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Wstep

Dane Profilu Indywidualnego Insights powstaly w apa o odpowiedzi, jakich Krolewna
Sniezka udzielita w Kwestionariuszu Preferencji Insigispetnionym 2005-02-28.

Korzenie teorii osobowai siegajg V wieku p.n.e., kiedy to Hipokrates zdefiniowdeigz
odmienne energie, przejawi@e sé w r&norodnagci ludzkich temperamentow. System
Insights opiera % na modelu osobowoi stworzonym przez szwajcarskiego psychologa Carla
Gustawa Junga. Model ten przedstawiony zostat vl X9% pracy pt. , Typy psychologiczne”
oraz rozwingty w kolejnych dzietach. Dokonania Junga, dafgeztypow osobovsoi, ich
odmiennych preferencji oraz sglisvosci wykorzystania tej wiedzy w amych aspektach i
sferach funkcjonowania, zostaly zaadaptowane pregzlu badaczy jako podstawa
zrozumienia osobowoi ludzkiej i do dnia dzisiejszegg punktem wyjia dla licznych bada

| rozwaavi.

Profil Indywidualny Insights jest zbudowany w opare typologeé Junga i daje podstaawdia
petniejszego zrozumienia siebie jako osoby orazveksnego wszechstronnego rozwoju.
Badania dowodg ze lepsze zrozumienie siebie, swoich zardwno mogcjafchstabych stron,
pozwala rozwin¢ efektywne strategie w relacjach interpersonalngcie trafnie odpowiada
na wymogkrodowiska zewgtrznego.

Niniejszy Profil jest unikalny. Powstat jako wyrstarannej selekcji kilku tygty permutacji
stwierdzé, w oparciu o odpowiedzi udzielone w KwestionaauBeeferencji Insights. Mesz
zmodyfikowa lub nawet usugr niektore zawarte w nim stwierdzenia — jedieakvczenie;
upewnij s¢, zaskgajqc opinii kolegéwze nie stanowi one nieznanych Ci aspektéw Twojego
wizerunku.

Staraj se w pemni i aktywnie wykorzystanajdugce se w Profilu informacje. Postaraj i
zidentyfikowd kluczowe dla siebie obszary rozwoju i dziatlanimdzpel s¢ nimi ze
wspétpracownikami — ich opinie i reakcje naogkaza@ sie niezwykle istotne ze wedl na
Twdj osobisty i interpersonalny rozwo;.
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Skuteczna Sprzeda z

Skuteczna sprzegdausi spetniatrzy warunki:

Po pierwsze, handlowiec musi zrozufrseebie oraz nauczysie polega na swoich mocnych
stronach a take pracowa nad obszarami potencjalnych stabych stron i comaapiejsze,
wiedzie jak mae by postrzegany przez klientow.

Po drugie, handlowiec musi rozurimnych, a w szczegolsm klientow, ktérzy rénig sie od
niego. Klienci cgsto prezentuj odmienne style, mayézne oczekiwania, potrzeby i motywac;j
anizeli handlowcy. Powinien on zrozuraiee r&nice i odpowiednio zareagowa

Po trzecie, handlowiec musi potrafiostosowaswoje zachowanie do klienta, aby skuteczniej
nawigza¢ z nim kontakt i méc na niego wpdyn

Profil zostat napisany tak, aby wspiéreozwoj kadego z tych trzech obszardéw.

Model zaprezentowany pasj ilustruje koncepej procesu sprzedst wedtug Insights a
zarazem podrozdzialy zawarte w Profilu IndywiduainyWykorzystaj swoéj Profil do
rozwiniecia skuteczniejszych strategii budowania relacklientem, gtbszego zrozumienia
siebie oraz podniesienia skutec#ricewojej sprzeds.

6. Wspdltpraca

5. Finalizowanie

4. Pokonywanie obiekcji

3. Przedstawianie oferty

2. ldentyfikowanie potrzeb

1. Przygotowanie i nawi gzanie kontaktu
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Styl sprzeda zy

Niniejszy podrozdziat pomaga 48] zapozna sic ze stylem sprzeéy jaki prezentujesz.
Wykorzystaj ten rozdziat, aby lepiej zrozuirse/oje podeie do budowania relacji z klientem.

Krélewna ma mocno ugruntowane przekonania i navye trwate relacje z Iuani, ktérych
uwaza za szczerych. Me czasami napotykatrudnagci w komunikowaniu s z
irracjonalnymi klientami, poniewapreferuje ludzi logicznych i analitycznych - takiak ona
sama. Mae czu¢ sie sfrustrowana, gdy inni nie trzymaagie jej ,najlepiej przygotowanych
planéw”. Maze niecletnie okazywa swoje osobiste uczucia wobec klientow lubzengej to
sprawia trudnac¢. Jest znakomitym stuchaczem i zawsze, kiedy talime bedzie brata pod
uwag: dobro klienta.

Krélewna potrafi przedstawdaklarowne perspektywy korzystne dla wszystkich,zegdlnie
gdy ma czas na pozbieranie §lnyWspotpracownikom i klientom mi@ by trudno w pelni
docent jej talenty, poniewamaze st czasem wydawazdystansowana i niewyrozumiata, co
jest dalekie od prawdy. Qgja najlepsze wyniki sprzedakiedy jest tagodnie wspierana i
zaclgcana. Nie motywujjej ciaglte wyzwania ani presja. Ponieavieani mogy w niej widzie
osolg nieco zamknita, nie tatwo lkedzie im odkr¢ jej umiegtnoici. Jej empatyczna postawa
sprawia,ze klienci ufaj jej bez zastrzeen.

Krélewna lubi mi€ pod kontrod swoje projekty i b§ pewry faktow w nich zawartych. Na
krotka met osobiste relacje z klientami wydagie jej mniej wane niz petne zaspokojenie ich
potrzeb. Najlepiej radzi sobie w kontaktach z Kigami, ktérzy daj jej mazliwo$¢ przekazania
swojej specjalistycznej wiedzy. Dziel swojezycie prywatne z kilkoma bliskimi osobami,
bedzie gotowa zaufatylko tym klientom, ktorzy bda w stanie doceqijej poghdy z
intelektualnego punktu widzenia.

Notatki
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Przygotowanie | nawi gzanie kontaktu

Sprzedarozpoczyna gina diugo przed rozmawhandlovy i trwa nawet po jej zakirzeniu.
W niniejszym podrozdziale przedstawiong lduczowe kwestie, ktorych powidné®ye
swiadoma, kiedy rozpoczynasz etap planowania | mioygujesz gido pierwszego spotkania
z klientem.

Krélewna - Twoje mocne strony na etapie przygotowan ia i nawi gzaniu kontaktu:

€

® 80 B

<

Zdaje sobie spragy jak wazny jest proces planowania dziata

Moze wykorzystywa zaréwno logik jak i empait, aby zrozumié potencjalnych
Klientow.

Ma dokfadne i bigace informacje na temat produktéw i ustug.
Wykazuje st duza sprawndcia w planowaniu i mgieniu.
Mysli realistycznie i wyznacza jasne, aigve do osagnigcia cele.

Jest systematyczna w poszukiwaniu nowych klientow.

Na etapie przygotowania i nawi gzania kontaktu Krélewna powinna:

® & SO

®

Notatki

Unika¢ zbyt powanego traktowania zada problemow.

Wprowadz¢ troche humoru, aby przetanigpierwsze lody.

Przeanalizowarozne style i sposoby podeja do swoich kluczowych klientow.
Cwiczyé rézne podejcia do inicjowania kontaktow z klientem.

Nada tempo i urozmaici swop technile prowadzenia rozmoéw telefonicznych.

Odprrezy¢ sie | cieszy sie procesem poszukiwania nowych klientow.

http://www.insightsworld.com/
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|dentyfikowanie potrzeb

Na tym etapie celem jest odkrycie rzeczywistyclblproow i oczekiwa klienta. Niniejszy
podrozdziat opisuje Twoje mocne strony oraz zawierskazowki, jak mesz rozwija
umiegtnasci skutecznego identyfikowania potrzeb klienta.

Krélewna - Twoje mocne strony w procesie identyfiko wania potrzeb:

€

® D

<

Zwykle zadaje pytania w celu zidentyfikowania ukoft mazliwosci, wykorzystujc
peten szacunku i pokory styl.

Metodycznie odkrywa potrzeby klientdw oraz odnot@@ich uwagi.

Bierze osobist odpowiedzialné za doktadne poznanie padbw swoich klientéw.
Stara st w petni zrozumié wymagania i mgiwe cele.

Zanim udzieli odpowiedzi, zwykle upewnig ste dobrze zrozumiata pytanie klienta.

Odkrywa potrzeby klienta, zadaj sondujce pytania.

Identyfikuj gc potrzeby Krélewna powinna:

€

® & & &S

Notatki

By¢ gotowa na podgie dziata, nawet jgli nie dysponuje wszystkimi informacjami.
Prost o wsparcie zespotu gdy, znajduje sa nowym lub nieznanym gruncie.

Wykorzystywd techniki typu ,mind - mapping” lub diagramy, abggnies¢
skuteczné¢ swoich notatek.

Od czasu do czasu zrezygna@waustalonych procedur.
Pamegtaé, ze zrozumienie najdrobniejszych szczegotéwzennie by konieczne.

Dostosowa sie do klientow kierugcych sk intuicja i opiera sie wkasnej potrzebie
bycia doktadn.

http://www.insightsworld.com/
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Przedstawianie oferty
Po zidentyfikowaniu potrzeb klienta, etap skladasfierty powinien wypetnialuke pomedzy

potrzebami klienta a bigcq sytuacg. Ten podrozdziat przedstawia kilka kluczowych rad,
dzieki ktorym meesz wypracowabardziej skuteczne sposoby przedstawiania oféemtam.

Krélewna - Twoje mocne strony w procesie przedstawi ania oferty:

@ Doktadnie przedstawia zalecenia.
Zamienia wizje w rzeczywis$o.
Duza uwag: przywiazuje do precyzji we wszystkim, co mowi i robi.

Przedstawia praktyczne rozania, rozwaywszy dosg¢pne informacje.

® & D

Uzgadnia cele stopniowo, krok po kroku.
@ Jej klienci doceniajjej prawdziwie gtboka wiedz.

Przedstawiaj gc ofert e Krélewna powinna:

®

Ciagle podsumowywaobecne i przyszite korggi z przygcia propozyciji.
Wprowadz¢ jasniejsze i bardzie] optymistyczne elementy desczswoich prezentacii.
Robi prezentacje w szybszym tempie i z animuszem.

Rdéznicowa tempo procesu.

® & O

Star& sie poczuy sympate do przysziego klienta.

@ B¢ bardziej spontaniczna w proponowaniu alternatympzwizan.

Notatki
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Pokonywanie obiekcji

Jesli relacje interpersonalne zostaty zbudowane sedaie, obiekcje klienta powinny by
niewielkie. Niemniej ten podrozdziat zawiera stgige ktore mogtaby wykorzysta, aby
jeszcze skuteczniej je przetamywa

Krélewna - Twoje mocne strony na etapie pokonywania obiekciji klienta:

€

® 0 D

Uwaznie rozwaa wigkszas¢ watpliwosci, zanim udzieli odpowiedzi.
Wyjasnia watpliwosci poprzez zadawanie otwartych pyta

Udzielapc odpowiedzi klientowi, odwotuje szaréwno do logicznych, jak i
emocjonalnych argumentow.

W rzeczowy sposob radzi sobie z ,nielogicznymi’zzaami.
Zwraca uwag na gzyk ciata klienta.

Zmniejsza obiekcje klienta, stogajsystematyczne podeje od samego pogiku
procesu.

Pokonuj gc obiekcje klienta Krélewna powinna:

€

® & & &S

Notatki

Bardziej otwarcie wyrze¢ swoje emocije i nie ulegagokusie zamknicia st w sobie w
obliczu krytyki.

Przyjmowa kazdy komentarz jako okagdo udzielenia pomocnej odpowiedzi.

Pamegta¢, ze niektérzy klienci luki okazywa swoje odczucia i atpliwosci bez
konkretnych powodoéw.

Przyjmowa bardziej przyjazne, partnerskie paaeg do prowadzenia dyskusji.
Pamegtac, ze nie wszystkie zastrzenia wymagaj praktycznych rozwizan.

Odpowiadaic na zastrzesnia, w mia¢ mazliwosci usmiecha sie i tagodzt ton swoich
wypowiedzi.

http://www.insightsworld.com/
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Finalizowanie

Nie konflikt, lecz skuteczne zangane powinno wigczy proces sprzeds. Kiedy klient ma
zaufanie, jest pewien tego, co kupuje i widzi miirzakiego zakupu, nina zaproponowa
mu podpisanie kontraktu. W tym podrozdziale przsdsno Twoje mocne strony oraz
sugestie, ktére mesz wykorzysta aby rozwin¢ efektywniejszy styl finalizowania sprzeyla

Krélewna -Twoje mocne strony na etapie finalizaciji:

€

® 6O

<

Wzbudza zaufanie u swoich klientow.
Przypomina odpowiednie dane, aby klien¢talej zaakceptowat jej ofert
Przyjmuje peta odpowiedzialné za utrag kontraktu.

Dzicki odpowiedniej argumentacji i logicznemu §fgniu sama okrga szczegoty
transakcji.

Uzywa zdrowego rozglku w odniesieniu do probleméw klienta.

Zawsze doprowadza sprawo kaica.

Finalizuj gc sprzeda z Krélewna powinna:

® & SO

®

Notatki

Pomdéc klientowi dopi¢c wszystko na ostatni guzik.

Wypracow# sobie wizerunek osoby mniej sztywnej igkmwanej przez proces.
Podp¢ proke nadania wikszego tempa na etapie podejmowania ostatecznysiajde
Negocjowa w raczej mniej oficjalny sposéb.

Pamgtac, ze dla kadego inne rozwizania g dobre.

Star& sic lepiej dopasowado tempa i tonu klienta.

http://www.insightsworld.com/
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Wspotpraca

Naturalnym wymogiem pracy handlowca jest zbudowaabkeej relacji z klientem, ktéra
umaliwi kontynuowanie tej znajoro oraz wykonywanie ustug serwisowych dla klieota |
po zainicjowaniu sprzedg. W tym podrozdziale znajdujee diilka sugestii, ktore niesz
wykorzystd do wspierania, informowania i utrzymywania dal$zikontaktéw z klientem.

Krélewna - Twoje moche strony na etapie rozwijania wspotpracy:

€

® & &S

<

Poszukuje sposobdow na utrzymywanie regularnychakaéwy ze swoimi klientami.
Rozumie,ze wysokiej jakéci obstuga jest bardzo wwaa.

W zwiazku z przysztymi relacjami, nie tylko docenia reéaty transakcji, ale i jakd
samego procesu sprzegia

Uwaznie planuje kolejne propozycje dla swoich dotyclsceaych klientdw.

Zyskuje kolejne zamdwienia, gagtuzy klientowi pomoa przez caly proces sprzega
oraz jw po nim.

Stara s osagna¢ porozumienie z klientem wagu catego procesu obstugi.

Na etapie rozwijania wspotpracy Krélewna powinna:

® & SO

®

Notatki

Angazowat caty zespot w rozvgizywanie problemow.

Star& si¢ aktywniej wptywa& na przyszie decyzje klienta.

Ciagle odkrywa& mazliwosci sprzeday dodatkowe;.

Przeznaczawigcej czasu na bezpednie kontakty z istniegymi klientami.
Raporty dla klientéw przygotowywav mniej skomplikowany sposéb.

Przedstawiasi¢ kilku osobom w firmie klienta.
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