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Wstep

Dane Profilu Indywidualnego Insights powstaty w oparciu o odpowiedzi, jakich Jan Kowalski
udzielit w Kwestionariuszu Preferencji Insights, wypetnionym 13 czerwca 2017.

Korzenie teorii osobowosci siegajg V wieku p.n.e., kiedy to Hipokrates zdefiniowat cztery
odmienne energie, przejawiajgce sie w roznorodnosci ludzkich temperamentéw. System Insights
opiera sie na modelu osobowosci stworzonym przez szwajcarskiego psychologa Carla Gustawa
Junga. Model ten przedstawiony zostat w 1921 r. w pracy pt. ,Typy psychologiczne” oraz
rozwiniety w kolejnych dzietach. Dokonania Junga, dotyczgce typéw osobowosci, ich
odmiennych preferencji oraz mozliwosci wykorzystania tej wiedzy w roznych aspektach i sferach
funkcjonowania, zostaty zaadaptowane przez wielu badaczy jako podstawa zrozumienia
osobowosci ludzkiej i do dnia dzisiejszego sg punktem wyjscia dla licznych badan i rozwazan.

Profil Indywidualny Insights jest zbudowany w oparciu o typologie Junga i daje podstawe dla
petniejszego zrozumienia siebie jako osoby oraz dla wtasnego wszechstronnego rozwoju.
Badania dowodzg, ze lepsze zrozumienie siebie, swoich zarbwno mocnych, jak i stabych stron,
pozwala rozwing¢ efektywne strategie w relacjach interpersonalnych oraz trafnie odpowiadac na
wymogi srodowiska zewnetrznego.

Niniejszy Profil jest unikalny. Powstat jako wynik starannej selekcji kilku tysiecy permutac;ji
stwierdzen, w oparciu o odpowiedzi udzielone w Kwestionariuszu Preferenc;ji Insights. Mozesz
zmodyfikowac lub nawet usungc¢ niektére zawarte w nim stwierdzenia — jednakze wczesniej
upewnij sie, zasiegajgc opinii kolegow, ze nie stanowig one nieznanych Ci aspektow Twojego
wizerunku.

Staraj sie w petni i aktywnie wykorzystac¢ znajdujgce sie w Profilu informacje. Postaraj sie
zidentyfikowac kluczowe dla siebie obszary rozwoju i dziatania, podziel sie nimi ze
wspotpracownikami — ich opinie i reakcje mogg okazac sie niezwykle istotne ze wzgledu na Twoj
osobisty i interpersonalny rozwd;.

N\ . Insights®
®))Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. Wszystkie prawa zastrzezone. Strona 5



Jan Kowalski @ | n Slg htS

Wprowadzenie

Ponizsze stwierdzenia umozliwiajg zrozumienie indywidualnego stylu funkcjonowania
zawodowego, jaki prezentujesz. Wykorzystaj ten podrozdziat, aby petniej zrozumie¢ swoje
podejscie do petnionych funkgciji, relacji interpersonalnych oraz podejmowania decyzji.

Indywidualny styl funkcjonowania

Jan jest wspotczujgey, empatyczny i przyjazny. Niechetnie méwi o swojej potrzebie nieustannego
rozwoju i dgzenia do tego, aby kiedys sta¢ sie tym, kim naprawde chce byc¢. Jezeli popetni w
pracy jaki$ powazny btgd, moze diugo jeszcze czuc sie winny. Jan jest cierpliwy, elastyczny,
bezkonfliktowy w relacjach z ludzmi, ma niewielkg potrzebe dominaciji i kontrolowania innych.
Chociaz ma tendencje do podejmowania sie zbyt wielu spraw jednoczesnie, w jakis sposob
udaje mu sie zrealizowac¢ wszystko we wiasciwym czasie.

Czuje sie najlepiej z ludzmi, ktérzy wyrazg chec i gotowos¢, aby poswieci¢ troche czasu na
lepsze poznanie i zrozumienie jego oraz motywow jego dziatan. Jest zwykle tam, gdzie go
potrzebuja, wprowadza spokojng stabilizacje, dodaje sit ludziom w potrzebie oraz pomaga w
trudnych sytuacjach. Moze wydawac sie bardziej tolerancyjny wobec osob, ktére wolg dziata¢ w
sposob umiarkowany, spokojny i kontrolowany. Jego skromno$¢ nie pozwala mu na
ekspansywne promowanie i eksponowanie wtasnej osoby, dlatego bywa niedoceniany. Jan wie,
co jest dla niego wazne i bedzie broni¢ tego za kazdg cene. Gleboko zakorzeniona wytrwatosc i
poswiecenie sie sprawie to jedne z jego gtdwnych cech charakteru.

Doskonale potrafi przynosic¢ innym ulge w ich troskach. Jest osobg ciepta, otwarta, wyznajgca
filozofie: ,zyj i pozwdl zy¢”. Jest znany ze swojej cierpliwosci i umiejetnosci dostosowania sie. Za
charakterystyczng dla niego tolerancjg kryje sie naturalna ciekawosc. Niezmiernie pocigga go
réznorodno$¢ swiata. Jego z pozoru zrelaksowane podejscie do zycia moze by¢é maskg
skrywajgcg impulsywne, niespokojne wnetrze.

Jest zrédtem zyczliwego wsparcia i pomocy, moze by¢ jednak dosc¢ powsciggliwy, dopdki nie
przetamie pierwszych lodéw. Zwykle elastyczny i otwarty na nowe sugestie, potrafi stac sie
nieustepliwy i broni¢ z uporem tego, w co wierzy, gdy jest to zagrozone. Jan lubi by¢ dobrze
przygotowany oraz w petni orientowac sie, jakie sg przyczyny i przebieg biezagcych zdarzen.
Stara sie pamietac daty urodzin i imienin swoich znajomych. Doktada staran, aby jego dom oraz
biuro byty jak najprzyjemniejszymi miejscami. Jan przywigzuje wage do tradycji, pamieta o nich i
kultywuije je.

Jan jest cichy, uprzejmy, zaangazowany i lojalny. Praca, ktdrg Jan wykonuje, musi wigzac sie z
kwestiami dla niego istotnymi - w swoim dziataniu jest perfekcjonistg jedynie wéwczas, gdy
prawdziwie zalezy mu na tym, co robi. Jan jest postrzegany przez innych jako otwarta, tagodna,
skromna osoba, ktora raczej nie wysuwa sie na pierwszy plan. Aby jak najlepiej realizowa¢ swoje
zadania, Jan woli otrzymac¢ doktadne i szczegotowe instrukcje jeszcze przed ich rozpoczeciem.
Mimo ze jest rzeczowy i pows$ciggliwy, moze emocjonalnie zareagowac na cos, co wedtug niego
jest niestuszne oraz wyrazi¢ opinie w sposob catkowicie zaskakujgcy dla otoczenia.

Jan w kontaktach z innymi ludzmi

-\ . Insights®
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Jan wnosi harmonieg i zyczliwos¢ do kazdej sytuacji, w jakiej sie znajdzie. Nie dgzy do kierowania
ludzmi poprzez sprawowanie nad nimi kontroli; chciatby, aby wszyscy utrzymywali ze sobg
mozliwie harmonijne relacje. Na zewnatrz zdystansowany, wewnatrz gteboko sie angazuje.
Powinien zastanowi¢ sie, czy nie przejmuje na siebie zbyt wielu emocji i uczu¢ innych oséb.
Kiedy czuje, ze wywiera sie na niego zbyt silng presje, Jan moze sta¢ sie niezwykle uparty.

Lubi mie¢ dobre stosunki z ludzmi, dlatego odczuwa znaczny dyskomfort, wchodzac z kim$ w
konflikt, niemniej gotéw jest stawi¢ czotfa sytuacji, w ktorej dzieje sie cos niezgodnego z jego
wartosciami. Nadmierna krytyka wzbudza w nim niedowierzanie, a wrecz moze go zatamac.
Przez nieprzyjemne relacje w pracy moze utraci¢ pewnos¢ siebie i motywacje. O jego uczuciach
Swiadczg bardziej czyny, niz stowa; potrafi zawsze doskonale wyczuc¢ potrzebe chwili. Aby nie
straci¢ motywacji i utrzymac odpowiedni poziom wykonywanej pracy, Jan potrzebuje szczerych
informacji zwrotnych. Uprzejmy, wyrozumiaty i wspétczujgcy, zwykle dobrze radzi sobie w
kontaktach z ludzmi.

Jest empatyczny i wspoétczujgcy, ma silng potrzebe robienia czegos dla dobra innych ludzi. Ufa
temu, co mowig mu zmysty, nie podejrzewa ludzi o ukryte zamiary i na ogét wierzy, ze ludzie i
sytuacje sg takimi, jakimi wydajg sie by¢. Potrafi by¢ wrazliwy, jak réwniez doswiadczaé
intensywnych uczu¢. Czesto mysli, ze mogt postagpic lepiej w jakiejs sytuacji lub wobec jakiejs
osoby. W sytuacjach zawodowych Jan moze nie ujawnia¢ swojego prawdziwego oblicza,
poniewaz niechetnie okazuje uczucia osobom, ktérych dobrze nie poznat.

Sposob podejmowania decyzji

Jan tworzy wokot siebie przyjemng, swobodng i petng akceptacji atmosfere; nagta sytuacje
kryzysowg traktuje jako doskonatg okazje do wykazania sie umiejetnoscig udzielania pomocy.
Podejmowanie decyzji tagczy z refleksjq i zastanowieniem, traktuje problemy jako czynnik
stymulujgcy i zwykle doktadnie wszystko przemysli, zanim zacznie dziatac¢. Jego naturalny styl
przywodczy wigze sie z oporem wobec wprowadzania zmian dla samego tylko ich
wprowadzenia, oraz ze zwalnianiem zbyt szybkiego, impulsywnego procesu decyzyjnego. Jesli
dojdzie do polemiki, Jan dgzy do pojednania wszystkich stron oraz chetnie dostrzega zasadno$¢
innych punktow widzenia. Moze zmieni¢ swoje decyzje, jesli okaze sie, ze mogg mie¢ negatywny
wpltyw na innych.

Jego introwertyczna natura nie przeszkadza mu w czynieniu krytycznych, ostrych uwag z petnym
przekonaniem i z premedytacja. Bedzie przejmowac sie tym, jaki wptyw na innych wywrze
proces podejmowania decyzji i jego rezultaty. Jan ceni sobie harmonieg, dlatego nie bedzie
szczedzit wysitkdw, aby utrzymac state zwigzki miedzyludzkie. Posiada cenng umiejetnosc
pozytywnego rozwigzywania konfliktdw oraz znajdowania obustronnie zadowalajgcych rozwigzan
i zawsze ma na wzgledzie interes wszystkich zainteresowanych oséb. Jan jest zwolennikiem
podejmowania decyzji w sposéb demokratyczny, a nawet w oparciu o konsensus - w
przeciwienstwie do autokratycznego narzucania swojej woli innym.

Jest powsciagliwy w wyrazaniu swoich uczuc i raczej powoli podejmuje decyzje, poniewaz chce
zgromadzi¢ wszystkie wazne informacje, zanim przejdzie do ostatecznego dziatania. Jan
znakomicie sprawdza sie w roli osoby zaufanej, z ktorg w bezpiecznej atmosferze mozna
przedyskutowac, zanalizowac i zweryfikowac¢ swoje pomysty i plany. Jan znakomicie sprawdza
sie w roli mediatora i rozjemcy, gdyz potrafi osiagng¢ porozumienie, nie bedac w petni
przekonanym do zadnego z punktéw widzenia. Jan zwykle stucha, ceni i akceptuje pomysty oraz

N\ . Insights®
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opinie innych, nawet tych, ktorzy powszechnie postrzegani sg jako ludzie niezwykli, a wrecz
dziwni. Czasami woli wyraza¢ swoje uczucia wobec innych raczej na piSmie niz werbalnie.

Notatki

®))Discovery
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Silne i stabe strony

Mocne strony

W tym podrozdziale zdefiniowane sg kluczowe mocne strony, jakie posiadasz oraz jakie wnosisz
do organizacji. Masz tez zapewne wiele zdolnos$ci oraz umiejetnosci w innych obszarach.
Jednakze wymienione ponizej stanowig prawdopodobnie najbardziej fundamentalne z tych, ktére
mozesz wnies¢ do swojej organizaciji.

Jan - Twoje mocne strony:

*  Wiele czasu poswieca zagadnieniom zwigzanym z ludzmi i ich funkcjonowaniem w
organizaciji.

*  Chetnie i skutecznie pomaga w rozwigzywaniu konfliktdw miedzyludzkich.
»  Potrafi rozpoznawac potrzeby grupy.

* Nie famie danego stowa.

e  Zawsze znajduje czas dla ludzi i ich problemow.

*  Kierujgc ludzmi, nie stara sie manipulowaé nimi.

* Nie przejmuje sie tym, co inni myslg o nim.

*  Mity, przyjazny, skromny i przystosowujgcy sie.

* Ciekawy swiata obserwator.

*  Ma wybitne umiejetnosci organizacyjne.

Notatki

®))Discovery
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Silne i stabe strony

Ewentualne stabe strony

Jung powiedziat: ,Madros¢ polega na akceptacji faktu, ze kazda rzecz posiada swoje dwie
strony”. Znane jest tez stwierdzenie, jakoby stabos$¢ byta niczym innym, jak sitg wykorzystywang
w nadmiarze. Odpowiedzi, jakich udzielites na pytania Kwestionariusza wskazujg obszary
Twoich prawdopodobnych stabosci.

Jan - Twoje mozliwe stabe strony:
* Dosc szybko zarzuca podjete dziatanie oraz poddaje sie, jesli czuje sie odizolowany.
* Niechetnie dzieli sie swoimi przemysleniami i uczuciami.

* Moze kreowac na tyle mato wyrazisty wizerunek siebie, ze ludzie moga nie zauwazyc jak
cenny wktad wnidst w rozwigzanie problemu.

» Za wszelkg cene unika konfliktow.

* Koncentruje sie raczej na dotychczasowych porazkach, niz na istotnych osiggnieciach i
sukcesach.

* Kiedy$ byt niezdecydowany, ale teraz nie jest tego taki pewien!
*  Aby unikngé nieprzyjemnych sytuaciji, stara sie ukrywac swoje prawdziwe uczucia.

 Nawet w sytuacjach wymagajgcych podjecia szybkich dziatah, potrzebuje czasu, zeby
doktadnie przeanalizowac i zrozumie¢ ztozone projekty.

* Jego wytrwatosc, lojalnos¢ i determinacja mogg przyczynic sie do opdznienia podjecia
rozstrzygajacych dziatan.

»  Ziosliwe komentarze na temat 0sob trzecich sprawiajg, ze czuje sie skonsternowany i nie
potrafi odpowiednio zareagowac.

Notatki
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Wartosci wnoszone do zespotu

Kazdy cztowiek wnosi do swojego srodowiska niepowtarzalne zdolnosci, atrybuty i oczekiwania.
Pomysl o wyjatkowych doswiadczeniach i umiejetnosciach, jakie mozesz zaoferowac swojej
organizacji, podziel sie nimi z pozostatymi cztonkami zespotu.

Jako cztonek zespotu, Jan :

* Jest Swiadom obecnosci i znaczenia innych oséb w organizaciji i zespole.

 Z oddaniem wspiera grupe.

» Jest cierpliwy i potrafi wybaczac.

*  Wkiada wiele wysitku w budowanie i utrzymywanie relacji z ludzmi.

 Pomaga tworzy¢ zaufanie do grupy.

*  Sukcesy innych postrzega jako klucz do wtasnego sukcesu

*  Ma wiele roznych pomystow, ktérymi z przyjemnoscia dzieli sie z resztg zespotu.
* Bedzie lojalny w stosunku do lidera i idei.

e tagodzi konflikty i wprowadza harmonie.

*  Whnosi réwnowage i stabilizacje do otoczenia, w ktérym przebywa.

Notatki

®))Discovery
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Komunikowanie sie

Skuteczna komunikacja

Komunikacja jest skuteczna jedynie woéwczas, gdy przekaz nadawcy jest adekwatnie odebrany i
zrozumiany przez odbiorce. Dla kazdego z nas niektore strategie sg bardziej efektywne, niz
pozostate. Niniejszy podrozdziat, poswiecony temu, jakie preferencje w komunikacji posiadasz,
przedstawia niektore z kluczowych strategii prowadzgcych do jak najskuteczniejszego
porozumiewania sie z Tobg. Wskaz stwierdzenia najbardziej istotne i, jesli chcesz, podziel sie
nimi z pozostatymi cztonkami zespotu.

Jan - komunikujgc sie z nim:

e  Unikaj konfliktdw natury osobistej.

e  Zajmuj sie tym, co jest tu i teraz.

* Daj mu czas na uporzgdkowanie mysli.

e  Zapewnij mu odpowiednio duzo czasu na to, by mogt zebra¢ mysli i da¢ wyraz swoim
uczuciom.

*  Pytaj go, jak odbiera to, czym zajmuje sie w danym momencie.

*  Upewnij sie, ze jest gotow do podijecia sie nowych zadan.

e Odnos sie do niego w sposbb uczciwy i szczery.

* Docen jakos¢ jego pracy.

e Mow powoli i otwarcie.

*  Wyrazaj zainteresowanie jego opiniami i chetnie rozmawiaj z nim na tematy osobiste.
* Znajdz czas, by go lepiej poznac.

e  Zapewnij mu wsparcie oraz regularnie udzielaj informacji zwrotnych - okazuj
zainteresowanie.

Notatki
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Komunikowanie sie

Bariery skutecznego porozumiewania sie

Niektore strategie komunikacyjne bywajg mniej skuteczne w odniesieniu do réznych oséb. Takie
mniej lub bardziej efektywne strategie posiadasz takze i Ty. Ponizej wyszczegdlniono to, czego
powinno unikac sie w komunikacji z Toba. Te informacje mogg postuzy¢ do rozwinigcia silnych,
skutecznych i mozliwych do zaakceptowania dla obu stron, strategii komunikacji.

Jan - komunikujgc sie z nim w zadnym wypadku:

* Nie oczekuj bezwarunkowego postuszenstwa i szacunku.

* Nie krzycz, nie probuj mu grozi¢, nie wykorzystuj swojej pozycji.

* Nie krytykuj go, porownujgc do innych wspotpracownikdw.

* Nie odrzucaj jego pracy, pomystow badz opinii bez zastanowienia.

* Nie kwestionuj tego, ze potrafi wnies¢ cenny wktad w wykonywane zadania.

* Nie spodziewaj sie, ze swojg szczerg i bezposrednig opinig wptyniesz w jakikolwiek sposéb
na jego postepowanie.

* Nie kwestionuj jego autorytetu bez konkretnych przyczyn.

* Nie prébuj go powstrzymywac od wyrazania swoich pogladow i opinii.
* Nie lekcewaz jego sporadycznej potrzeby odizolowania sie.

* Nie wchodz w jego kompetencje, by krytykowaé jego podwtadnych.

* Nie podsycaj jego samokrytycyzmu.

* Nie lekcewaz sukcesow, ktére osiggnat dzieki ciezkiej pracy i nie traktuj ich jako rzecz
oczywista.

Notatki
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Mniej swiadome aspekty wizerunku

Nasze wtasne postrzeganie siebie moze by¢ odmienne od tego, jak widzg nas inni. To, kim
jestesmy ukazujemy Swiatu poprzez naszg ,persone” - czyli nasz zewnetrzny wizerunek - i nie
zawsze zdajemy sobie przy tym sprawe, jak wptywajg nasze mniej uswiadamiane zachowania na
innych. Te wiasnie zachowania okreslane sg jako ,mniej Swiadomy wizerunek”. Wskaz
najistotniejsze stwierdzenia, odnoszace sie do tego, czego sobie nie uswiadamiasz oraz
zweryfikuj ich autentycznos$é, pytajgc o zdanie przyjaciot i kolegow.

Pewne aspekty Twojego wizerunku, ktorych nie jestes w petni Swiadom:

Mimo ze nie okazuje tego chetnie, Jan potrafi by¢ tak oddany swoim zasadom, ze moze zaczac¢
postrzega¢ wszystko jednokierunkowo i fragmentarycznie. Szczegdlnie wrazliwy na punkcie
relacji interpersonalnych, Jan ma tendencje do ich idealizowania oraz lekcewazenia faktéw
sprzecznych wzgledem tego, w co sam wierzy. Stara sie, aby niemal wszyscy byli zawsze
zadowoleni i prawdziwg trudnos¢ sprawia mu obrona niepopularnego stanowiska.

Jan moze zastanawiac sie dtuzej, niz jest to konieczne, zanim podejmie sie projektu lub
rozpocznie jego realizacje. Niechetnie krytykuje innych, a poproszony o pomoc, z trudem
odmawia. Poniewaz Jan otrzymane zastrzezenia bierze do siebie, jest nieodporny na krytyke,
czuje sie nig dotkniety oraz tatwo zniecheca sie. Rozczarowanie wywotuje u niego negatywng
postawe wobec wszystkiego i wszystkich dookota. Zwykle ignoruje swoje problemy zamiast
szukac dla nich racjonalnych rozwigzan; powinien mie¢ umyst i oczy otwarte tak samo jak serce.

Nie wykonuje swojej pracy produktywnie, jesli nie wigze sie ona z realizacjg jego ideatéw. Nie
zawsze wyraza swoje negatywne uczucia i opinie dotyczace projektoéw lub planéw, dlatego inni
mogg wyciggna¢ btedny wniosek, ze majg jego poparcie. Na ogét ucieka od szybkiego
podejmowania decyzji - postepujgc w ten sposob, nawet nie przypuszcza, jakich trudnosci moze
przysparzac ludziom przywyktym do pracy w znacznie szybszym tempie. Kiedy uzna, ze granice
zostaty przekroczone, moze walczy¢ o swoje prawa w sposob niezwykle agresywny. Na ogot
niechetny zmianom, Jan moze opierac¢ sie modyfikacjom raz juz podetych decyziji.

Notatki
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Typ antagonistyczny

Opis zawarty w tym rozdziale oparty jest na charakterystyce Twojego antagonistycznego typu
Insights. Zapoznanie sie z ponizszymi informacjami moze by¢ pomocne w budowaniu strategii
rozwoju osobistego oraz zwiekszeniu skutecznosci kontaktow interpersonalnych.

Rozpoznawanie Twojego typu antagonistycznego

Jan - typem antagonistycznym jest dla niego Zdobywca, ,Ekstrawertyczny Myslgcy” typ wedtug
modelu Junga.

Zdobywcy sg wtadczy, wymagajacy oraz zdecydowani; bywajg przy tym silnymi indywidualistami.
Patrzg w przyszto$¢, sg postepowi oraz chetnie podejmujg rywalizacje. Jan ceni ich szerokie
zainteresowania, cho¢ czasem moze przerazac go upor z jakim dgzg do wyznaczonych celow.
Rozwigzujg problemy w sposob logiczny i zdecydowany. Jan moze odbiera¢ osobe Zdobywcy
jako zimng, bezceremonialng, apodyktyczng. Ponadto, Zdobywcy mogg mie¢ opinie ludzi
egocentrycznych oraz mato empatycznych; bywajg wysoce krytyczni i doszukujg sie winy w
innych, kiedy wyznaczone przez nich standardy nie zostang osiggniete.

Zdobywcy nie respektujg zadnych ograniczen, stad rutynowe dziatania wzbudzajg ich
zniecierpliwienie i rozczarowanie. Potrzebujg swobody, braku kontroli i nadzoru, starajg sie
unikac pracy zwigzanej z nadmiarem szczego6téw. Jan moze odbiera¢ Zdobywce jako cztowieka
stanowczego, o tendencji do ,ustawiania” innych ludzi, jako ze czesto wykorzystuje on site,
wiadze, a nawet zastraszanie dla osiggniecia swych celéw. Z jego silng potrzebg sprawowania
kontroli, Zdobywca to typ dominujacy oraz dgzacy do przejecia przewodnictwa w wiekszosci
sytuacji. Kiedy jakis projekt wymyka sie spod kontroli, nie przebiega zgodnie z planem i
oczekiwaniami, Zdobywcy odczuwajg pewien dyskomfort oraz okazujg wyrazne niezadowolenie.

Jan uwaza Zdobywcow za osoby wyjgtkowo wybuchowe. Dziatajgc pod presja, stajg sie
ekspansywni, gtosni i mato elastyczni. Jako menedzer, Zdobywca bedzie skoncentrowany, cho¢
czasem nieco niezorganizowany, a jednoczesnie nieustepliwy, wytrwaty w dgzeniu do celu oraz
wybiegajgcy w przyszitosc.

Za najwieksze wady Zdobywcéw Jan uwaza arogancje, niecierpliwosc oraz niewielkg wrazliwosc
na uczucia i emocje innych.

Notatki

-\ . Insights®
®))Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. Wszystkie prawa zastrzezone. Strona 15



Jan Kowalski @'nSig htS

Typ antagonistyczny

Komunikacja z Twoim antagonistg

W tym podrozdziale odnajdziesz sugestie co do strategii, ktére mozesz wykorzystac, aby
skutecznie komunikowac sie ze swoim typem antagonistycznym.

Jan Kowalski - jak wyjs¢ naprzeciw oczekiwaniom Twojego antagonistycznego typu:

Dziataj praktycznie, méw rzeczowo i trzymaj sie faktow.
Staraj sie ignorowac jego z pozoru aroganckie zachowanie.
Przedstaw mu fakty.

Zachecaj go do dziatania.

Moéw krétko i na temat.

Postepuj praktycznie i zgodnie z zasadami logiki.

Jan Kowalski - w kontaktach z Twoim antagonistycznym typem w zadnym wypadku:

Nie roztaczaj pesymistycznych wizji i nie okazuj braku wiary w powodzenie przedsiewziecia.
Nie pozwdl mu zdominowac rozmowy.

Nie krytykuj zbyt ostro jego pomystow.

Nie méw zbyt wiele i nie na temat.

Nie przychodz na spotkanie z nim bez przygotowania odpowiednich, precyzyjnych informaciji
i liczb.

Nie wypowiadaj sie nieprecyzyjnie.

Notatki
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Wskazowki dotyczgce dalszego rozwoju

Insights nie stuzy do pomiaru zdolnosci, inteligencji czy poziomu wyksztatcenia. Niemniej ponizej
mozesz odnalez¢ pewne sugestie co do mozliwych kierunkow witasnego rozwoju i
samodoskonalenia. Mozna tam znalez¢ istotne obszary, ktérymi dotychczas nie poswiecano
wystarczajgco duzo czasu - teraz mogg one zosta¢ wigczone do planu rozwoju osobistego.

Jan moze odnies¢ korzysci:

Dostrzegajac koniecznos¢ podejmowania natychmiastowych dziatan podczas realizacji
niektorych projektow.

Prowadzgc wstepne konsultacje przed wprowadzeniem zmian do procedur.
Rozpoznajgc sytuacje, w ktorych zbyt duza koncentracja na szczegétach nie jest potrzebna.

Rozwigzujgc konflikty w sposéb zdecydowany, nie tracgc czasu na poszukiwanie rozwigzan,
ktore usatysfakcjonujg wszystkie strony.

Podejmujac nieustanng walke ze swoim negatywnym ,wewnetrznym gtosem”, ktory czesto
uniemozliwia mu wykorzystanie jego petnego potencjatu.

Zastanawiajgc sie, czego tak naprawde chce.

Starajgc sie zrozumie¢, ze mozna uczy¢ sie nawet od tych, ktérzy nie podzielajg naszych
pogladow.

Prébujgc szybciej reagowac na pytania i wypowiedzi bardziej ekstrawertycznych
wspotpracownikow.

Znajdujgc szybsze sposoby realizacji powierzanych zadan.

Akceptujgc pewne praktyczne techniki i rozwigzania jako alternatywng droge do osiaggniecia
celu.

Notatki
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Zarzadzanie

Idealne otoczenie

Ludzie sg z reguty sg znacznie bardziej efektywni, dziatajgc w srodowisku adekwatnym do ich
stylu i preferencji. Praca w nie odpowiadajgcym im srodowisku moze zatem niesS¢ za sobg
pewien dyskomfort. Ponizszy podrozdziat moze poméc zblizy¢ atmosfere srodowiska, w jakim
obecnie pracujesz, do srodowiska dla Ciebie idealnego; powinna tez pomoc zidentyfikowac
mozliwe czynniki frustraciji i stresu.

Jan - jego idealne otoczenie to takie, w ktérym:

* Jego uczucia sg zauwazane i doceniane.

e  Kultura miejsca pracy zacheca do demokratycznego stylu zarzgdzania.
* Jest postrzegany i ceniony jako jednostka wyjgtkowa.

* Panuje harmonia.

* Nie ma zwyczaju dzielenia sie prywatnymi problemami i troskami.

e Jesli to mozliwe, ilo$¢ informacji moze by¢ ograniczana.

*  ZespOt charakteryzuje empatia i troskliwosé.

* Nie odczuwa sie wrogosci czy napiec.

* Ma swojg wtasng przestrzenh do pracy.

e  Stosunki miedzyludzkie oparte sg na empatii i zrozumieniu.

Notatki
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Zarzadzanie

Jan - metody zarzgdzania

Ten podrozdziat zawiera niektére z najwazniejszych strategii kierowania, jakie preferujesz w
odniesieniu do wtasnej osoby. Zaspokojenie niektorych z wymienionych tu potrzeb mozesz
zapewnic sobie sam, jednakze w przypadku innych konieczne jest okreslone dziatanie ze strony
Twoich kolegow lub przetozonych. Przyjrzyj sie tej liscie i zidentyfikuj potrzeby obecnie
najwazniejsze. Wykorzystaj ponizsze informacje do zbudowania osobistej strategii zarzadzania
wiasng osoba.

Jan potrzebuje:

Wyraznego zainteresowania jego zyciem rodzinnym.
Uznania i aprobaty dla jego wkfadu w realizacje projektu.

Informacji zwrotnych, ktére pomoga mu upewni¢ sie, ze podchodzi do zadan we wiasciwy
Sposob.

Pomocy w dotrzymywaniu przyjetych przez niego termindw.

Menadzera, ktory doceni jego potrzebe spokojnego przemyslenia pewnych kwestii.
Wystarczajgco duzo czasu, by odpowiednio przygotowac sie do spotkan.
Wsparcia w wychodzeniu poza tradycyjne schematy myslenia.

Zachety, by wykorzystywat swojg zdolnos¢ racjonalnego myslenia.

Zadan, ktére zmuszg go do dziatania poza miejscem pracy.

Zapewnien, ze wnosi unikalny i wartosciowy wktad w prace zespotu.

Notatki
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Zarzadzanie
Jan - metody motywacji

Czesto mowi sie, ze tak naprawde nie mozna nikogo zmotywowac - mozna jedynie zapewni¢
odpowiednie srodowisko, sprzyjajgce automotywacji. Ponizej odnajdziesz pewne sugestie co do
skutecznych drog motywowania Ciebie.

Jan jest motywowany przez:

e Zaangazowanie w dziatalno$¢ ugrupowan zwigzanych ze spotecznoscig lokalng oraz
kontakty z innymi grupami z jego otoczenia.

*  Mozliwos¢ wykonywania pracy wedtug najlepszych wzorcow.
e Otwartosc i uczciwos$c.
* Powierzenie mu nadzoru nad realizacjg kilku bardzo zréznicowanych przedsiewziec.

*  Wspdtpracownikow, ktérzy zauwazajq i doceniajg to, ze stawia sobie wymagania znacznie
wyzsze niz swoim kolegom, kiedy sprawy nie majg sie zbyt dobrze.

 To, ze moze pracowac dla pewnej idei oraz lidera, ktérego ceni.

*  Czynny udziat w procesach transformaciji oraz petng informacje na temat zmian, ktére bedg
dotyczy¢ go bezposrednio.

e  Zainteresowanie jego opinia.
* Realizacje wtasnych celéw zamiast podejmowania rywalizaciji.

* Mozliwosci bezpiecznego rozwiniecia nieuzywanych dotad lub niedocenianych umiejetnosci.

Notatki
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Preferowany styl zarzgdzania

Istnieje wiele odmiennych podejs¢ do zarzgdzania, réznych pod wzgledem ich zastosowan
sytuacyjnych. Niniejszy podrozdziat przedstawia, jakie podejscie preferujesz, jaki jest Two;j
naturalny styl zarzadzania. Zawiera tez pewne wskazowki, koncentrujgc sie zaréwno na
uzdolnieniach menedzerskich, jak i na mozliwych przeszkodach czy trudnosciach.

Kierujgc innymi Jan:
* Moze sprawiac¢ wrazenie niezdecydowanego, kiedy ma podjg¢ powazng decyzje.

* Niechetnie akceptuje radykalne rozwigzania. Jego pomysty majg solidne podstawy i sg
dobrze osadzone w realiach.

e Zabardzo ufa cztonkom swojego zespotu.

 Pozwala, aby inni zbyt czesto i zbyt swobodnie wyrazali swoje opinie i odczucia na jego
temat.

 Mimo iz jest Swiadomy, jak pochtaniajg go rozmyslania, moze tak bardzo zagtebi¢ sie w
nich, ze ma trudnosci ze spontanicznym reagowaniem, gdy inni potrzebujg jego wsparcia.

* Moze czuc sie przyttoczony, jesli otrzyma nadmiar informacji w zbyt krotkim czasie.
Moze pozwala¢ sobg manipulowac.

* Uwaznie stucha i reaguje stosownie do sytuaciji.

e Zabardzo przejmuje sie mato istotnymi zagadnieniami.

*  Wspiera swoj zespdt, unika silnego przywodztwa.

Notatki
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Skuteczna Sprzedaz

Skuteczna sprzedaz musi spetniac trzy warunki:

Po pierwsze, handlowiec musi zrozumiec siebie oraz nauczy¢ sie polegac¢ na swoich mocnych
stronach a takze pracowac nad obszarami potencjalnych stabych stron i co najwazniejsze,
wiedzie¢ jak moze by¢ postrzegany przez klientéw.

Po drugie, handlowiec musi rozumiec¢ innych, a w szczegolnosci klientéw, ktdrzy réznig sie od
niego. Klienci czesto prezentujg odmienne style, majg rozne oczekiwania, potrzeby i motywacje
anizeli handlowcy. Powinien on zrozumiec te réznice i odpowiednio zareagowac.

Po trzecie, handlowiec musi potrafi¢ dostosowaé swoje zachowanie do klienta, aby skuteczniej
nawigzac z nim kontakt i moc na niego wptyngg.

Profil zostat napisany tak, aby wspiera¢ rozwoj kazdego z tych trzech obszaréw.

Model zaprezentowany ponizej ilustruje koncepcje procesu sprzedazy wedtug Insights a
zarazem podrozdziaty zawarte w Profilu Indywidualnym. Wykorzystaj swoj Profil do rozwiniecia
skuteczniejszych strategii budowania relacji z klientem, gtebszego zrozumienia siebie oraz
podniesienia skutecznosci swojej sprzedazy.
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Styl sprzedazy

Niniejszy podrozdziat pomaga blizej zapoznac¢ sie ze stylem sprzedazy, jaki prezentujesz.
Wykorzystaj ten rozdziat, aby lepiej zrozumie¢ swoje podejscie do budowania relacji z klientem.

Styl sprzedazy

Jan lubi dzieli¢ sie osobistymi doswiadczeniami z klientem, ktérego wtasnie zdobyt. Zazwyczaj
dobrze rozumie swoich klientow, ciggle szuka pozytywnych stron u ludzi. Moze nie wyrazac¢
swobodnie swoich mysli, dopoki nie poczuje, ze zwigzek z klientem jest solidny i godny zaufania.

Duza czes¢ jego naturalnego stylu funkcjonowania pozostaje ukryta, poniewaz niechetnie
wyraza swoje uczucia, dopoki dobrze kogo$ nie pozna. Moze sgdzic, ze po spotkaniu bedzie
pamietat wszystkie omawiane szczegoty, lecz pozniej bedzie zatowat, ze nie robit wiecej notatek.
Jan jest szczegodlnie wyrozumiaty w zaspokajaniu potrzeb klientéw w trudnych dla nich okresach.
Jan lubi, kiedy klienci doceniajg jego wysitki, zysk osobisty nie jest jego jedyng motywacjg. Stara
sie 0 konsekwencije i stabilnos¢ w swoich stosunkach z klientami.

Jan ma silne poczucie obowigzku i lojalnosci wobec klientdw, ale nie czuje potrzeby wywierania
na nich szczego6lnego wrazenia czy wptywu. Jest doskonale przygotowany, aby dostosowac
przebieg rozmowy do potrzeb klientéw. Wykazuje prawdziwg empatie w stosunku do swoich
klientow i docenia ich wsparcie. Latwo akceptuje innych dzieki swojemu silnemu dgzeniu do
utrzymywania dobrych relacji z klientami. Dobrze odczytuje potrzeby przysztych klientéw i potrafi
budowac dtugofalowe, dobre relacje rowniez z tymi mniej obiecujgcymi klientami.

Notatki
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Przygotowanie i nawigzanie kontaktu

Sprzedaz rozpoczyna sie na diugo przed rozmowg handlowg i trwa nawet po jej zakonczeniu. W
niniejszym podrozdziale przedstawione sg kluczowe kwestie, ktérych powinienes by¢ swiadomy,
kiedy rozpoczynasz etap planowania i przygotowujesz sie do pierwszego spotkania z klientem.

Jan - Twoje mocne strony na etapie przygotowania i nawigzania
kontaktu:

e  Ma naturalny urok, ktéremu klienci ulegajg przy pierwszym
spotkaniu.

*  Woli unikac konfliktéw i stara sie przewidzie¢ potencjalne
obszary spiec.

* Ma zdyscyplinowane podejscie do poszukiwania nowych
klientow.

*  Trzyma sie wyprobowanych i tradycyjnych metod
poszukiwania nowych klientow.

» W procesie sprzedazy buduje zwiazki i dtugoterminowe Notatki
relacje.

» Efektywnie wykorzystuje czas, ktérym dysponuje przed
spotkaniem czy rozmowa.

Na etapie przygotowania i nawigzania kontaktu Jan powinien:
*  Poszukac swiezych pomystow i innowacyjnych rozwigzan.
*  By¢ przygotowany, aby szybko przejs¢ do rzeczy.

* Najpierw rozpoznac¢ mocne i stabe strony konkurencji.

*  Odbierac telefony!

e Sprawdzac¢ wyznaczone standardy dziatan przed szerszg
implementacja.

*  Przy kazdej okazji prezentowac potencjalne korzysci i
oczekiwane pozytywne rezultaty.
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|ldentyfikowanie potrzeb

Na tym etapie celem jest odkrycie rzeczywistych probleméw i oczekiwan klienta. Niniejszy
podrozdziat opisuje Twoje mocne strony oraz zawiera wskazowki, jak mozesz rozwija¢
umiejetnosci skutecznego identyfikowania potrzeb klienta.

Jan - Twoje mocne strony w procesie identyfikowania potrzeb:
* Robi notatki sprawnie i skutecznie.

* Bierze osobistg odpowiedzialnos¢ za doktadne poznanie
pogladdéw swoich klientow.

e Latwo przyjmuje role zaufanego partnera.
* Buduje zaufanie klienta zabiegajgc o jego zadowolenie.

* Naturalnie fgczy potrzeby klienta z danym produktem lub
ustuga.

*  Metodycznie odkrywa potrzeby klientow oraz odnotowuje ich
uwagi. Notatki

Identyfikujac potrzeby Jan powinien:
e Przechodzi¢ do meritum sprawy nieco szybciej.

* Dostosowac sie do klientéw kierujgcych sie intuicjg i opierac
sie wiasnej potrzebie bycia doktadnym.

«  Cwiczy¢ ,myslenie na gtos” oraz udzielanie
natychmiastowych odpowiedzi.

*  Otwarcie dyskutowac nad ztozonymi lub wymagajgcymi
wyjasnienia kwestiami.

*  Prosi¢ o wsparcie zespotu gdy, znajduje sie na nowym lub
nieznanym gruncie.

*  Zachowywac obiektywizm.
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Przedstawianie oferty

Po zidentyfikowaniu potrzeb klienta, etap przedstawiania oferty powinien wypetnia¢ luke
pomiedzy potrzebami a biezgcg sytuacjg klienta. Ten podrozdziat przedstawia kilka kluczowych
rad, dzieki ktorym mozesz wypracowac bardziej skuteczne sposoby przedstawiania oferty
klientom.

Jan - Twoje mocne strony w procesie przedstawiania oferty:

Kieruje sie logikg i bierze pod uwage wszystkie potrzebne
informacije.

Wykorzystuje wyprobowane i sprawdzone techniki
przedstawiania ofert.

Zamienia wizje w rzeczywistosc.

Przedstawia praktyczne rozwigzania, rozwazywszy dostepne
informacje.

Doktadnie realizuje zyczenia i zaspokaja potrzeby swojego
klienta.

Duzg uwage przywigzuje do precyzji we wszystkim, co mowi
i robi.

Przedstawiajgc oferte Jan powinien:

-\ . Insights®
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Okazywac entuzjazm, aby zwrdéci¢ wiekszg uwage
kupujacego i przez caty czas podtrzymywac jego
zainteresowanie.

Wyrazac swoje opinie i pomysty wczesniej oraz bardziej
otwarcie.

Przyjac¢ odpowiedzialnos¢ bez poczucia winy, jesli sprawy
przyjmujg inny obrot, niz to byto zaplanowane.

Réznicowac tempo procesu.

Przedstawiac rozwigzanie w bardziej Smiaty i obrazowy
Sposob.

Podnies¢ range swoich dziatan.

Notatki
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Pokonywanie obiekcji

Jesli relacje interpersonalne zostaty zbudowane wiasciwie, obiekcje klienta powinny by¢
niewielkie. Niemniej ten podrozdziat zawiera strategie, ktére mogtbys wykorzystac, aby jeszcze
skuteczniej je przetamywac.

Jan - Twoje mocne strony na etapie pokonywania obiekc;ji klienta:
*  Uspokaja wzburzenie swojg wrodzong empatia.
* Dobrze kontroluje swoje emocjonalne reakcje.

e Jego spokojny i niespieszny sposob dziatania wzbudza
zaufanie.

*  Wykorzystuje rozsgdne rozwigzania, aby pokonacé bariery.

*  Wydaje sie, ze daje wiecej niz bierze.

*  Przedstawia rozwigzania w uporzadkowany sposob.

Pokonujac obiekcje klienta Jan powinien:
Hiac obiekaje Kl powinl Notatki

 Zmuszac¢ sie do nieustannego koncentrowania sie na
rozwigzaniach, dzieki ktérym uda sie osiggna¢ zatozony cel.

e Bra¢ byka za rogi!

e  Zdac sobie sprawe z réznicy pomiedzy prawdziwym
zastrzezeniem a prosbg o dodatkowe informacije.

* Nie poddawac sie zbyt szybko.

e Byc¢ z géry przygotowanym do odparcia najczestszych
zarzutéw.

e ,Gtosno myslec”, jesli klient preferuje ten styl.

-\ . Insights®
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Finalizowanie

Nie konflikt, lecz skuteczne zamkniecie powinno wienczy¢ proces sprzedazy. Kiedy klient ma
zaufanie, jest pewien tego, co kupuje i widzi potrzebe takiego zakupu, mozna zaproponowa¢ mu
podpisanie kontraktu. W tym podrozdziale przedstawiono Twoje mocne strony oraz sugestie,
ktére mozesz wykorzystaé, aby rozwing¢ efektywniejszy styl finalizowania sprzedazy.

Jan - Twoje mocne strony na etapie finalizaciji:

Ma bardzo praktyczne podejscie do realizacji postanowien
umowy.

Z empatig podchodzi do reakcji klienta na proponowane
rozwigzania.

Ogranicza ryzyko straty dla klienta, upewniajac sie, ze
wiekszos¢ jego potrzeb zostanie zaspokojona niezaleznie od
sytuaciji.

Uwaza, ze cierpliwe stuchanie jest kluczowym warunkiem.

Bedzie znajdowat kluczowe etapy w realizacji marzenia
klienta.

Zawsze dotrzymuje ztozonych obietnic.

Finalizujgc sprzedaz Jan powinien:

N\ . Insights®
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Wiaczy¢ do swojego repertuaru twardsze strategie
zamykania sprzedazy.

Spodziewac sie, ze niespodzianki bedg korzystne, a nie
szkodliwe.

Przez caty czas miec€ jasny obraz idealnego wyniku.

Ciggle wypatrywac sygnatéw zainteresowania wspétpracy i
reagowac na nie, jak tylko sie pojawiaja.

Mniej polega¢ na tradycyjnych praktykach i by¢ bardziej
otwarty na nowe pomysty.

Pomdc klientowi dopig¢ wszystko na ostatni guzik.

Notatki
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Wspotpraca

Naturalnym wymogiem pracy handlowca jest zbudowanie takiej relacji z klientem, ktéra umozliwi
kontynuowanie tej znajomosci oraz wykonywanie ustug serwisowych dla klienta juz po
zainicjowaniu sprzedazy. W tym podrozdziale znajduje sie kilka sugestii, ktére mozesz
wykorzysta¢ do wspierania, informowania i utrzymywania dalszych kontaktéw z klientem.

Jan - Twoje mocne strony na etapie rozwijania wspoétpracy:

Zrobi wszystko, aby w petni usatysfakcjonowac klienta.
Rozwija bliskie relacje ze statymi klientami.

Uzyskuje akceptacje klienta raczej poprzez dgzenie do
konsensusu niz perswadowanie.

Czerpie satysfakcje z rozwijania dtugoterminowych relacji z
klientem.

Jest zdyscyplinowany w utrzymywaniu kontaktéw ze swoimi
klientami.

Ciagle weryfikuje efektywnos¢ produktu lub ustugi, ktorg
sprzedat.

Na etapie rozwijania wspotpracy Jan powinien:

N\ . Insights®
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By¢ gotowy rzadziej mowic ,tak”, ryzykujgc nawet chwilowe
pogorszenie relacji z klientem.

Postrzegac relacje z klientem jako srodek do zakohczenia
sprzedazy, a nie cel sam w sobie.

Ciggle odkrywac¢ mozliwosci sprzedazy dodatkowe;.

Zauwazyc, ze niektorzy klienci mogg wykorzystywac jego
dobrg nature.

Dyscyplinowa¢ samego siebie do regularnego i aktywnego
udziatu w spotkaniach, ktorych celem jest zaproponowanie
kolejnych etapéw wspotpracy.

Starac sie postrzegac¢ negatywne uwagi jako wskazdéwki do
dalszego rozwoju zawodowego.

Notatki
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Wskazniki preferencji stylu sprzedazy

Przygotowanie i nawigzanie kontaktu

3.9
7.6
22
3.0

—

Zbieranie informacji
Budowanie zaufania
Wyznaczanie celéw

Umawianie spotkan

Identyfikowanie potrzeb

5.3
6.2
7.6
3.8

Aktywne stuchanie
Zadawanie pytan
Zachecanie do wspotpracy

Kreowanie mozliwosci

Przedstawianie oferty

25
3.9
75
5.3

e

Precyzyjne i adekwatne przekazywanie informacji
Entuzjastyczna prezentacja
Okazywanie zrozumienia

Organizacja i doktadnos$¢

Pokonywanie obiekcji

25
4.9
2.6

S —
 —

Bezposrednie radzenie sobie z obiekcjami
Przekonywanie

Wyijasnianie szczegotow

8.4 . Wyjscie naprzeciw obawom klienta
Finalizowanie

2.8 . Zamykanie

7.8 Elastycznosé

4.8 Minimalizowanie ryzyka

5.8 Dopasowanie do potrzeb
Wspélpraca

7.2 Podtrzymywanie kontaktu

2.6 —‘ Planowanie rozwoju wspotpracy

7.9 Utrzymywanie dobrych relacji

4.0 . Rozwijanie wspotpracy

®))Discovery
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Rozwdj Osobisty

Zycie moze byé fascynujacg podroza, ktdrej celem jest lepsze poznanie siebie oraz rozwoj
osobisty.

Ten rozdziat zostat napisany, aby przyjrze¢ sie kilku bardzo istotnym aspektom rozwoju
indywidualnego cztowieka. Stosowanie sie do wskazéwek zawartych na kolejnych stronach
moze prowadzi¢ do ekscytujgcych zmian w zyciu oraz moze mie¢ ogromny wplyw na osiggniecie
sukcesu.

W tym rozdziale znajdujg sie czesci, ktére mozesz wykorzystac przy wyznaczaniu swoich celéw
zyciowych oraz w organizowaniu swojego czasu i zycia w sposob utatwiajgcy ich osiggniecie.

Rozdziat oferuje takze sugestie, jak umiejetnie wykorzysta¢ swojgq kreatywnos¢ oraz wydoby¢
drzemigcy w gtebszych zakamarkach osobowosci potencjat, pozwalajgcy pokonac¢ wszelkie
przeciwnosci.

Ponadto znajdziesz tutaj cenne sugestie, dzieki ktébrym mozesz zrozumiec i rozwing¢ swoj
preferowany styl uczenia sie.

Wskazowki zawarte w tym rozdziale moga by¢ wsparciem w rozwijajgcej podrozy przez zycie.

-\ . Insights®
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Cele i wyzwania

Posiadanie jasno okreslonego celu jest wazne w budowaniu silnych podstaw sukcesu w zyciu.
Ten podrozdziat prezentuje kilka kwestii, ktorych powinienes by¢ swiadomy, kiedy wytyczasz
swoje cele i okreslasz zamiary.

Rozwdj osobisty: cele i wyzwania

Jan rozumie, ze btadzi¢ jest rzeczg ludzkg. Moze to jednak potraktowac jako usprawiedliwienie
lub zwolnienie z dgzenia do osiggania zatozonych celéw. Satysfakcje dajg mu cele, ktére
przynoszg praktyczne, wymierne korzysci zarébwno innym, jaki i samej organizacji. Czasami tak
zagtebi sie w proces, ze moze straci¢ z oczu gtéwny cel.

Zawsze stara sie unikac konfliktéw i konfrontacji; w tym nieustannym dgzeniu do utrzymania
réownowagi, moze czasem zatraci¢ swoj cel. Ceni ludzi, ktorzy starajg sie zrozumiec jego
osobiste cele i wartosci. Bardziej bezposrednie i zwiezte wyrazanie swoich opinii mogtoby by¢
dla niego korzystne. Najlepiej czuje sie w pracy wymagajacej cierpliwosci, zaangazowania i
umiejetnosci przystosowania sie. Cele finansowe nie zawsze sg dla niego najwazniejsze,
chociaz ma swiadomos¢, ze pienigdze mogg da¢ mu wolnos¢ w odkrywaniu nowych drog
realizowania sie w zyciu. Odniesie wieksze korzysci, jesli skupi sie bardziej na wtasnych
potrzebach.

Jan lubi poczucie spetnienia, ktére pojawia sie po wykonaniu zadania. Jest systematyczny i
polega na przyjetych praktykach oraz procedurach. Nie powinien automatycznie lekcewazyc¢
innowacyjnych metod, gdyz mogg sie one okazac¢ pozytecznymi utatwieniami. Duza czesc¢ jego
zyciowych celéw zwigzana jest z dgzeniem do utrzymania stabilnosci i otrzymaniem poparcia od
innych. Bedzie szukat pomocy wsrdd ludzi, ktorych zna lub ktérym ufa, ale moze mu by¢ trudno
dotrze¢ do ludzi, ktérych nie zna. Chociaz Jan ma tendencje do podejmowania sie zbyt wielu
spraw jednoczesnie, w jaki$ sposob udaje sie mu wszystko wykonac. Mégtby by¢ jeszcze
efektywniejszy, gdyby przyjat bardziej uporzadkowane i zdyscyplinowane podejscie.

Notatki
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Zarzgdzanie czasem

Ten podrozdziat zawiera kilka wskazéwek, ktére mozesz wykorzystac, aby skuteczniej zarzadzaé
swoim czasem. Wybierz te wskazoéwki, ktore sg odpowiednie dla Ciebie i stosuj je kazdego dnia,

aby zwiekszy¢ swojg skutecznosg.

Zarzadzajgc swoim czasem Jan:

Preferuje uporzgdkowany styl pracy.

Moze nieswiadomie poswiecac wtasne
potrzeby dla zaspokojenia potrzeb innych
ludzi.

Bedzie czasem narzekat na brak wsparcia i
informacji.

Chetnie i dobrze pracuje w zespotach
projektowych oraz z grupami
zarzadzajgcymi strategicznymi projektami
organizaciji.

Nieustannie stara sie podnosi¢ jakos¢
swoich kontaktéw z ludzmi.

Kieruje sie realizmem i ostroznoscia, ktore
mogqg zmniejszy¢ ryzyko wystgpienia
bteddw.

—

—

Wskazowki dotyczgce dalszego rozwoju

Sprobuj czasem zerwac z tradycjg, aby moéc
odkry¢ nowe mozliwosci.

Zaplanuj czas na realizacje wtasnych
zainteresowan i planow.

Nie zgadzaj sie automatycznie na pewne
rozwigzania, tylko pytaj, pytaj i jeszcze raz

pytaj.

Unikaj niepotrzebnych spotkan oraz skupiaj
sie na dziataniu i efektywnosci.

Pamietaj, ze istniejg rozne mozliwosci i
czasem warto szybko podjg¢ dziatania.
Pamietaj, ze element zaskoczenia moze

niekiedy mie¢ odswiezajacy i stymulujgcy
wplyw na przebieg dziatan.

Notatki

®)Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. Wszystkie prawa zastrzezone. Strona 33



Jan Kowalski @ | n Slg htS

Kreatywnosc

Kreatywnos¢ zostata zdefiniowana jako umiejetnos$¢ postrzegania tych samych rzeczy w
odmienny sposéb. Rézni ludzie majg rézne mocne strony w swoim kreatywnym mysleniu. Ten
podrozdziat identyfikuje kilka cech charakterystycznych dla kreatywnosci, ktérg wykorzystujesz
na co dzien.

W swojej kreatywnosci Jan: Wskazowki dotyczgce dalszego rozwoju

Lubi by¢ doskonale przygotowany do sesji — Dziataj, a pdzniej organizu;!
burzy mézgow.

Woli przyswoic¢ sobie i oceni¢ informacje, — Zaufaj czasem bardziej swojej intuicji i
zanim podejmie decyzje. przeczuciom.

Stosuje usystematyzowane podejscie do —  Upewnij sie, ze procedury nie ograniczajg

rozwigzywania problemow. tempa dziatan.

Opiera sie na pozytywnych —  Szukaj nowych sposobdw wspotpracy z
doswiadczeniach z ludzmi. innymi.

Ma zrelaksowane i zdystansowane —  Sprobuj dostrzec korzysci ptyngce z
podejscie. wiekszego zaangazowania emocjonalnego

w realizowany projekt.

Oferuje praktyczne rady, tworczo — Postaraj sie chetniej wyrazac¢ swoje opinie,
podchodzgc do problemow innych ludzi. nawet gdy nie jestes o to proszony.
Notatki
#)'Discoveiy
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Uczenie sie

Ciggta nauka jest kluczowg czescig rozwoju osobistego. W tym podrozdziale znajdziesz kilka
sposobdw, ktore mozesz wykorzystac, aby uczyc sie jeszcze efektywnie;j.

Jan - Jego preferowany styl uczenia sie jest wspomagany kiedy:

*  Moze unikac skrétéw i skupi¢ sie na kontroli jakosci.

*  Moze wykorzystywac bardziej rzeczowe niz intuicyjne podejscie do przedmiotu.
* Moze stangc¢ z boku i obserwowac rozwoj wydarzen.

*  Wchodzi w bezposrednie interakcje z ludzmi.

* Moze wczesniej zgromadzi¢ wszystkie niezbedne materiaty i informacije.

*  Moze odkry¢ zwigzek miedzy przyczyng a skutkiem.

Jan moze siegna¢ do swoich mniej preferowanych styléw uczenia sig, aby polepszyc¢ rezultaty
nauki:

 Czasami podejmujgc wyzwania poza strefg, w ktdrej czuje sie pewnie.
 Od czasu do czasu porywajgc sie na nieznane.
*  Przektadajgc pozornie abstrakcyjng wiedze na praktyke.

* Patrzac na mozliwosci jakie stwarzajg prowadzone przez niego projekty z nieco szerszej
perspektywy.

*  Czytajgc ksigzki na temat ludzi i ich zachowan.

»  Eksperymentujgc na co dzien z krotszymi terminami realizacji projektow.

Notatki
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Style uczenia sie
13 czerwca 2017

Skoncentrowane myslenie

Bezstronna analiza Praktyczne dziatanie
Systematyczne dziatanie Intuicyjne eksperymentowanie
Spokojna refleksja Aktywny udziat

Nieobligatoryjne zaangazowanie

. Skoncentrowane myslenie

. Praktyczne dziatanie

. Intuicyjne eksperymentowanie
Aktywny udziat

Nieobligatoryjne zaangazowanie

. Spokojna refleksja

. Systematyczne dziatanie

. Bezstronna analiza

Mniej komfortowe Komfortowe Preferowane

Insights®
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Pytania Wspierajgce Rozwgj

Ten rozdziat zawiera pytania, ktére mogg by¢ uzyte kiedy Jan Kowalski uczestniczy w rozmowie
o charakterze rozwojowym. Pytania te mogg zosta¢ wykorzystane w takiej formie, w jakie;j
pojawiajg sie w Profilu lub mogg by¢ zaadoptowane do indywidualnego stylu i potrzeb osoby
przeprowadzajgcej wywiad. Pytania zostaty przygotowane w oparciu o ewentualne stabe strony
respondenta, obszary, w ktorych Jan moze nie czu¢ sie zbyt komfortowo. Niektére lub wszystkie
tematy powinny zostac¢ wplecione w pytania dotyczace samej specyfiki pracy. Uzycie ich pomoze
ustali¢ poziom samoswiadomosci oraz rozwoju osobistego osoby badane;.

Pytania Wspierajagce Rozwoj:
W jaki spos6b okazujesz innym, ze odczuwasz stres?

 Co mozesz zrobic, aby czionkowie Twojego zespotu osiggali wiecej niz tylko przecietne
wyniki pracy?

*  Czy lubisz wyrazac swoje opinie szczerze i otwarcie?
» Jakie sg Twoje odczucia w zwigzku ze sformutowaniem ,rozwdj osobisty”?

 Corobisz, aby mieC pewnosc, ze Twoje opinie zostang wziete pod uwage podczas
spotkania zespotu?

* Jak wazne jest, w Twoim odczuciu, uznanie dla wysitku i staran innych oséb?

* W jaki sposoéb rozdzielisz relacje zawodowe od osobistych, w kontaktach ze swoimi
wspotpracownikami?

e Zbliza sie termin zakonczenia Twojego wiasnego projektu. Jestes$ jednak catkowicie zajety
innym zadaniem i zaczyna Ci brakowac¢ czasu. Co robisz?

* Jak wptywa na Ciebie to, ze musisz komus powiedzie¢ ,nie”?

 Czasami zbyt zdecydowane podejscie do problemu pocigga za sobg fatalne konsekwencje.
Co o tym myslisz?

Notatki
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Koto 72 Typow Insights Discovery®

Swiadoma pozycja na Kole
50: Mentor Doradca (Akomodujacy)

Mniej Swiadoma pozycja na Kole
10: Mentor Doradca (Skoncentrowany)
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Dynamika Energii Kolorystycznych Insights Discovery®

Swiadome Ja Przeptyw Preferencii Mniej $wiadome Ja
NIEBIESKI ZOLTY NIEBIESKI ZOLTY
ZIELONY CZERWONY ZIELONY CZERWONY
6 100 6
50
/\
3 0
50
0 100
316 | 452 | 440 | 1.12 92 29, 160 | 4.88 | 2.84 | 1.48
53% | 75% | 73% | 19% 2% 27% | 81% | 47% | 25%

— Swiadome

~ Mniej Swiadome
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