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Where Opportunity Meets Talent®

Raport TTI Success Insights® - "Talent Insights" zostat stworzony, by zwiekszy¢
zrozumienie talentow poszczegolnych oséb. Raport dostarcza informacji na temat
trzech roznych obszardw: stylu zachowania, motywatorow oraz potgczenia obu.
Zrozumienie mocnych i stabych stron w kazdym z tych obszaréw prowadzi do
osobistego i zawodowego rozwoju oraz podwyzszenia poziomu satysfakcji.

Ponizej znajduje sie obejmujgca trzy czesci dogtebna analiza Twoich wtasnych
talentéw:

SEKCJA 1: ZACHOWANIA

Ta czes¢ raportu ma utatwi¢ Ci zdobycie szerszej wiedzy o sobie samej, a takze o
innych. Zdolnos¢ do skutecznego wspoétdziatania z ludzmi moze mieC wptyw na
réznice miedzy sukcesem i brakiem sukcesu w Twojej pracy i zyciu osobistym.
Skuteczne wspétdziatanie zaczyna sie od dokladnego poznania siebie.

SEKCJA 2: MOTYWATORY

Ta czes$¢ raportu zawiera informacje o tym, co motywuje Cie do dziatania, ktére z
doswiadczen i zdobytych umiejetnosci mogg mie¢ najwiekszy wptyw na wartosci
Twojego zycia. Gdy poznasz motywy, ktore kierujg Twoim dziataniem bedziesz
mogta natychmiast zrozumie¢ przyczyny konfliktow.

CZESC 3: INTEGROWANIE ZACHOWAN | MOTYWATOROW

Ta czes¢ raportu pomoze Ci znalez¢ odpowiedzi na pytania o to, w jaki sposob i
dlaczego podejmujesz okreslone dziatania. Kiedy juz zrozumiesz, w jaki sposob
Twoje style zachowania i motywatory tgczg sie ze soba, bedziesz skuteczniejsza i
doswiadczysz wzrostu satysfakcji.
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Zachowania

Badania behawioralne wskazujg, ze najbardziej efektywne sg osoby, ktore znajg swoje

mocne i stabe strony, co umozliwia im rozwijanie strategii pozwalajgcych na spetnienie

wymagan ich srodowiska.

Niniejszy raport analizuje styl behawioralny, czyli sposéb, w jaki osoba wykonuje rézne
rzeczy. Czy raport jest w 100% zgodny z prawdg? Tak, nie i by¢ moze. My tylko
mierzymy zachowanie. Raport obejmuje jedynie stwierdzenia zgodne z prawdg oraz
obszary zachowania, w ktérych wystepujg okreslone tendencje. Mozesz usung¢ z raportu
jakiekolwiek stwierdzenie, ktére nie majg zastosowania, lecz wytgcznie po ustaleniu ze

znajomymi lub wspétpracownikami, czy sie z tym zgadzaja.
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J/ CHARAKTERYSTYKA SPRZE

W oparciu o odpowiedzi, ktérych udzielita Anna, raport prezentuje wybrane stwierdzenia ogéine majgce
pomaéc zrozumiec jej styl sprzedazy. Niniejsza cze$¢ podkresla, jak radzi sobie ona z przygotowaniem,
prezentacjg, postepowaniem z zastrzezeniami, zamykaniem i obstugg klienta. Stwierdzenia okreslajg
naturalny styl sprzedazowy, jaki wprowadza ona do pracy. Usun lub zmieh jakiekolwiek stwierdzenie, ktére
jest niezgodne z prawdg w oparciu o szkolenia lub doswiadczenie.

Anna charakteryzuje sig¢ wysokim poziomem zaufania; ufa w to,
ze ludzie dotrzymujg swoich obietnic. Aktywna spotecznie i

werbalnie, uwielbia spotkania z nowymi ludzmi i inicjowanie
rozmow. To ogromna zaleta, gdy firma otwiera sie na nowy
obszar lub gdy biznes wymaga znalezienia nowych klientow.

Woli najpierw przekonac do siebie nowego klienta, niz od razu
sprzedawac¢ mu produkt lub ustuge. Odzwierciedla to jej naturalne
podejscie. Gdy sama cos kupuje, tez preferuje takie rozwigzanie.
Praca nad detalami nie jest jej mocng strong. Woli ludzi niz rzeczy
i moze odwlekac realizacje zadania polegajgcego na wykonaniu
czasochtonnej pracy nad szczegdétami. Woli by¢ oceniana

na podstawie jej wynikéw, nie na podstawie "roboty papierkowe;j".
Potrafigca gtadko, chetnie i obszernie sie wystawiaé, uwielbia
korzysta¢ z okazji do rozmowy. Sprzedaz to dla niej szansa
wykorzystania tej cechy. Bedgc optymistkg i entuzjastka, tatwo
wywotuje entuzjazm u innych.Czesto jej entuzjazm przyczynia sie
dosprzedazy produktéw lub ustug, moze jednak zdarzy¢ sie, ze
niektérych kupujgcych ten entuzjazm zrazi. Moze by¢ postrzegana
jako osoba zbyt impulsywna. Lubi nowe produkty i czesto jest
pierwsza do zakupu najnowszych rzeczy.

Styl dostosowany Styl naturalny

Anna moze zbyt beztrosko podchodzi¢ do przygotowania S S
sprzedazy. Jest przekonana, ze w kazdej chwili i miejscu jest w
stanie przekonac klienta do zakupu. Powinna nauczyc¢ sie jak
podwazac pytaniem wszekie sprzeciwy kupujgcego. Da to jej czas
na przygotowanie odpowiedzi i pomoze znalez¢ wyjasnienie na 1eerEse wree
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J/CHARAKTERYSTYKA SPRZE

zastrzezenia kupujgcego. Chetnie przyjmuje zastrzezenia
zgtaszane przez potencjalnych klientéw. Daje to jej okazje
sprostania wyzwaniu i podzielenia sie swojg wiedza.

Stosujgc jedng ze swoich metod agresywnej sprzedazy, moze
sama prowokowac powstawanie zastrzezenh. Zastrzezenia
przyjmuje jednak z zadowoleniem i odpowiada na nie tak dobrze,
jak potrafi. Czasami Anna moze udziela¢ niewystarczajgcych
odpowiedzi na zastrzezenia. Zdarza sie, ze traktuje je zbyt lekko
i odpowiadajgc na nie moze krgzy¢ wokét ich istoty lub stosowac
"reklamiarstwo". W swojej prezentacji sprzedazowej Anna czesto
wykorzystuje emocje i czynng mowe ciata. W przypadku niektérych
kupujgcych moze to dziata¢ na niekorzys¢, poniewaz mogg oni
uznacé jg za osobe powierzchowna.

Anna moze byc¢ postrzegana jako osoba sprawnie zamykajgca
sprzedaz. Zdarza sie jednak, ze odwleka zamknigcie do chwili
zakonczenia catej swojej wypowiedzi. Obserwatorzy juz widzieli, ze
sprzedata produkt, a nastepnie "odkupita go". Powinna wystrzegac¢
sie mowienia zbyt wiele oraz pilnowaé, aby zamkngc¢ sprzedaz w
stosownym momencie. Wolataby raczej odbywac wizyty w celach
towarzyskich niz zawodowych. Wizyta w celach towarzyskich
zaspokaja jej potrzebe bycia przyjacielska i otwartg, podczas gdy
wizyta w celach zawodowych wymaga podjecia specjalnego
wysitku, ktory nie jest rekompensowany, w przypadku gdy klient nie

Styl dostosowany Styl naturalny

kupi produktéw lub ustug o odpowiednio duzej wartosci. Jej
zdolnosc cierpliwego stuchania moze skutkowac przeoczeniem
niektorych okazji do zamkniecia sprzedazy. Moze zastanawiac sie

nad tym, co zaraz powie i przeoczy¢ sygnat zakupowy.

12 6572 56 28 78 64 41
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NOTES

Czasem zbyt mocno prébuje zapewnié najwyzszy standard obstugi

klienta. Jesli obiecujgcy klient nie sprawdzi sie w stosunku do
swojego potencjatu, bedzie robita sobie wyrzuty, ze zapewnita mu
takg obstuge. Anna ma prawdopodobnie kilka ulubionych stylow
zamykania. Musi poddac ocenie sposob, w jaki je wykorzystuje
oraz to, czy sg one stosowne do sytuacji sprzedazowej. Moze zbyt
wiele czasu poswiecac¢ na zajmowanie sie klientami, ktérych
uwaza za swoich bliskich przyjaciét. Przyjazn jest dla niej bardzo
wazna i dlatego pielegnujgc przyjazn moze czasami przeoczyc¢
perspektywe biznesu.

Styl dostosowany Styl naturalny

DI SC DI sC
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PIS

Opis behawioralnego stylu sprzedazy jest odzwierciedleniem jej naturalnego i
dostosowanego stylu w kazdej fazie behawioralnego modelu sprzedazy. Naturalny styl
odzwierciedla jej naturalne, intuicyjne zachowanie w procesie sprzedazy. Wyniki stylu
dostosowanego pokazujg zachowania, ktére Anna uznaje za niezbedne na
poszczegolnych etapach sprzedazy.

Przedstawiony zostat rowniez poziom skutecznosci, ktéry Anna posiada z natury albo,
ktory jest w stanie modyfikowaé lub "maskowac". Im wyzszy wynik, tym bardziej
skuteczna jest ona w tym etapie sprzedazy. Im nizszy wynik, tym wieksze wyzwanie ma
Anna w zakresie wywotania okreslonego zachowania niezbednego do osiggniecia
sukcesu w tej fazie.

Kluczowe znaczenie ma réwniez réznica pomiedzy stylem naturalnym a stylem
dostosowanym sprzedawcy. Im wieksza jest r6znica, tym wieksze prawdopodobienstwo
wystgpienia stresu.
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ﬁ?oTENCJALNE ATUTY | PR;
W SKUTECZNEJ SPRZEDA

Model sprzedazy behawioralnej jest opartym na badaniach profesjonalnym procesem sprzedazy. Opis
behawioralnego stylu sprzedazy nakresla potencjat skutecznosci jaki Anna posiada w kazdej z faz tego
modelu.

Rozpoznanie/przygotowanie: Pierwsza faza behawioralnego
modelu sprzedazy. Jest to faza, w ktorej identyfikowani sg

potencjalni klienci, gromadzone sg podstawowe informacje,

koordynowana jest fizyczna aktywnosc¢ tradycyjnych poszukiwan, a

takze opracowywana jest ogoélna strategia sprzedazy

bezposrednie;.

W fazie rozpoznania/przygotowania Anna moze przejawiac
sktonno$¢ do:

© Unikania drobiazgowej pracy. Woli ludzi od rzeczy i moze
zwleka¢ z wykonywaniem drobiazgowej i czasochtonnej pracy.
Woli by¢ oceniana bardziej na podstawie wynikow sprzedazy
niz papierkowej pracy.

@ Zwlekania w obliczu wielkich, kompleksowych potencjalnych
klientéw na jej terytorium. Moze nie poswiecac¢ odpowiedniej
ilosci czasu na doktadne przygotowanie sie do sprostania
odmiennym potrzebom skomplikowanych i wymagajgcych
klientow.

© Wykazywania nadmiernego optymizmu w ocenie obietnic,
potencjatu, wiarygodnosci i dtugoterminowej wartosci klienta.

© Niekonsekwencji w swoich wysitkach w poszukiwaniu
potencjalnych klientow.

Styl dostosowany Styl naturalny

DI sSC DI sC
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W SKUTECZNEJ SPRZEDA

Pierwsze wrazenie: Pierwsza bezposrednia interakcja pomiedzy
potencjalnym klientem a sprzedawcg. Etap, w ktdrym sprzedawca

ma mozliwos¢ zaprezentowania swojego zainteresowania

potencjalnym klientem, pozyskania akceptacji oraz rozwiniecia

poczucia wzajemnego szacunku. To pierwsza faza budowania

zaufania i nadania biegu procesowi sprzedazy bezposrednie;.

W fazie pierwszego wrazenia Anna moze przejawiac¢ sktonnosc¢
do:

© Okazywania nadmiernego optymizmu i entuzjazmu i jest dobra
w wywotywaniu tego samego entuzjazmu u innych. Czasami
jej zywiotowosc¢ decyduje o sprzedazy produktu lub ustugi.
Jednak niektdérzy kupujgcy moga poczuc sie zrazeni takim
nadmiernym optymizmem.

@ Podejmowania zdecydowanych wysitkdw, aby przede
wszystkim "sprzedac siebie", a w drugiej kolejnosci, aby
sprzedac okreslony produkt lub ustuge. Odzwierciedla to jej
naturalne podejscie i jest podobne do jej wtasnego stylu
dokonywania zakupu.

© Przejmowania werbalnej kontroli i mowienia o rzeczach, ktére
mogg mie¢ niewiele wspolnego z procesem sprzedazy.

© Wykazywania entuzjazmu do takiego stopnia, ze moze by¢
postrzegana jako powierzchowna.

Styl dostosowany Styl naturalny

DI sSC DI sC
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ﬁ?&ENCJALNE ATUTY | PR;
W SKUTECZNEJ SPRZEDAZ

Kwalifikowanie/Diagnoza potrzeb: Faza sprzedazy bezposrednie;j,
obejmuje badanie i szczegdtowg analize potrzeb. Ta faza modelu

sprzedazy behawioralnej pozwala sprzedawcy stwierdzi¢, jakich

zakupéw dokona potencjalny klient, kiedy ich dokona i na jakich

warunkach. Pozwala potencjalnym klientom zidentyfikowac i

zwerbalizowac ich stopien zainteresowania, konkretne wymagania i

potrzeby w zakresie produktu lub ustugi oferowanej przez

sprzedawce.

W fazie kwalifikowania/diagnozy potrzeb Anna moze przejawiac
sktonnos¢ do:

© Myslenia w kategoriach catego obrazu i szukania
dostosowanych do niego rozwigzan zamiast konkretnych i
szczegotowych rozwigzan poszczegolnych problemoéw.

@ Zadawania potencjalnemu klientowi pytan i jednoczesnego
odpowiadania na nie.

© Parafrazowania w swoim zargonie tego, co powiedziat
potencjalny klient i mozliwego nierozumienia tego, co
potencjalny klient rzeczywiscie powiedziat.

© Zadawania pytan, ktore pozwolg jej realizowac swoj wtasny
plan.

Prezentacja: Rozni sie zdecydowanie od tradycyjnej demonstracji
lub prezentacji produktu. Ta faza pozwala sprzedawcy wykazac sie
wiedzg na temat produktu w taki sposéb, ze spetnione zostajg
wszystkie wymagania, potrzeby i zamiary potencjalnego klienta
jasno okreslone i wyjasnione w fazie diagnozy potrzeb/pytan.

Styl dostosowany Styl naturalny

W fazie prezentacji Anna moze przejawia¢ sktonno$¢ do: bisc bisc

© Przedstawiania zalet produktu lub ustugi pod katem aspektdw,
ktére nie majg nic wspolnego z rzeczywistymi potrzebami
potencjalnego klienta.
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W SKUTECZNEJ SPRZEDAZ

Opisywania obrazow stowami. Moze to by¢ znaczgca zaleta, w
przypadku gdy konieczne jest wyjasnienie abstrakcyjnych
zagadnien. Jednakze kupujgcy, ktérzy majg problem z
wizualizacjg mogg nie ulec jej zdolnosciom do opisywania
obrazéw przy pomocy stow.

Polegania w zbyt duzym stopniu na zaufaniu potencjalnego
klienta w jej rekomendacje produktéw i ustug. Jednakze nie
wszyscy potencjalni klienci sg z natury przesadnie ufni i
niektérzy mogag potrzebowac faktéw i danych na poparcie
osadu sprzedajgcego.

Przechwalania sie lub zbaczania z tematu sprzedazy przez
koncentrowanie sie na nieistotnych sprawach.

Przekonywanie: Ludzie podazajg za tym, w co wierzg. Faza ta ma
na celu umozliwi¢ sprzedawcy zbudowanie wartosci i
przezwyciezenie tendencji, ze wielu potencjalnych klientéw poktada
niewielkie zaufanie i wiare w to, co sie do nich méwi. To w tej fazie
sprzedazy utrwala sie wiara potencjalnego klienta w dostawce,
produkt lub ustuge i sprzedawce.

W fazie przekonywania Anna moze przejawiac¢ sktonnosc¢ do:

Traktowania pobieznie spraw natury technicznej lub
szczegotowych informaciji, nawet jezeli kwestie techniczne maja
znaczenie dla kupujgcego.

Przeoczenia posiadanych referencji zadowolonych klientoéw lub
poproszenia o referencje dla pozyskania nowych potencjalnych
klientow.

Polegania wytgcznie lub przede wszystkim na swoich Styl dostosowany
umiejetnosciach werbalnych/perswazji w celu przekonania olse
kupujgcego lub catkowitego pominiecia fazy przekonywania.

Nadmiernego polegania na roli przyjaznych stosunkéw w
ostatecznej realizacji sprzedazy.
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@ENCJALNE ATUTY |

Zamykanie: Koncowa faza behawioralnego modelu sprzedazy.

W SKUTECZNEJ SPRZED

Faza ta obejmuje zaproponowanie potencjalnemu klientowi
dokonania zakupu, radzenie sobie z zastrzezeniami, podejmowanie
negocjacji i zawarcie obustronnie satysfakcjonujgcej transakcji.

W fazie zamykania Anna moze przejawiac sktonnos¢ do:

Obiecywania wiecej niz moze da¢ w celu zamkniecia
sprzedazy. Zamierza w petni zrealizowac swoje obietnice, ale
ma problemy ze znalezieniem na to czasu. Jej optymizm daje
jej wiare, ze moze zrealizowac wszystkie obietnice.

Uzywania kilku ulubionych technik zamykania sprzedazy. Musi
oceniac sposob ich wykorzystywania i to, czy sg one
odpowiednie w danej sytuaciji.

Przejmowania sie w wiekszym stopniu popularnoscig niz
wynikami, jezeli popularnoé¢ ta jest w jakikolwiek sposéb
nagradzana.

Rozdawania produktéw lub ustug, aby zadowoli¢ klienta.

Styl dostosowany

DI sSC
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méTOSC DLA ORGA

Niniejsza czes¢ raportu identyfikuje poszczegolne talenty i zachowania, jakie Anna wnosi do pracy. Patrzac
na ponizsze wypowiedzi, mozna okreslic jej role w organizacji. Organizacja moze opracowac system
czerpania korzysci z jej warto$ci i uczynic ja integralng czescig zespotu.

@ Osigga cele dzieki ludziom.
@ Opisuje swoje uczucia stowami.

@ Negocjuje w konfliktach.

@ Szacunek dla wtadzy i struktury organizacyjnej.

© Kreatywnie rozwigzuje problemy.

© Wspotpracujgcy cztonek zespotu.

@ Potrafi sie przystosowac.

Styl dostosowany Styl naturalny

DI SC DI sC
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mA DOTYCZACA KOM

Wiekszo$¢ ludzi jest Swiadoma i wrazliwa na sposoby, jakimi ludzie sie z nimi porozumiewajg. Wiele osob
uwaza te czes¢ za niezmiernie doktadng i istotng, aby zrozumieé¢ komunikacje interpersonalng. Niniejsza
strona zawiera liste rzeczy, ktére NALEZY ROBIC, gdy naszym rozméwca jest Anna. Przeczytaj kazde
stwierdzenie i wskaz 3 lub 4 z nich, ktére sg dla niej najwazniejsze. Zalecamy zaznaczenie tych
najwazniejszych oraz przekazanie listy osobom, z ktérymi Anna ma najczestszy kontakt.

Gdy Twoim rozméwcg jest Anna:

@ Spytaj o jej opinie/pomysty dotyczgce ludzi.

© Odczytuj mowe ciata pod kgtem aprobaty lub dezaprobaty.

© Nie spiesz sie, bgdZz wytrwaty/a.

© Mow o niej, jej celach i opiniach, ktore jg inspiruja.

@ Badz szczery/a i moéw szczerym tonem.

@ Proponuj specjalne, natychmiastowe i dodatkowe zachety za jej
gotowosc¢ do podjecia ryzyka.

@ Poswiec czas, aby upewnic sig, ze ona sie zgadza i rozumie, co

powiedziate$/as.

Wspieraj swoje przekazy wtasciwymi faktami i danymi.

Zapewnij ciepte i przyjazne srodowisko.

Badz przygotowany/a.

Wdrazajgc nowe dziatanie, stosuj harmonogram.

Zostaw sobie czas na rozmowe towarzyska.

Styl dostosowany Styl naturalny

DI sSC DI sC
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J((;EGO UNIKAC W KOMU

Niniejsza cze$¢ raportu zawiera liste rzeczy, ktorych NIE NALEZY robi¢, gdy naszym rozméwca jest Anna.
Anna powinna razem z Tobg przeanalizowa¢ kazde stwierdzenie i wskaza¢ metody komunikaciji, ktére
wywotujg frustracje lub obnizajg wyniki. Dzielgc sig tymi informacjami, obie strony mogg opracowac
wzajemny system udanej komunikaciji.

Gdy Twoim rozmoéwca jest Anna, nie:
© Badz lakoniczny/a, zimny/a ani zawziety/a.

Nie przypisuj sobie zastug za jej pomysty.

Pozostawaj decyzji w zawieszeniu.

Badz chaotyczny/a.

Zartuj sobie zanadto ani nie trzymaj sie zbyt kurczowo planu.

Traktuj jej z gory.

Sktadaj obietnic, ktérych nie mozesz dotrzymac.

Rozmawiaj z nig, gdy jestes$ bardzo zdenerwowany/a.

Naciskaj zbyt mocno ani nie proponuj nierealistycznych

termindw.

"Bujaj w obtokach" razem z nig, bo stracisz czas.
@ Badz dogmatyczny/a.

© Prowadz prezentacji w sposob chaotyczny.

Styl dostosowany Styl naturalny

DI SC DI sC

12 6572 56 28 78 64 41
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mKAZOWKI SPRZEDAZO

Niniejsza czes¢ zawiera sugestie dotyczgce sposobow na poprawe sposobu, w jaki Anna komunikuje sie
stosujgc rozne style sprzedazy. Wskazowki obejmujg krétki opis typowych osoéb, z ktérymi moze wchodzic¢
w relacje. Dopasowujgc sie do stylu komunikacji pozgdanego przez inne osoby, sposob, w jaki Anna sie z
nimi komunikuje stanie sie jeszcze bardziej efektywny. Moze musie¢ przec¢wiczy¢ elastycznos¢ w
réznicowaniu swojego stylu komunikacji z osobami réznigcymi sie od niej. Elastycznos¢ i zdolnos¢
interpretacji potrzeb innych to cechy wybitnego sprzedawcy.

Sprzedajgc produkt lub ustuge osobie, ktora jest
ambitna, silna, zdecydowana, uparta,
niezalezna i zorientowana na cel:

Sprzedajgc produkt lub ustuge osobie, ktéra jest
zalezna, uporzgdkowana, konserwatywna, sktonna
do perfekcjonizmu, ostrozna i ulegta:

© Przygotuj swojg prezentacje wczesniej. © Wyrazaj sig jasno, konkretnie i zwieZle.

@ Trzymaj sie spraw zawodowych--przedstaw fakty © Trzymaj sie spraw zawodowych. Poprowadz
wspierajgce prezentacje. efektywng prezentacje.

@ Badz doktadna i realistyczna--nie wyolbrzymiaj. @ Przygotuj sobie materiat pomocniczy w

dobrze zorganizowanym "pakiecie".

Czynniki tworzgce napiecie:

Czynniki tworzgce napiecie:

@ Roztrzepanie, swoboda, gtosne zachowanie.

© Marnowanie czasu na rozmowe towarzyska. © Rozmowa o sprawach nieadekwatnych do

@ Niezorganizowanie lub bataganiarstwo. zagadnienia.

@ Pozostawianie luk lub niewyjasnionych
spraw.

© Bycie niezorganizowana.

Sprzedajgc produkt lub ustuge osobie, ktora
charakteryzuje sie magnetyzmem,
entuzjazmem, jest przyjazna, wylewna i
polityczna:

Sprzedajgc produkt lub ustuge osobie, ktora jest
cierpliwa, wiarygodna, solidna, zrelaksowana i
skromna:

@ Rozpocznij komentarzem osobistym--przetam

lody.

produkty.

Czynniki tworzace napiecie:

Zbyt szybkie prowadzenie rozmowy.
Bycie zbyt dominujgcg lub wymagajaca.

@ Zmuszanie do szybkiej odpowiedzi na pytanie.

@ Zapewnij ciepte i przyjazne $rodowisko.

© Zaprezentuj sie w delikatny, nienachalny i © Nie przytaczaj zbyt wielu szczegétéw, chyba
logiczny sposadb. ze sg one pozadane.
© Zdobadz jej zaufanie--proponuj sprawdzone © Cytuj opinie osob, ktorzy sa dla niej wazni.

Czynniki tworzgce napiecie:

@ Lakonicznos¢, zimno, wstrzemiezliwosé w
stowach.

© Kontrolowanie rozmowy.

© Cytowanie faktéw, liczb, alternatyw i poje¢
abstrakcyjnych.
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J/P?)STRZEGANIE

Zachowania i uczucia cztowieka mogg by¢ z tatwoscig przekazywane innym. Ta czes$c¢ raportu dostarcza
dodatkowych informacji jak Anna postrzega siebie samg oraz tego, jak w okreslonych warunkach inni ludzie
mogq postrzegac jej zachowanie. Zrozumienie tej czesci raportu utatwi jej wypracowanie wtasnego
wizerunku, ktéry pomoze jej panowac nad sytuacja.

"Zobacz siebie jaka widza Cie inni"

POSTRZEGANIE SAMEJ SIEBIE

Anna zazwyczaj postrzega siebie jako osobe:

Entuzjastyczng Towarzyskag
Czarujaca Inspirujgca
Perswazyjna Optymistyczng

JAK WIDZA JA INNI

Pod umiarkowang presja, w stanie stresu, napiecia lub zmeczenia
inni mogg jg postrzegac jako osobe:

Promujaca siebie Wygadang
Przesadnie optymistyczng Nierealistyczng
W chwilach krancowego napigcia, stresu czy zmeczenia inni mogg

ja postrzegac jako osobe:

Zbyt pewng siebie Gadulska
Nieumiejgca stuchaé Promujaca siebie

Styl dostosowany

DI sSC

12 6572 56
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j[;ESKRYPTORY

W oparciu o0 uzyskane odpowiedzi ponizsza czes¢ raportu przedstawia okreslenia, ktdre opisujg zachowania
typowe dla badanej osoby. Opis ten pokazuje, jak Anna podchodzi do rozwigzywania problemow, jak
reaguje na wyzwania, wptywa na ludzi, radzi sobie z tempem dziatann w swoim otoczeniu oraz jak odnosi sie
do rdl i procedur ustalonych przez innych.

[ Dominacja | Wplyw [ Stalosé ] [ Zdyscyplinowanie |

Wymagajgca Wylewna Flegmatyczna Wykretna
Egocentryczna Inspirujgca Zrelaksowana Wynajdujgca powody do zmartwien
Niechetna zmianom Uwazna
Decydujgca Magnetyczna Skryta Zalezna
Ambitna Zreczny polityk Ostrozna
Pionierska Entuzjastyczna Bierna, Pasywna Konwencjonalna
O silnej woli Demonstracyjna Precyzyjna
Przebojowa Potrafigca przekonaé¢ Cierpliwa Uporzgdkowana
Stanowcza Ciepta
Ofensywna Przekonywujgca Zaborcza Systematyczna
Rywalizujgca Ujmujgca Dyplomatyczna
Zdecydowana Pewna siebie Doktadna
Smiata Optymistka Taktowna
Dociekliwa Ufna Otwarty umyst
Odpowiedzialna Towarzyska O wywazonym osadzie
Refleksyjna Mobilna
Rzeczowa Aktywna
Kalkulujgca Niespokojna Samowolna
Sceptyczna Czujna Uparta, Oporna
Poszukujgca réznorodnosci
Logiczna Wylewna Obstajgca przy swoim
Niewymagajgca Niewylewna
Ostrozna Podejrzliwa Niecierpliwa Zadufana w sobie
Konkretna Lubigca dziata¢ pod presjg Niesystematyczna
tagodna Cieta, zjadliwa Gorliwa Pyszatkowata
Zgodna Elastyczna Swobodna
Skromna Pesymistyczna Impulsywna Arbitralna
Spokojna Kaprysna Porywcza Nieustepliwa, Odmawiajgca
Dyskretna Krytyczna Spieta Nie zwraca uwagi na szczegoly
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(G NATURALNY | DOSTOSOW
STYL SPRZEDAZOWY

Naturalny styl sprzedazowy, ktoéry reprezentuje Anna, stosowany przez nig w postepowaniu z problemami,
ludZzmi, tempem i procedurami, nie zawsze musi pasowac do srodowiska sprzedazowego. Niniejsza cze$¢
jest niezmiernie wazna, gdyz okresla, czy naturalny/dostosowany styl sprzedawcy jest odpowiedni dla

biezgcego srodowiska sprzedazowego.

PROBLEMY -

Naturalny

Anna jest ostrozna w swoim podejsciu
do sprzedazy i nie prébuje wymagac,
zeby jej poglad lub opinia byty z
miejsca akceptowane. Lubi pomagaé
potencjalnym klientom w
rozwigzywaniu ich probleméw w
przyjaznym srodowisku. Szuka
kompromisu.

WYZWANIA

Dostosowany

Anna nie widzi potrzeby szukania
wyzwan ani szans. Woli siedzie¢
spokojnie i reagowac powsciggliwie.
Jest sklonna do unikania konfrontacji z
potencjalnymi kupujgcymi.

LUDZIE - KONTAKTY

Naturalny Dostosowany

Anna jest przekonana o swojej
zdolnosci wptywania na innych. Woli
Srodowisko, w ktorym ma okazje
zajmowac sie roznymi typami osob.
Jest ufnai chce, aby jej ufano.

Anna czuje, ze srodowisko wymaga od
niej bycia towarzyska i optymistyczna.
Bedzie ufa¢ innym i chce sprzedawac
w pozytywnym srodowisku.

Styl dostosowany

DI sSC
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(G NATURALNY | DOSTOSOW
STYL SPRZEDAZOWY

NOTES

TEMPO - KONSEKWENCJA

Naturalny Dostosowany
Anna czuje sie komfortowo w Anna uwaza, ze srodowisko
Srodowisku sprzedazowym, ktére sprzedazowe nie wymaga, aby
wymaga konsekwencji. Bedzie zmienita sposob, w jaki zajmuje sie
zmieniac podejscia, jesli nowy poziomem aktywnosci i konsekwencja.

kierunek bedzie spojny z
doswiadczeniami z przesztosci. Lubi
sprzedawac produkty dobrej jakosci, o
ktérych wie, ze sg niezawodne.

PROCEDURY - OGRANICZENIA

Anna dazy do samodzielnosci i Anna bedzie probowac przestrzegac
niezalezno$ci. Najbardziej polityki firmowej i spetni¢ potrzeby jej
komfortowo czuje sie w Srodowisku klientow tak, aby nie wigzato sie to z
sprzedazowym, w ktérym zasady i niekorzyscig dla zadnej ze stron.
procedury mozna interpretowac tak, Okresli niektére obszary jako

aby spetnity one oczekiwania jej negocjowalne, a niektére jako

klienta w pewnych sytuacjach. nienegocjowalne.

Styl dostosowany

DI sSC

12 6572 56
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J,S; YL DOSTOSOWANY

Anna widzi, ze jej obecne srodowisko pracy wymaga od niej zachowan wymienionych na tej stronie. Jesli
ponizsze stwierdzenia NIE WYDAJA sie mie¢ zwigzku z pracg, sprobuj dojs¢ przyczyny tego, ze
dostosowuje ona to zachowanie.

@ Poleganie na tradycyjnych produktach lub ustugach.
© Korzystanie z humoru jako sposobu zazegnania konfliktu.
© Budowanie silnych relacji zaufania z klientami.

@ Korzystanie podczas prezentacji z licznych danych i pomocy
sprzedazowych.

@ Ostrozne unikanie konfliktéw z klientami.

@ Testowanie innowacyjnych produktéw lub ustug przed prébg ich
sprzedazy.

© Dobry stuchacz.
© Chec do wspodtpracy w celu okreslenia potrzeb klienta.

© Ostroznosc¢ w potencjalnie ryzykownych sytuacjach
sprzedazowych.

@ Mite zachowanie wzgledem klientéw.
© Wyrachowanie podczas prezentaciji.

© Godny zaufania cztonek zespotu.

Styl dostosowany Styl naturalny

DI SC DI sC

12 6572 56 28 78 64 41
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J;)ZERACZE CZASU

Ta czes¢ Twojego raportu ma na celu wskazanie pozeraczy czasu, ktdére majg wptyw na efektywnosc¢
wykorzystania przez Ciebie czasu. Mozliwe przyczyny i rozwigzania postuzg jako podstawa do stworzenia
planu efektywnego wykorzystania czasu i zwiekszenia Twoich osiagniec.

1. MARZYCIELSTWO

Zaabsorbowanie myslami o sprawach nie zwigzanych z pracg
lub wykonywanymi zadaniami. To tatwe odwracanie uwagi od
zadan biezgcych i skupianie sig, przez przedtuzajgce sie
okresy czasu, na minionych albo przysztych wydarzeniach.

MOZLIWE PRZYCZYNY:

@ Bycie kreatywnym myslicielem i myslenie zawsze o nowych
pomystach.

@ Bycie bardziej podekscytowanym przysztoscig niz tym, co
jest tu i teraz.

@ Przynoszenie osobistych problemdw do pracy.

@ Postrzeganie pracy jako rutynowg i nieciekawa.

© Doswiadczenie stresu wynikajgcego z zajmowania sie
czyms zbyt dtugo.

@ Skupianie sie na minionych mitych doswiadczenia jako
przyjemny sposéb radzenia sobie z rutyng i stresem.

MOZLIWE ROZWIAZANIA:

@ Naucz sie odczytywac sygnaty organizmu zwiastujgce
znuzenie.

© Zmieniaj rutyne.

@ Pamietaj, ze zamartwianie sie osobistymi problemami
koliduje z Twoja produktywnoscig.

@ Ustalaj zadania/cele.

2. NIEWLASCIWY SYSTEM ARCHIWIZACJI

Niewtasciwy system archiwizacji, ktéry nie ma zadne;j
okreslonej z géry metody grupowania zagadnien lub tematow.
Moze by¢ zrozumiaty dla Ciebie, ale nie jest uzyteczny dla
innych, ktoérzy chcg korzysta¢ ze zgromadzonych przez Ciebie
informacji.

Styl dostosowany Styl naturalny

DI sSC DI sC

12 6572 56 28 78 64 41
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J;)ZERACZE CZASU

MOZLIWE PRZYCZYNY:
© Brak okreslenia lub pogrupowania tematyki spraw.
© Kategoryzacja kierujgca sie emocjami.

MOZLIWE ROZWIAZANIA:

@ Stworz system katalogowania w taki sposoéb, ze zaréwno
Ty, jak i inne osoby bedg mogty tatwo z niego korzystac.

@ Miej kogos$, kto pomoze Ci w tworzeniu systemu.

@ Uzywaj indeksow zaopatrzonych w odnosniki.

© Skomputeryzuj informacije.

3. ZAGRACONE BIURKO

"Zagracone biurko" oznacza przecigzenie papierami,
materiatem i sprzetem do takiego stopnia, ze ma to wptyw na
produktywnosc.

MOZLIWE PRZYCZYNY:

@ Postrzeganie ztozonych i zorganizowanych dziatan jako
marnowanie czasu.

@ Chec otrzymania wszystkiego na zawotanie.

© Brak zdefiniowania systemu dla gromadzenia informac;ji i
materiatow.

@ Brak ustalonego harmonogramu wykonywania zadan lub
projektow.

MOZLIWE ROZWIAZANIA:
@ Zajmij sie kazdym e-mailem tylko raz, nastepnie archiwizuj,
przekaz innym albo go usun.
@ Zatdz lub zle¢ komus zatozenie dla Ciebie systemu
przechowywania i odzyskiwania informaciji.
© Woypisz sie z list mailingowych, ktére nie sg dla Ciebie Styl dostosowany Sty naturalny
Wazne- DI SC DI SC
@ Pamietaj, ze czas, ktéry poswiecasz na otwieranie
“spamow” zabiera czas potrzebny na wazniejsze zadania.
@ Ustal limit czasowy dla poszczegodlnych projektdw i trzymaj
na biurku wytgcznie materiaty dotyczgce biezgcych
projektow.
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mERACZE CZASU

4. CHEC ZAJMOWANIA SIE ZBYT WIELOMA LUDZMI

Che¢ zajmowania sie zbyt wieloma ludzmi jest
zaangazowaniem wykraczajgcym poza interakcje biznesowe
do tego stopnia, ze przeszkadza to w pracy. Cos wiecej niz
przyjacielski styl bycia, to nadmierna towarzyskos¢.

MOZLIWE PRZYCZYNY:

@ Posiadanie wielu zainteresowan.

@ Chec bycia postrzeganym jako cztonek grupy.
@ Potrzeba pochwat i akceptacji ze strony innych.

MOZLIWE ROZWIAZANIA:

@ Poznaj swoje ograniczenia czasowe.

@ Selektywnie angazuj sie w dziatania.

© Monitoruj poziom energii.

@ Miej oko na priorytety osobiste i te zwigzane z praca.

5. NIEZDOLNOSC DO POWIEDZENIA ,NIE”

Niezdolnos¢ do powiedzenia "nie" wystepuje wtedy gdy jestes
niezdolna albo czujesz sie bezsilna, aby odmoéwic jakiejkolwiek
prosbie.

MOZLIWE PRZYCZYNY:

Posiadanie wielu zainteresowan i che¢ angazowania sie.

Nieuporzgdkowane priorytety.

Niepowodzenie w ustaleniu priorytetow.

Obawa przed zranieniem uczuc innych.

Nieche¢ odmédwienia na prosbe przetozonego.

Nie czujesz sie komfortowo podajgc prawdziwy powdd i nie

chcesz klamad. Styl dostosowany Styl naturalny

DI sSC DI sC

MOZLIWE ROZWIAZANIA:

@ Realistycznie ocen jakim czasem dysponujesz.

@ Zdefiniuj ograniczenia i to, co moze zostaé dobrze
wykonane.

@ Ustal dzienne i dlugoterminowe priorytety.

12 6572 56 28 78 64 41

Kontekst HR International Group
Tel./fax: 22 858 79 57/58
biuro@konteksthr.pl

BEZPLATNY RAPORT - NIE NA SPRZEDAZ LUB DO ZAROBKOWEGO WYKORZYSTANIA
23

Copyright © 1984-2010. TTI, Ltd., Success Insights Intl, Inc.



mERACZE CZASU

@ Naucz sie mowic "nie" ludziom i zadaniom, ktére nie
wspierajg codziennych i dlugoterminowych priorytetow.

6. POLITYKA OTWARTYCH DRZWI

Polityka otwartych drzwi w tym kontekscie oznacza
umozliwienie nieograniczonego i niekontrolowanego dostepu
kazdemu, kto chce sie z Tobg spotkac.

MOZLIWE PRZYCZYNY:

© Che¢ bycia postrzegang jako osoba dostepna i pomocna.

@ Chec przyjmowania ludzi wpadajgcych na pogawedki.

@ Trudnosci w odmawianiu.

@ Wykorzystywanie potrzeby zajecia sie innymi jako sposéb
na odktadanie spraw w czasie lub usprawiedliwienie
niedotrzymanych terminéw.

MOZLIWE ROZWIAZANIA:

© Poswiec czas na "zamkniecie drzwi” i prace nad projektami.

@ Ustal czas na kontakt ze wspotpracownikami.

© Naucz sie segregowac priorytety i mowic ,nie” sprawom o
mniejszej wadze.

@ Umiesc swoje biurko w takim miejscu, w ktérym nie bedzie
ono widoczne dla wszystkich przechodzgcych.

@ Unikaj kontaktu wzrokowego z osobami, ktore przechodzg
obok Twojego biura.

Styl dostosowany Styl naturalny
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_j(;SZARY DO POPRA

Niniejsza czes¢ wymienia mozliwe ograniczenia bez wzgledu na konkretng prace. Anna powinna przejrze¢
je z Tobg i wykresli¢ te ograniczenia, ktore nie majg zastosowania. Zaznacz od 1 do 3 ograniczen, ktore
szkodzg jej wynikom i opracuj plan dziatania, aby wyeliminowac lub zmniejszy¢ ich ucigzliwosé.

Anna ma sktonnos¢ do:

© Nieudzielania petnych odpowiedzi lub owijania w bawetne
odpowiadajgc na zastrzezenia.

© Nielubienia raportow z rozméw etc.
© Nierealistycznego oceniania zaufania klienta.

© Przejmowania sie bardziej popularnoscig niz wynikami
sprzedazowymi.

© Trudnosci z planowaniem i kontrolowaniem czasu.

@ Stosowania agresywnych metod sprzedazy lub skupiania sie na
niewtasciwych rzeczach podczas sprzedazy.

@ Zbyt dlugiego moéwienia, przez co moze przeoczy¢ szanse
zamkniecia.

Styl dostosowany Styl naturalny
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HERARCHIA BEHAWIO

1. CZESTE INTERAKCJE Z INNYMI - Radzenie sobie z
wielokrotnymi zaktdceniami przy jednoczesnym utrzymaniu
przyjaznych relacji z innymi osobami.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
8.0

2. ZORIENTOWANIE NA LUDZI - Spedzanie znacznej czesci
czasu na budowaniu efektywnej wspotpracy z ludzmi réznego
pokroju, z roznych srodowisk, dla osiggniecia obustronnie
satysfakcjonujgcych wynikow.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 8.0

3. RELACJE Z KLIENTAMI - Che¢ poswiecenia im catej swojej
uwagi.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
D O 8.0

4. PRZESTRZEGANIE POLITYKI - Przestrzeganie regut lub, w
przypadku braku regut, postepowanie w sposob, w jaki
postepowano w przesztosci.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

) 7.2
5. KONSEKWENCJA - Zdolno$¢ wykonywania zadania w ten
sam sposob.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
L —— ) 6.8

6. KONTYNUACJA | REALIZACJA - Potrzeba doktadnosci.

o1 .2 3 4 5 6 .7 8 9 10
—_—_—— ) 6.8

7. WSZECHSTRONNOSC - Potgczenie wielu talentéw i cheé
dostosowania ich wedle potrzeby do zmieniajgcych sie zadan.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Styl dostosowany Styl naturalny
D 6.0 DISC DISscC
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__J,I-FERARCHIA BEHAWIO

8. CZESTE ZMIANY - Swobodne przerzucanie sie z zadania
na zadanie lub konieczno$¢ porzucenia kilku niedokonczonych
zadan i tatwego swobodnego przejscia do nowego zadania.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
) 8.2

9. ANALIZA DANYCH - Dane sg starannie przechowywane do
ponownego zbadania, kiedy zajdzie potrzeba.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
) 4.0

10. ZORGANIZOWANE MIEJSCE PRACY - Sukces zalezny
od przestrzegania systemow i procedur.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
) 3.5

11. PILNOSC - Stanowczo$é, natychmiastowa reakcja i
szybkie dziatanie.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
) 3.0

12. KONKURENCYJNOSC - Upér, $miato$¢, stanowczo$¢ i
"wola wygranej" we wszystkich sytuacjach.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
) 3.0

Styl dostosowany Styl naturalny
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%LO SUCCESS INSIGHTS

Koto Success Insights ® jest narzedziem spopularyzowanym na catym Swiecie.
Uzupetnia informacje na temat Twojego stylu zachowan o ilustracje w formie kota, ktéra
pozwala Ci na:

@ Orientacje w potozeniu stylu naturalnego (ko6tko).
© Orientacje w potozeniu stylu dostosowanego (gwiazdka).
© Orientacje, w jakim stopniu dostosowujesz swoje zachowania.

© Jezeli wypetnitag Analize Srodowiska Pracy - orientacje, jak Twoje zachowania majg
sie do wymagan pracy.

Na nastepnej stronie zilustrowane jest potozenie Twojego stylu naturalnego (kétko) i stylu
dostosowanego (gwiazdka) na kole Success Insights ®. Jesli ich potozenia rdznig sie,
oznacza to, ze dostosowujesz swoje zachowania do otaczajgcego Cie srodowiska. Im
dalej potozone sg one od siebie, tym bardziej zmieniasz swoje naturalne zachowanie.

Jesli nalezysz do grupy lub zespotu, ktory poddat sie analizie Success Insights ®, dobrze
jest poréwnac ze sobg wyniki wszystkich cztonkdw zespotu i umiescic je na jednym kole -
zaréwno styl naturalny, jak i dostosowany. To pozwoli na szybkie oszacowanie miedzy
ktorymi osobami mogg pojawic¢ sie konflikty. Z drugiej strony bedziesz w stanie ocenic,
gdzie mozna ulepszy¢ komunikacje i porozumienie.
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S visrep

Motywatory

Wiedza na temat motywatoréw poszczegolnych oséb pomaga odpowiedzie¢ na pytanie
DLACZEGO podejmujg one okreslone dziatania. Informacje na temat indywidualnego
doswiadczenia, wyksztatcenia i ukonczonych szkoleh dajg nam odpowiedz na pytanie CO dana
osoba potrafi zrobié. Analiza zachowan opisuje to, W JAKI SPOSOB osoba zachowuije sie i
dziata w srodowisku pracy. Badanie osobistej motywacji i zaangazowania dostarcza informaciji
na temat tego, jak bardzo cenimy w zyciu kazdy z szesciu podstawowych motywatorow:
teoretyczny, utylitarny/ekonomiczny, estetyczny, spoteczny/altruistyczny,
indywidualistyczny/polityczny i tradycyjny/regulacyjny.

Motywatory pomagajg zainicjowac nasze zachowania. Czasami sg nazywane ukrytymi
motywatorami, poniewaz nie zawsze tatwo je dostrzec. Celem tego raportu jest uwidocznienie i
wzmochnienie niektorych czynnikow motywujgcych oraz efektywne wykorzystanie mocnych stron,
ktére kazda osoba wnosi do srodowiska pracy.

W oparciu o udzielone przez Ciebie odpowiedzi niniejszy raport szereguje motywatory wedtug
znaczenia, jakie ma dla Ciebie kazdy z nich. Dwa, niekiedy trzy najwyzej sklasyfikowane
motywatory sg sitg sprawczg Twojego dziatania. Bedziesz czu¢ sie komfortowo mowigc,
stuchajgc lub robigc to, co jest zgodne z najwyzej sklasyfikowanymi przez Ciebie motywatorami.

Informacja zwrotna, ktérg otrzymasz w tej czesci raportu, bedzie odzwierciedlac jeden z trzech
poziomOw znaczenia kazdego z szesciu motywatoréw.

@ SILNY - motywator budzgcy pozytywne emocje, dazysz do jego zaspokojenia w pracy lub
poza nig.

@ SYTUACYJNY - Twoje emocje zwigzane z tym motywatorem bedg sie wahaé¢ od pozytywnych
do obojetnych w zaleznosci od aktualnej sytuacji w Twoim zyciu. Ten motywator moze stac
sie bardziej istotny, gdy zostang zaspokojone dgzenia zwigzane z najwyzej sklasyfikowanymi
motywatorami.

© OBOJETNY - motywatory znajdujgce sie na pozycji 5. lub 6. nie angazujg Cie emocjonalnie.

RANKING TWOICH MOTYWATOROW
1 POSTAWA TEORETYCZNA Silny
2 | POSTAWA SPOLECZNA Silny
3 | POSTAWA ESTETYCZNA Sytuacyjny
4 | POSTAWA UTYLITARNA (PRAKTYCZNA) | Sytuacyjny
5 | POSTAWA TRADYCYJNA Obojetny
6 | POSTAWA INDYWIDUALISTYCZNA Obojetny
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J(P?)STAWA TEORETYCZN

Podstawowg motywacja dla tej postawy jest odkrywanie PRAWDY. W poszukiwaniu tej wartosci, osoba
przyjmuje postawe "poznawczg ". Taka osoba nie dokonuje ocen co do piekna czy uzytecznosci
przedmiotéw a jedynie stara sie obserwowac i wyciggac¢ wnioski. Poniewaz jej zainteresowania sg
empiryczne, krytyczne i racjonalne, wydaje sie byc¢ intelektualistg. Nadrzednym celem w jej zyciu jest
porzadkowanie i systematyzowanie wiedzy: wiedza dla samej wiedzy.

@ Wedlug niej dobra praca rzuca wyzwanie jej wiedzy.

© Anna ma predyspozycje aby stac sie ekspertem w wybranej
przez siebie dziedzinie.

© Anna dobrze sie czuje wsrdd ludzi podzielajgcych jej ped do
wiedzy, a zwtaszcza wsrod oséb o podobnych przekonaniach.

© Anna umiejetnie wykorzystuje wiedze zdobytg w przesztosci do
rozwigzywania aktualnych problemdw.

© Zazwyczaj bedzie dysponowata argumentami na poparcie jej
punktu widzenia.

© Odtozenie dobrej ksigzki moze by¢ dla niej trudne.
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J(P?)STAWA SPOLECZNA

Osoby, ktdre majg bardzo wysoki wynik dla tej postawy charakteryzuje mitos¢ do ludzi. Osoba o postawie
spotecznej jest mita, sympatyczna i nie samolubna, przez co zjednuje sobie innych ludzi. Prawdopodobnie
taka osoba odbierze postawy teoretyczng, praktyczng i estetyczng jako zimne i nieludzkie. W
przeciwienstwie do postawy indywidualistycznej, osoba charakteryzujgca sie postawg spoteczng uwaza
pomaganie innym za jedyng witasciwg forme relacji miedzyludzkich. Badania pokazujg, ze w najczystsze;j
formie osoba o postawie spotecznej jest bezinteresowna.

© Pomoc ludziom bezdomnym jest jedng ze spraw, ktére mogg jg
zaprzatac.

@ Wierzy, ze powinno sie wspiera¢ dziatalnos¢ charytatywng.
© Anna jest cierpliwa i wrazliwa na innych ludzi.

© Anna bedzie po$wigcata wiele czasu, wnikliwo$ci i informaciji
problemom spotecznym.

© Ciezko jej powiedzie¢ "nie", kiedy inni potrzebujg jej czasu lub
umiejetnosci.

@ Szczodrze obdarza swoim czasem, talentem i zasobami tych,
ktorych uwaza za bedgcych w potrzebie.
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J(P?)STAWA ESTETYCZNA

Wysoki wynik dla postawy estetycznej wskazuje na zainteresowanie "formg i harmonig". Kazde
dos$wiadczenie jest oceniane przez pryzmat piekna, symetrii i dopasowania. Zycie moze by¢ postrzegane
jako cigg wydarzen, kazde z nich przezywane osobno. Wysoki wynik dla tej postawy niekoniecznie znaczy,
ze dana osoba ma uzdolnienia artystyczne. Wskazuje raczej na wiodgce zainteresowanie artystycznymi
epizodami zycia.

@ Anna moze pragngé¢ obdarowac pieknymi przedmiotami
swojego partnera czy cztonkow swojej rodziny.

@ Niekiedy Anna bedzie dopatrywata sie piekna we wszystkim.

© Moze istnie¢ jaka$ dziedzina majgca dla niej szczegdlne
znaczenie. Na przyktad, moze by¢ bardzo wrazliwa na piekno
krajobrazow, gor czy strumieni, ale prace Picassa czy
Rembrandta nie bedg na niej robity szczegdlnego wrazenia.

@ Jej indywidualne poczucie piekna moze odbiegaé od ogdlnie
przyjetych kanonow.
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J(P?)STAWA UTYLITARNA (P

Postawa utylitarna wskazuje osobe, ktorej zainteresowanie budzg pienigdze oraz rzeczy uzyteczne. Taki
cztowiek pragnie poczucia bezpieczenstwa materialnego dla siebie i swojej rodziny. Ta postawa obejmuje
takze praktyczne aspekty dziatania w biznesie - produkcje, marketing i konsumpcje dobr, wykorzystanie
kredytow oraz gromadzenie trwatego majgtku. Osoba charakteryzujgca sie tg postawg jest pragmatyczna i
dobrze pasuje do stereotypu cztowieka biznesu. Osoba, ktdra uzyska wysoki wynik w tej kategorii bedzie
przypuszczalnie odczuwata silng potrzebe przescigniecia innych pod wzgledem materialnym.

© Anna moze hojnie przeznacza¢ czas i srodki na konkretne cele
i mie€ przekonanie, ze ta inwestycja zwrdci jej sie w
przysztosci.

© Bedzie uwazata majgtek za wskaznik pozwalajgcy zmierzyc jej
naktad pracy w okreslonych dziataniach.

© Anna bedzie oceniata niektore decyzje, niekoniecznie jednak
na podstawie ich uzytecznosci czy ekonomicznej optacalnosci.

© Pienigdze nie sg dla niej tak wazne jak to, co za nie kupi.
© Anna bedzie sie kierowata pieniedzmi, kiedy bedzie chodzito o
zaspokojenie jednej z innych postaw wspomnianych w tym

raporcie.

@ Anna nie bedzie zmieniata swojego stylu zycia by co$ zdoby¢,
jesli nie ma naglgcej potrzeby (albo sytuacja nie jest krytyczna).
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J(P;)STAWA TRADYCYJNA

Przywigzywanie najwyzszej wagi do tej wartosci mozna nazwac "jednoscia", "porzadkiem" lub "tradycjg".
Osoby majgce wysoki wynik dla tej postawy poszukujg sposobu na zycie. Takie sposoby - systemy mozna
znalez¢ w religii, konserwatyzmie czy kazdego rodzaju wtadzy, ktéra okresla zasady, reguty i podstawowe
wartosci w zyciu.

@ Tradycja ne wyznacza jej ram postepowania ani ograniczen.
@ Postuguje sie bogatym zestawem wartosSci.

© W wielu przypadkach, Anna bedzie chciata ustali¢ wtasne
zasady, ktére pozwolg aby jej poczynaniami kierowata intuicja.

© Moze by¢ trudno nig sterowac, poniewaz nie ma okreslonej
filozofii czy systemu, ktéry odpowiadatby jej w kazdej sytuacji.

@ Jej stylem zycia bedg jedna czy dwie inne postawy omdwione
w tym raporcie.

© Nie bedzie sie bata odkrywania nowych i innych sposobow
interpretacji jej wkasnego systemu warto$ci.

© Anna moze byc¢ twércza w interpretacji innych systemow czy
tradycji i wybidrcza w stosowaniu ich na wtasny uzytek.
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l POSTAWA INDYWIDUALIS

Glownym zainteresowaniem oséb o postawie indywidualistycznej jest WLADZA, ale niekoniecznie w sensie
polityki. Badania wskazuja, ze wiekszos¢ przywodcow uzyskata wysoki wynik dla tej postawy. Poniewaz
konkurencja i walka grajg wazng role we wszystkich aspektach zycia, wielu filozoféw uwazato wtadze za
najbardziej rozpowszechniony i podstawowy motyw ludzkiego dziatania. Niemniej jednak sg ludzie, u
ktérych przewaza pragnienie bezposredniego wyrazenia tej wtasnie postawy. Ludzie ci dgzg przede
wszystkim do zbudowania wtasnej potegi, osiggniecia wptywow i powazania.

© Anna mniej bedzie sie przejmowata swoim ego niz inni.

@ Tak dtugo, jak jej system wartosci nie zostanie zagrozony,
pozwala innym nadawac ton i kierunek swojej pracy.

© Nie bedzie usitowata przekonac innych ludzi ani zmienia¢ ich
sposobu myslenia.

© Anna uwaza, ze walke powinien toczy¢ wspdlnie caty zespdt, a
nie tylko pojedyncze osoby.

© Posiadanie catkowitego panowania nad sytuacjg nie jest dla
niej najwazniejszym czynnikiem motywujgcym.

@ Stabilnosc jest dla niej najwazniejsza. Cierpliwosc¢ i hart ducha
na dtuzszg mete zwycieza.

© Jej styl zycia bedzie zdeterminowany przez jedng lub dwie inne
postawy omowione w tym raporcie.
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mTYWATORY - NORMY

Przez lata styszatas stwierdzenia, takie jak "Dla kazdego cos innego", "Kazdy znajdzie cos dla
siebie", "Ludzie robig rézne rzeczy z wtasnych pobudek, nie twoich". Kiedy jestes$ otoczona
ludzmi o podobnych postawach, pasujesz do grupy i daje Ci to energie. Jednakze w otoczeniu
0so6b, ktérych postawy wyraznie roznig sie od Twoich, mozesz by¢ uwazana za osobe
znajdujgca sie poza grupa. Te rdznice mogg powodowac stres albo konflikty.

W takim przypadku mozesz:

@ ZmienicC sytuacje.

© Zmieni¢ swojg ocene sytuacji.
© Woycofa¢ sie z sytuaciji.

@ Poradzi¢ sobie z sytuacja.

Ta czes¢ raportu omawia obszary, w ktérych Twoje motywatory mogg wykraczac poza ogdélne
tendencje i mogg prowadzi¢ do konfliktéw. Im bardziej Twoj wynik odstaje od sredniej w gore,
tym wiecej ludzi zauwazy Twojg pasje w przypadku tego motywatora. Im bardziej Twoj wynik
odstaje od sredniej w dot, tym bardziej mozesz by¢ postrzegana jako obojetna, a nawet
negatywnie usposobiona w stosunku do tego motywatora. Zacieniony obszar na wykresach
kazdego z motywatoréw odpowiada 68% populacji lub wynikom, ktére uwzgledniajg jedno
standardowe odchylenie od $redniej krajowe;.

( POROWNANIE DO SREDNICH WYNIKOW - Normy 2012

TEORETYCZNA C ) Silna

UTYLITARNA ( ) ) Obojetna

ESTETYCZNA Y e s ) ) Silna
SPOLECZNA ( — ) Umiarkowana

INDYWIDUALISTYCZNA C ) Obojetna

C ) Umi
_TRADYCYJNA — Umiarkowana

@ - 68 procent populaciji |- $redni wynik populacji  * - Twéj wynik

Umiarkowana - jedno standardowe odchylenie powyzej lub ponizej Sredniej.
Silna - dwa standardowe odchylenia powyzej Srednie;j.

Obojetna - dwa standardowe odchylenia ponizej $redniej.

Skrajna - trzy standardowe odchylenia od $rednie;j.
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mTYWATORY - NORMY |

Obszary, w ktorych Twoje postawy i uczucia sg silne w poréwnaniu z innymi ludzmi:

@ Pasjonuje Cie uczenie sie nowych rzeczy, zawsze szukasz mozliwosci aby doskonali¢
posiadang wiedze. Inni ludzie mogg prébowac walczy¢ z tym ile czasu i innych zasobdéw
jestes gotowa poswieci¢ na nauke. Mogg uwazac, ze powinna$ przestac sie uczy¢ i zaczaé
dziatac.

@ Masz silng potrzebe zrealizowania wszystkich swoich aspiracji. Masz sktonnosci do szukania
réownowagi, formy i harmonii we wszystkich obszarach zycia. Inni ludzie mogg nie pojmowac
Twojego subiektywnego sposobu rozumowania i mogg mie¢ wrazenie, ze brakuje Ci realizmu.
Twoj podziw dla swiata wokét Ciebie moze wydawac im sie przesadny.

Obszary, w ktérych silne postawy innych ludzi mogg wywotywaé Twojg frustracje, poniewaz nie
podzielasz ich odczué:

@ Zrozumienie ludzi, ktérzy patrzg na swiat przez pryzmat zysku z dokonanych inwestyciji,
bedzie Cie frustrowato. Inne rzeczy sg dla Ciebie wazniejsze.

© Mogg Cie frustrowac inni ludzie, ktérzy zawsze oszukujg byle tylko uzyskac pozycje i kontrole.

Kontekst HR International Group
Tel./fax: 22 858 79 57/58
biuro@konteksthr.pl

BEZPLATNY RAPORT - NIE NA SPRZEDAZ LUB DO ZAROBKOWEGO WYKORZYSTANIA
- ———n . . . . . . e e e e e 39

Copyright © 1990-2010. TTI, Ltd., Success Insights Intl, Inc.



m ERARCHIA MOTYWAT

We wszystkim co robisz Twoja motywacja do osiggniecia sukcesu zalezy od Twoich podstawowych
wartosci. Poczujesz sie petna energii i skuteczna w pracy wtedy, gdy Twoja praca odpowiada temu co Cie
motywuje. Twoje motywatory zostaty wymienione ponizej w porzadku od najwazniejszego do najmniej waznego.

1. TEORETYCZNA - Nagradza tych, ktérzy cenig "wiedze dla
wiedzy", ustawicznie sie ksztatcgc i rozwijajgc sie intelektualnie.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
e

7.7
U
5.7*

2. SPOLECZNA / ALTRUISTYCZNA - Nagradza tych, ktorzy
cenig okazje niesienia pomocy innym i przyczynienia sie do
postepu oraz dobrobytu spotecznosci.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

)75

5.7*

3. ESTETYCZNA - Nagradza tych, ktérzy cenig rownowage w
zyciu, tworczg ekspresje wtasng, piekno i nature.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

) 53

3.3"

4. UTYLITARNA / EKONOMICZNA - Nagradza tych, ktorzy
cenig osiggniecia praktyczne, wyniki i nagrody za to, jak
zainwestowali czas, zasoby i energie.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

6.0*

5. TRADYCYJNA / REGULACYJNA - Nagradza tych, ktorzy
cenig tradycje obecne w strukturze spotecznej, zasady i reguty.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
) 3.0

3.7

4.5*
70 ( \ 70
6. INDYWIDUALISTYCZNA / POLITYCZNA - Nagradza tych, e =

60 60

ktorzy cenig osobiste uznanie, swobode i kontrole nad losem . 5

50 50

wiasnym i innych ludzi. w — .
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 o E—
) 2.8 ® 8

U 25 25

4.7* 20 20

15 15

Teor. Utyl. Est. Spot. Ind. Trad.
58 34 44 57 29 30

PIAV: 58-34-44-57-29-30 (Teor.-Utyl.-Est.-Spot.-Ind.-Trad.)
* wynik 68% populacji znajduje sie w obszarze zacienionym
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JE)LO CZYNNIKOW MOTY
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mROWADZENIE

Integrowanie zachowan i motywato

Najwieksze znaczenie dla wzrostu Twojej satysfakcji i efektywnosci w pracy ma
odpowiednie potgczenie stylu zachowania i motywatorow. Kazde z osobna ma
pewien wptyw na Twoje dziatania, ale synergia obu przenosi Cie na catkiem nowy
poziom.

W tej czesci znajdziesz:

@ Potencjalne mocne strony stylow zachowania i motywatorow

@ Potencjalne konflikty pomiedzy stylami zachowania i motywatorami
@ I|dealne srodowisko

@ Klucze do motywowania

@ Klucze do zarzgdzania
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__J,P;I'ENCJALNE MOCNE STRO

W tej czesci opisane zostaty potencjalne obszary jej mocnych stron pomiedzy stylem behawioralnym i
najwazniejszymi dwoma motywatorami. Okres$l 2-3 mocne strony wymagajgce zmaksymalizowania i
nagrodzenia w celu zwiekszenia satysfakcji z pracy.

@ Chetnie dzieli sie wiedzg z korzyscig dla zespotu lub
organizacji.

© Motywuje innych do kontynuowania edukaciji.

© Wychwala wspétpracownikow i wnoszony przez nich wktad.
@ Zawsze chetnie oferuje swoj czas i dzieli sie opiniami.

© Uwaznie stucha przedstawianych doktadnych danych i liczb.

@ Trzyma informacje wrazliwe pod kluczem.
@ Dla wiekszego dobra, chce metodycznie rozwigzywaé
problemy zwigzane z ludzmi.

@ Potrafi stucha¢, dzieki czemu moze stac¢ sie przyjaciotkg na
cate zycie.
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J(P;TENCJALNE KONFLIKTY

W tej czesci opisane zostaly potencjalne obszary konfliktu miedzy stylem zachowania badanego i dwoma
najwazniejszymi motywatorami. Zidentyfikuj 2-3 mozliwe konflikty, kiére powinny zosta¢ zminimalizowane
dla zwiekszenia efektywnosci w pracy.

© Moze zbytnio ufa¢ w ludzi jako zasoby.

© Che¢ dzielenia sie informacjami moze mie¢ niekorzystny wptyw
na jej umiejetnosc¢ stuchania i uczenia sie.

@ Moze przecenia¢ wptyw, jaki ma na innych.

© Duze zaufanie i che¢ pomocy moze prowadzi¢ do bycia
wykorzystywanym.

© Moze zaprzestac dzieli¢ sie wiedzg, by zaspokoi¢ swojg
potrzebe bezpieczenstwa.

© Moze nie dgzy¢ do zdobywania wiedzy, jezeli zagrazatoby to jej
bezpieczenstwu.

© Postrzega zmiany dokonywane dla samej zmiany jak zjawisko
majgce niekorzystny wptyw na nig i innych.

© Moze czasami nie stawacC w obronie siebie lub innych.
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mALNE SRODOWISKO

W oparciu o jej podstawowy styl i dwa najwazniejsze motywatory ta czes¢ raportu okresla idealne dla niej
srodowisko pracy. Osoby posiadajgce ograniczone umiejetnosci dostosowywania sie bedg czuly sie
nieswojo, funkcjonujgc w jakimkolwiek innym miejscu pracy niz to opisane ponizej. Osoby o wigkszej
elastycznosci wykorzystujg inteligencje, aby zmieni¢ styl zachowania i moga przez to czu¢ sie bardziej
komfortowo w réznym otoczeniu. Wykorzystaj te czes¢ raportu, aby okresli¢ konkretne obowigzki i zadania,
ktére Anna lubi, a takze te, ktére wywotujg u niej frustracje.

@ Zadania wymagajgce intensywnych kontaktéw z innymi ludzmi.
© Uwolnienie sie od kontroli, nadzoru i szczegotéw.

© Mata ilo$¢ konfliktdw miedzy ludzmi.

@ Informacje uzasadniajgce powody zmian.

@ Czas niezbedny do zebrania wystarczajgcej ilosci informaciji, by
ruszy¢ naprzod.

@ Informacje i czas na podjecie decyz;ji.

© Istniejgce grupy i komitety w celu wspierania
organizacji charytatywnych i spotecznych.

© Okazja do pomocy innym, nie znajdujgc sie w centrum
zainteresowania.

@ Umiejetnos¢ poswiecania czasu, talentu i zasobdw, by poméc
organizaciji.
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fKIUCZE DO MOTYWACJI

Ta czes¢ raportu powstata dzieki analizie tego, czego Anna pragnie. Ludzie sg motywowani przez rzeczy,
ktorych pragng, zatem to, co juz osiggneli przestaje ich motywowaé. Anna powinna razem z Tobg
sprawdzi¢ kazde stwierdzenie przedstawione w tej czesci. Zaznacz te, ktére sg w tej chwili najbardziej aktualne.

Potrzeby:
@ Zadania, ktoére dajg mozliwos¢ zostania docenionym.
© Przyjazne Srodowisko pracy.

© Udziat w spotkaniach poswieconych planowaniu przysztych
dziatan.

© Okazja do przygotowania badan pod wzgledem metodycznym i
przejscia przez proces zbierania informacji.

© Czas na zbieranie i przygotowanie informacji w sposéb
metodyczny.

© Wspieranie innych przez gromadzenie i dostarczanie
informaciji.

© Bycie promotorem programéw, ktorych celem jest pomaganie
innym zaréwno w pracy, jak i poza nig.

© Opracowanie metodycznych i sprawiedliwych sposobdéw
pomocy innym.

@ Czas na zaspokojenie wewnetrzne i zewnetrzne, aby po cichu
zmieniac sprawy na lepsze.
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TI(IU CZE DO ZARZADZANI

W tej czesci przedstawione zostaty pewne potrzeby, ktére Anna musi spetnic, aby jej efektywnos$¢ osiggneta
optymalny poziom. Niektore potrzeby moga zostaé spetnione przez nig samg, podczas gdy inne muszg
zostac spetnione przez kierownictwo. Wprowadzenie motywujgcego srodowiska pracy okazuje sie trudne
dla niektorych osdb, zwlaszcza gdy nie zostaty spetnione podstawowe potrzeby z zakresu zarzgdzania.
Przejrzyj liste okreslajgcg osobowosé, ktorg reprezentuje Anna i okresl 3 lub 4 stwierdzenia, ktére sg dla niej
najwazniejsze. Anna ma dzieki temu mozliwos¢ uczestniczenia w ksztattowaniu jej wtasnego osobistego
planu zarzgdzania.

Jej potrzeby:

© Metod usprawniania pracy, ktére nie powodujg obnizenia
jakosci.

© Zwierzchnika, ktéry przekazuje zadania szczegotowo.

© Wykonywania rutynowych prac papierkowych tylko raz.

© Wykazywanie sie wiedzg specjalistyczng w razie potrzeby.

© Wsparcie w byciu postrzeganym jako ekspert organizaciji.

© Odpowiednia ilos¢ czasu na szukanie i zrozumienie informaciji.

© Realistyczne podejscie do jej umiejetnosci pomagania innym w
ramach organizacji.

© Czas na pomaganie innym, poniewaz ma to zwigzek z jej
wiasnymi celami w zakresie efektywnosci.

© Branie udziatu w dtugoterminowym planowaniu, w ktérym ludzie
Sg najwaznie;jsi.
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_ _J,FIA\N DZIALANIA

Ponizej przytoczone zostaty przyktady obszaréw, w ktérych Anna moze chcie¢ sie
poprawic. Zakresl od 1 do 3 obszardw i opracuj plan/plany dziatania umozliwiajace
osiggniecie pozgdanych wynikow. Przejrzyj raport pod kgtem ewentualnych obszaréw
wymagajgcych poprawy.

© Obstuga klienta @ Zamykanie

© Rozpoznanie © Wiedza o produkcie
© Przygotowanie © Cele osobiste

© Prezentacja @ Inne

@ Postepowanie z zastrzezeniami

Obszar:

Obszar:

Obszar:

Data rozpoczecia: Data weryfikacji:
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