Insights®

Discovery

Personal Profile

John Sample

18. maaliskuuta 2016

Perusosio

Johtaminen-osio

Tehokas myynti -osio
Henkilbkohtainen saavuttaminen -osio
Haastattelu-osio



John Sample @ | n Sig htS

Henkilokohtaiset tiedot :

John Sample
sample@insightstoronto.com

Puhelin :

Tayttamispaivamaara: 18. maaliskuuta 2016

Tulostuspaivamaara:  13. huhtikuuta 2016

®)) Discoveiy

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2016. All rights reserved. Sivu 2



John Sample @'nSig htS“

Sisalto

N T o] T = T 0 | (o P 5
YICISKUVAUS .....coeiieeeeieceeeee et a s e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e snnaaaneeeeeeeas 6
(= a1 1 (] e €= 11 =T o T £ RPN 6
RV A8 T o 1Y =1 (0 | SRR 6
PAGLOKSENTEKO ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e et e eeeeeeernnnn s 7
Avainvahvuuksia ja kehittamiskohteita............cccccooiiiii 9
VANVUUKSI ...ttt ettt et e e e e e bbbt ettt et e e aaeaeee e s e s s ansbbbeeeeeeeeeeaaaeeesessaaans 9
Mahdollisia kehittAmiSKONTEIta..........ccoeiiiieee e 10
Merkitys r'yNMAIIE ........ee e e e e e eeaaa 11
TehoKas VUOrOVAIKULUS .......ooiiiieiiiiie e e 12
Esteita tehokkaalle vuorovaikutukselle..............ooooiiiiiiiiiiiiiiiii e 13
Mahdolliset sokeat kohdat............ooooeieniiiiii e 14
Vastakkainen inMiStyYPPI ...cccuee i e 15
KehittamiSEeNdOtUKSIA ........ccoeiieiiieeee e e 17
N T o] g1 7= 0 011 = o 1SS 18
Ihanteellisen tyOympariston [UOMINEN ........ueeneiniee e 18
John: NAIN JOhdat RANTA ... .o e e e e e 19
John: NAIN MOLIVOIt NBNTE ..o e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeennsnannas 20
JONtAMISTAPA ... e 21
TenoKas MYYNTi 0SI0 ..ccvuuiiiiiii e e e e e eee 22
Myyntityylin YIISKUVAUS ......coouueiiiiiiieieiee e e eeees 23
Ennen myynnin alkamista ..........cooooiiiiiiiiiicecc e 24
Tarpeiden tuNNISTamMINEN ........ccoe e 25
Ratkaisun ehdottaminen.......... oo 26
Ostovastustuksen KASIttelY ........ccoovvuuii i e 27
SIHOUMUKSEN SAAMINEN ...ceiiiiicceiee et e e e e e e e e e e as 28

#))Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2016. All rights reserved. Sivu 3
Insights Discovery and Insights Learning Systems were originated by Andi and Andy Lothian. Insights, Insights Discovery and the Insights Wheel are registered trademarks of The Insights Group Ltd.



John Sample @'nSig htS“

Seuranta ja loppuunsaattamingn............cooeiiiiiii e 29
MyyntipreferenNSSIKUVIOL .. ....couueei e e e e eeeees 30
Henkilokohtainen saavuttamingn -0Si0.........cccccumiiiiiiiiiieeee e 31
Paamaaratietoinen €lama ........coouiieeeeiiii e 32
Ajan ja elaman hallinta .........cooouiii i 33
Henkilokohtainen [UOVUUS .......ccouiiiiieiee e 34
= [T o] L e=TT 1= o] o] o] 0 11 0 1= o 1S 35
(@] o] 1 1153 4 A7/ 1| USSP 36
HaastatteluKySYMYKSEet........cooeuiieeece e e 37
72 tyypin INSIGAtS-YMPYIA......e e e 38
Insights-varidynamiikKa .............eoiiiiiiiiici e e 39
#)'Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2016. All rights reserved. Sivu 4
Insights Discovery and Insights Learning Systems were originated by Andi and Andy Lothian. Insights, Insights Discovery and the Insights Wheel are registered trademarks of The Insights Group Ltd.



John Sample @IhSIg htS

Johdanto

Tama Insightsin "Loyda vahvuutesi" -raportti perustuu niihin vastauksiin, jotka John Sample antoi
Insights-arviointilomakkeessa 18. maaliskuuta 2016.

Persoonallisuusteorian juuret voidaan jaljittda aina viidennelle vuosisadalle eKr. Talldin
Hippokrates kehitti teorian neljasta erilaisesta, eri inmisissa vaikuttaviin energioihin perustuvasta
persoonallisuustyypista. Insights-jarjestelma perustuu persoonallisuuden malliin, jonka kehitti
ensimmaisena sveitsildinen psykiatri Carl Gustav Jung. Tama malli julkaistiin 1921 hanen
teoksessaan "Psykologiset tyypit". Han kehitteli sitd myohemmin edelleen. Jungin tyo
persoonallisuudesta ja energian suuntautumisesta on sittemmin muodostunut keskeiseksi
pyrittaessa ymmartamaan persoonallisuutta ja siihen ovat tahan paivaan mennessa perehtyneet
tuhannet tutkijat.

Insightsin "Ldyda vahvuutesi" -raportti kayttaa hyvakseen Jungin luokittelua ja tarjoaa rungon
itseymmarrykselle ja kehittdmiselle. Tutkimusten mukaan itsensa ymmartaminen, niin hyvien kuin
huonojenkin puolien tunteminen, auttaa kehittdamaan tehokkaita vuorovaikutustapoja ja
vastaamaan paremmin ympariston asettamiin vaatimuksiin.

Tama raportti on luotu usean sadantuhannen lausumavaihtelun perusteella ja se on
ainutlaatuinen. Siina esitetaan vaittamia, jotka Insights-arviointilomakkeessa antamiesi
vastausten perusteella nayttavat kuvaavan sinua. Voit muuttaa tai poistaa vaittamia, jotka eivat
mielestasi lainkaan kuvaa sinua, mutta vasta tarkistettuasi ystaviltasi tai tyotovereiltasi, etta kyse
ei ole mahdollisesta "sokeasta kohdastasi".

Kayta tata raporttia tulevaisuus- ja toimintakeskeisesti. Toisin sanoen maarittele ne avainalueet,
joilla voit kehittya, ja toimi sen mukaan. Keskustele tarkeistd nakokohdista ystavien ja tyotoverien
kanssa. Pyyda heilta palautetta erityisesti alueilta, jotka ovat merkityksellisia sinulle. Laadi sen
jalkeen toimintasuunnitelma silmallapitaen henkilokohtaista ja vuorovaikutuksellista kasvuasi.
Muista itsekuri. ONNEA MATKAAN.
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Yleiskuvaus

Nama vaittamat tarjoavat yleiskuvauksen tyylista, jolla John hoitaa tehtavansa. Taman jakson
tietojen avulla voi paremmin ymmartaa, miten han lahestyy tehtaviaan ja ihmisia ja miten han
tekee paatoksia.

Henkilokohtainen tyyli

Hanen loputon tiedonjanonsa saa hanet tutkimaan intohimoisesti uusia tarkeita asioita, jotka ovat
herattdneet hanen kiinnostuksensa. Koska John on hyvin analyyttinen ja padmaaratietoinen
ajattelija, han 16ytada melkein aina perustelut asioille, joita han haluaa tehda. Han on
aggressiivinen, kilpailunhaluinen ja kunnianhimoinen. Han pelaa voittaakseen. Hanen
toimintatapansa painottaa jarkevaa ja johdonmukaista kokonaiskuvaa. Heti, kun haluttu tavoite
on hanelle selva, han alkaa toimia viivyttelematta.

Markkinointi- ja myyntihenkisena John tarvitsee haasteellisia tehtavia, jotka yllapitavat hanen
mielenkiintoaan. Han keskittyy totuuteen, tasmallisyyteen ja tuottavuuteen, mutta muut voivat
ajatella hanen sitoutuneen tydhonsa melko yksipuolisesti. John on luonteeltaan itsenainen, mutta
asiaan sitouduttuaan valmis tekemaan lujasti tditda myos ryhmahankkeen puolesta. John on
muiden mielesta kaytannallinen, luotettava ja aikaansaava. Han keskittdaa huomionsa
menestyksen ja sita ilmentavien sosiaalisen aseman symboleiden tavoitteluun.

Rutiinit, yksityiskohdat ja tiukka valvonta ovat hanelle myrkkya. Han haluaa vaikuttaa ja saada
elamassaan aikaan jotakin, mista hanet muistetaan pitkdan. Jos tydsta tulee yksitoikkoista tai
rutiininomaista, han saattaa menettda mielenkiintonsa ja siirtyad seuraavaan asiaan. Hanesta voi
olla vaikeaa valmistella asioita niin perinpohjin kuin pitaisi. Koska hanen lahestymistapansa on
melko asiallinen, haneltd ei ehka riita aikaa, karsivallisyytta tai ymmarrysta omille tai muiden
tunteille. John on seurallinen ja suora, mutta ryhman jasenena hanella voi olla taipumusta, jos
han ei ole varovainen, pyrkia hallitsemaan tapahtumien kulkua.

Han tavoittelee henkilokohtaista menestysta ja mainetta ja niihin pyrkiessaan han saattaa
tahtomattaankin tulla verranneeksi itsedan muihin kilpakumppaneihin. Hanelld on vahva MINA.
Saavutukset elamassa ovat hanelle tarkeita. Han nauttii siita, ettd saa asiat hoidettua - joskus
toisten kustannuksella! Epaonnistuessaan tai kohdatessaan yllattavia vastoinkaymisia han yrittaa
aina nahda tilanteen valoisat puolet. Han ei voi sietaa epaonnistumista. Hanen mielestaan aina
on parantamisen varaa ja han saattaa kayttaa vapaa-aikansa siihen, etta yrittaa - niin han sen
nakee - kehittaa itseaan ja muita.

Hanella on taipumus nauttia samanhenkisten ihmisten seurasta ja olla vahemman kiinnostunut
vastakkaisista tyypeistaan, joita han pitda ikavina, sovinnaisina ja tavanomaisina. Hanen
heikkouksiaan voivat olla kyvyttomyys kuunnella ja keskittya yksityiskohtiin. Tehtavat, joihin liittyy
paivittaisia kdytannon rutiineja, turhauttavat hanta. John on hyvin kiinnostunut, innokas ja
energinen. Han ei ajattele kielteisia asioita, koska haluaa kiihkeasti saada tehtavan hoidettua.
Han kaipaa jannitysta ja vaihtelua, muuten han saattaa menettaa mielenkiintonsa tehtavan
loppuun saattamiseen.

Vuorovaikutus

N\ . Insights®
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Hankkeen sita edellyttaessa John pyrkii nopeasti saamaan ihnmiset neuvottelemaan yhteisen
ratkaisun I16ytymiseksi. Hanen pitaisi ehka hieman hillita vauhtiaan ja pysahtya ottamaan
huomioon toisetkin inmiset seka saanndllisesti kuunnella - ja hyvaksya - muiden vastakkaisetkin
mielipiteet. Han suhtautuu myonteisesti tyotovereihin, jotka arvostavat hanen seurallista ja
puheliasta, mutta asiallista tyylidaan. Rutiininomainen kaytannon tyo ei kiinnosta hanta pitkaan,
koska han tarvitsee vaihtelua ja vapaat kadet pitadkseen mielenkiintoaan ylla. Kekseligisyytensa,
lamponsa ja ihmistuntemuksensa tahden han voi elaa elamansa itseluottamusta huokuen. Han
on hyvin tehokas johtotehtavissa ja pystyy vakuuttamaan muut nakemyksensa merkityksesta.
Hanen pitaisi opetella arvostamaan muiden "epgjohdonmukaisia” tunteita ja hyvaksya, ettd myos
ne ovat jarkevia ja perusteltuja.

Han saattaa suhtautua hyvinkin itsepaisesti ja itsenaisesti muutoksiin tai uusiin ideoihin, jos ne
eivat ole hanen omiaan. John voisi oppia saannollisemmin osoittamaan, etta arvostaa muita
ihmisia, ja ehka huomata hyodylliseksi sen, etta kuuntelee ja kunnioittaa enemman muiden
todellisia tunteita. Hanen pitaisi tosissaan yrittda suhtautua muiden ideoihin ja ndkemyksiin
avoimesti ja valttaa tukkimasta toisten suuta. John reagoi kovin nuivasti nakemyksiin, jotka
eroavat hanen omistaan. Niinpa han saattaa tehda hatikoidysti vaaria johtopaatoksia, koska
hanelle harvoin tarjotaan vaihtoehtoisia nakemyksia. Muiden tekemat virheet saattavat lannistaa
hanet ja saada hanet reagoimaan aanekkaasti ja meluisasti.

John kaipaa jatkuvasti vaihtelua, ettei pitkastyisi, ja on varsin tietoinen itse kunkin vallasta ja
asemasta. Hanen pitaisi ensin kuunnella toisten ndkemyksia ja osoittaa ennemminkin
arvostavansa niita kuin suhtautua heti kriittisesti kielteiseen palautteeseen. John saattaa
tunnustaa olevansa ymmallaan siita, ettd muut pitdvat hanta jaykkana ja hankalana. Tama
nakemys saattaa johtua hanen taipumuksestaan ilmaista omapaiset mielipiteensa varsin
suoraan. John toivoo, ettd hanta arvostettaisiin hanen itsensa vuoksi. Hanen tyylinsa
tydskennellda on maanlaheinen, itsevarma ja vakuuttava.

Paatoksenteko

Innokkuudellaan ja valittdmyydelldan John tuo virkistdvaa asennetta paatoksentekoon.
Voidakseen tehda nopeita paatoksiad han haluaa asioiden olevan johdonmukaisia, joten han
vaatii ja odottaa jarkevyytta useimmissa tilanteissa. Han arvostaa totuutta yli kaiken.
Ensisijaisesti hanet saa vakuuttumaan johdonmukaisilla perusteluilla. John on saanut aikaan
paljon padasiassa siksi, etta on jaksanut paattavaisesti ja sitkeasti pitaa kiinni korkeista
vaatimuksistaan tai jopa ylittdd ne. John on monien mielesta luontainen johtaja ja
paatoksentekija.

Jos jokin ei vaikuta jarkevalta, han saattaa hylata sen suoralta kadelta, vaikka kyseessa olisi
hyvinkin tarkea asia. Han on valmis ottamaan koviakin riskeja paatoksillaan. Han on seurallinen,
monipuolinen ja nopeaalyinen. Hanella saattaa olla loputtomasti vastauksia kaikkiin haasteisiin,
joita han kohtaa. Han on hyva ongelmanratkaisija, koska han pystyy omaksumaan tarvittavat
tosiasiat ja [oytamaan johdonmukaiset ja jarkevat ratkaisut nopeasti. Han saattaa jatkuvasti
kokeilla tilanteiden rajoja. Hanen mielestaan useimmat saannét ja maaraykset on tehty
muokattaviksi, ellei perati rikottaviksi.

Hanella on taipumus tehda suhteellisen riskialttiita paatoksia. Poliittisesti tiedostava John on
yleensa tyytyvainen tekemiinsa paatoksiinsa, vaikka niista saattaisikin seurata erimielisyyksia
korkeammassa asemassa olevien kanssa. John on valmis myontamaan totuuden hanelle
tarkeista asioista tai inmisista. Han on erittain valpas ongelmien varalta ja pyrkii I6ytdmaan
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ratkaisut itse. Han saattaa toisinaan pitaa itseaan fyysisestikin voittamattomana, varsinkin
ritatilanteissa. Han on suorapuheinen ja paattavainen, eika eparoi paljastaa muille mielipiteitaan.
John esittaa mielestaan vahvoja ja kiistattomia mielipiteita, koska toivoo, etta ratkaisemattomat
asiat ja ristiriidat saataisiin silla tavoin paatokseen nopeasti.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja

®))Discovery
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Avainvahvuuksia ja kehittamiskohteita

Vahvuuksia

Tassa jaksossa maaritellaan niitéa keskeisia vahvuuksia, joita John tuo organisaatioon. John on
kyvykas, taitava ja lahjakas myds muilla alueilla, mutta tadssa luetellaan joitakin hdnen
perusluonteensa tyypillisimpia ominaisuuksia.

John - avainvahvuuksia:

* Innostava johtaja - pyrkii saamaan aikaan tuloksia.
* Kyseenalaistaa vakiintuneet kasitykset.

* Nopea ja ripea.

e Suorapuheinen, reilu ja luontainen johtaja.
 Omaperainen ja kekselias ajattelija.

* Katsoo aina eteenpain, nopeaalyinen.

*  Kykenee tuottamaan jatkuvasti uusia ideoita.

e Panee alulle uusia toimintoja.

* Nakee myonteiset puolet joka tilanteessa.

. Rohkea, uskalias ja urhea.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Avainvahvuuksia ja kehittamiskohteita

Mahdollisia kehittamiskohteita

Jungin sanoin "on viisautta hyvaksya se, etta jokaisella asialla on kaksi puolta”. On sanottu
my0s, ettd heikkoudet ovat yksinkertaisesti liikaa kaytettyja vahvuuksia. Niiden vastausten
perusteella, jotka John Insights-arviointilomakkeessa antoi, voidaan nailta alueilta ehka 16ytaa
mahdollisia kehittdmiskohteita.

John - mahdollisia kehittamiskohteita:

*  Vuolaasti arvosteleva ja tuomitseva.

» Eitoisinaan keskity tarpeeksi yksityiskohtiin.

» Tietaa vastauksen ennen kysymyksen esittamista.

»  Saattaa hyppid, ilmeisesti umpimahkaan, tehtavasta toiseen.
e On vailla pitkdjanteisyytta, jos kiinnostus hiipuu.

e  Saattaa olla itsepainen hyvaksymaan muiden ideoita.

* Pelkaa kasvojensa menetysta joka tilanteessa.

* Voi olla paksunahkainen ja taynna omia mielipiteitaan.

e Saattaa jattaa kaytannon nakdkohdat huomioimatta.

* Hanen olisi parempi katsoa kuin katua!

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Merkitys ryhmalle

Jokainen tuo toimintaymparistéonsa ainutlaatuisen yhdistelman kykyja, ominaisuuksia ja
odotuksia. Lisda oheiseen listaan mainitsematta jaaneet kyvyt tai muut ominaisuudet, jotka John
voi tuoda ryhmaan. Valita tarkeimmat kohdat muille rynman jasenille.

Ryhman jasenena John:

* Kyseenalaistaa vallitsevat menetelmat, jos ne eivat hanen mielestaan toimi.
*  Pystyy neuvottelemaan kaytanndllisia ratkaisuja.

*  Pitda muut asiassa.

* Yhdistaa luontaista innokkuutta asiallisuuteen.

* Hanella on herkka taju asioiden kiireellisyydesta.

*  Tuo mihin tahansa tilanteeseen rajattomasti tarmoa.

* On aina valmis tarjoamaan apua ty6tovereilleen.

»  Kommunikoi selkeasti ja tehokkaasti.

e On uskollinen ja suora muita ryhman jasenia kohtaan.

» Etsii aina tapoja parantaa omaa ja ryhman suorituskykya.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Vuorovaikutus

Tehokas vuorovaikutus

Viestintd voi vaikuttaa vain, jos se tavoittaa vastaanottajansa ymmarrettavasti. Jokaisen ihmisen
suhteen tietyt vuorovaikutusmenetelmat toimivat paremmin kuin jotkut muut. Tassa jaksossa
maaritellaan joitakin keskeisia tehokkaaseen vuorovaikutukseen johtavia toimintatapoja, kun
kyseessa on John. Maarittele itse kaikkein tarkeimmat vaittamat ja valita ne tyotovereille.

Kun vastassasi on John, nain tehostat kanssakaymistasi hanen kanssaan:
e  Anna hanen tuntea, ettd han hallitsee tilanteen.

e  Ole valmis kdymaan suoraan asiaan.

* Pysy hanen tahdissaan.

e Ole huumorintajuinen, mutta ala noudata hanen oikkujaan.
e  Suostu joustamaan tavoitteissa ja padmaarissa.

e  Ole perusteellinen, jarjestelmallinen ja tasmallinen.

* Suo hanelle aikaa pohtia kaikkia taustatietoja.

* Tarjoa hanelle kehitysmahdollisuuksia.

* Yhdy hanen kasityksiinsa aina, kun se on mahdollista.

* Jata henkilokohtaisuudet keskustelun ulkopuolelle.

* Pida henkilokohtaiset arvostelut omana tietonasi.

*  Valmistaudu saamaan nopea paatos.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Vuorovaikutus

Esteita tehokkaalle vuorovaikutukselle

Jotkut vuorovaikutustavat eivat ole kovin tehokkaita, kun kyseessa on John. Tassa on mainittu
joitakin seikkoja, joita olisi hyva valttda. Tata tietoa voidaan kayttda kehitettdessa toimivia,
tehokkaita ja yhteisesti hyvaksyttavia vuorovaikutustapoja.

Kun vastassasi on John, niin ALA:

* ole sekainen, epajarjestelmallinen tai huonosti valmistautunut.

* eksy aiheesta tai poikkea sivupoluille.

e oleinnoton tai kielteinen.

» viivyttele, kiertele tai keskeytad hanta.

* yrita vierittaa syyta hanen niskoilleen.

e ole paattamaton, epaselva tai epamaarainen.

* keskeyta hanta, kun pallo on hanella.

* unohda sopia keskustelun tuloksista tai paattaa johtopaatoksista.
e sano hanelle, mitd hanen taytyy tehda tai miten asiat pitaa tehda.
* heikenna hanen arvovaltaansa.

» tyrkyta hanelle "ei onnistu"- tai tappioasennetta.

. esita asiaankuulumattomia huomautuksia.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Mahdolliset sokeat kohdat

Oma kasityksemme itsestdmme saattaa poiketa siita kasityksesta, mika muilla meista on. Se,
keitd me olemme, heijastuu ulospain "persoonallisuutena”. Emme ole aina tietoisia vdhemman
tiedostetun kayttaytymisemme vaikutuksista muihin. Tallaisia vahemman tiedostettuja
kayttaytymismalleja voidaan kutsua "sokeiksi kohdiksi". Pyydamme sinua ottamaan huomioon
tassa jaksossa erityisesti sellaiset tarkealta tuntuvat vaittamat, joista et ollut tietoinen, ja
testaamaan niiden paikkansapitavyys pyytamalla palautetta ystavilta ja tyotovereilta.

John - hanen mahdollisia sokeita kohtiaan:

John on taipuvainen ylenkatsomaan muiden tunteita ja kayttaytymaan tylysti ja tunteettomasti,
koska haluaa olla ehdottoman rehellinen. Siksi han ryntailee kokemuksesta toiseen. Koska
hanella on hyvat puhelahjat, han luultavasti tuntee olevansa pateva useimmilla alueilla. John
voisi valilla hidastaa vauhtia ja kiinnittda enemman huomiota hankkeidensa hienosaatoon.

Toiset saattavat helposti pitda hanta itsevaltaisena ja han voi ollakin hydkkaava puolustaessaan
nakodkantaansa. John kdskee mieluummin kuin pyytaa ja voi olla varsin musertava itsevarmassa
kanssakaymisessaan. Hanella on myds taipumus asettua voimakkaasti puolustuskannalle, jos
hanen toimiaan kyseenalaistetaan. Hanen uudistuksensa hyvaksytdan paremmin, jos han pyrkii
omaksumaan suvaitsevamman asenteen eldmaan ja kanssakaymiseen muiden kanssa. John
arvostaa nopeaa toimintaa ja monen asian tekemista yhtaikaa. Paineessa han saattaa kuitenkin
oikaista mutkat suoriksi tai tinkid tyon laadusta saadakseen sen valmiiksi. John on rehellinen ja
reilu, mutta koska han on niin karkas arvostelemaan muita, han saattaa vaikuttaa tdykealta ja
tahdittomalta.

Koska John vihaa rutiinia ja ennalta-arvattavia tapahtumia, hanen saattaa olla vaikea huomioida
valttamattomia yksityiskohtia tai edes tunnustaa niiden olemassaolo. John arvostaa luovuutta ja
uuden keksimista. Siksi han saattaa vaheksya yleista tapaa tehda jotakin, koska se ei hanesta
ole omintakeista. Joskus hanen on vaikea omaksua toisten nakdkantoja. Kun nayttaa silta, etta
suurimmat ongelmat on ratkaistu, John kiirehtda mieluummin seuraavaan jannittavaan
seikkailuun, kuin jaa seuraamaan, etta alkuperainen suunnitelma viedaan loppuun saakka.
Hanen ajattelunsa perusteet voivat olla niin huippuunsa hiottuja, etta han sivuuttaa sen, mika on
yleensa muille tarkeaa.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Vastakkainen inmistyyppi

Tassa jaksossa oleva kuvaus perustuu ihmistyyppiin, joka on Insights-ympyralla vastakkainen
kuin John. Meilla on usein eniten vaikeuksia ymmartaa niita ja olla vuorovaikutuksessa niiden
kanssa, joiden mieltymykset poikkeavat omistamme. Naiden luonteenpiirteiden tunnistaminen voi
olla avuksi kehitettdessa henkildkohtaiseen kasvuun ja yhteistydon tehostamiseen tahtaavia
menetelmia.

Vastakkaisen ihmistyyppisi tunnistaminen:

John on suuntautunut niin, ettd hanen vastakkainen Insights-tyyppinsa on Tukija, Jungin
"Sisaanpain suuntautunut tunteva" tyyppi.

Tukijat ovat ystavallisia, kohteliaita, vakaita ja uskollisia ihmisia, jotka tulevat hyvin toimeen
muiden kanssa. He luovat laheiset suhteet vain muutamiin tyotovereihinsa. John tulee
huomaamaan, etta Tukija pyrkii sailyttamaan sen, mika on hanelle tuttua ja turvallista. Tukijat
kaipaavat jatkuvasti muiden hyvaksyntaa ja saattavat sopeutua hitaasti muutoksiin. Tukijat ovat
usein valmiita nakemaan ylimaaraista vaivaa auttaakseen niita, joita pitavat ystavinaan.

John saattaa epailla, etta Tukijat tarvitsevat apua paastakseen irti vanhasta ja pystyakseen
ottamaan vastaan uutta. Tukijat ovat varovaisia, sovinnaisia, diplomaattisia ja vilpittomia . He
saattavat valttaa paatdksen tekemista, kunnes tuntevat useimmat aiheeseen liittyvat faktat ja
yksityiskohdat. Tukija toimii mieluiten huomiota herattamatta. Toimiakseen tehokkaasti Tukija
kaipaa tasmallisia ja yksityiskohtaisia ohjeita ennen tehtavien aloittamista.

John turhautuu Tukijan muuttuessa itsepaiseksi ja uhmakkaaksi, jos hanen toimintansa
asetetaan kyseenalaiseksi. Tukijat ovat leppoisia ja vahaeleisia ihnmisia ja haluavat tuntea itsensa
tarpeelliseksi ja tarkeaksi osaksi muiden elamaa. Vaikka virheen olisi tehnyt joku toinen, Tukija
saattaa uhrata paljon aikaa myo6tatunnon tarjoamiseen ja vastuun hajauttamiseen. Erimielisyydet
ja vastakkaiset mielipiteet saattavat olla Tukijalle stressaavia. Jos ristiriidat tyopaikalla kasvavat
liian suuriksi, he saattavat tulla rauhattomiksi ja vaivautua. Usein he peraantyvat valttaakseen
lisaristiriitoja.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Vastakkainen inmistyyppi

John: vuorovaikutus vastakkaisen inmistyypin kanssa

Tama jakso on kirjoitettu erityisesti John huomioon ottaen ja siina ehdotetaan joitakin
toimintatapoja, joiden avulla han voisi toimia tehokkaammin jonkun kanssa, joka on
ihmistyypiltddn vastakkainen Insights-ympyralla.

John Sample: Kuinka tulet toimeen vastakkaisen ihmistyyppisi kanssa, MUISTA:
¢ Ole vaatimaton ja kohtelias.
* Anna hénelle aikaa vastata esittamiisi pyyntoihin ja kysymyksiin.

*  Mukaile oma esiintymisesi vastaamaan hanen hitaampaa tahtiaan ja tapaansa olla
kanssakaymisissa.

* Arvosta hanen panostaan vakaiden suhteiden luomisessa.

* Valmistaudu neuvottelemaan ratkaisuista hitaasti, tyynesti ja hiljaa.

* Hoida asiat hanen kanssaan rehellisesti ja vilpittdmasti.

John Sample: Kun olet tekemisissé vastakkaisen ihmistyyppisi kanssa, ALA:
e vahvista hanen omaa itsekritiikkiaan.

* oOleta, ettd han tietda tehneensa hyvan valinnan.

* "kaske", ohjaa tai komentele.

* holhoa tai suhtaudu isallisesti.

e oOle liilan etainen ja tunteeton.

* aliarvioi hanen kykyaan osallistua tehtaviin olennaisella panoksella.

Henkildkohtaisia muistiinpanoja
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Kehittamisehdotuksia

Insightsin "Ldyda vahvuutesi” -raportti ei suoranaisesti mittaa taitoja, alykkyytta, kasvatusta tai
koulutusta. Tahan on kuitenkin listattu joitakin kehitysehdotuksia, joista John saattaa hyotya.
Maarittele tarkeimmat sellaiset alueet, joita ei viela ole kayty lapi. Ne voidaan sisallyttaa
henkilokohtaiseen kehittdmissuunnitelmaan.

John saattaa hyotya:

e siita, ettd han pohtisi vastakkaista mielipidetta selvittddkseen sen arvon.

e siita, etta han valttaisi piiskaamasta toisia eteenpain yhta kovaa kuin itseaan.
*  siitd, ettd han todella kuuntelisi toisten nakemyksia.

* siita, etta han tutkisi sellaisia tydbmahdollisuuksia, joissa paasee kosketuksiin sisimpansa
kanssa.

* siita, ettd han tekisi paatoksia vasta punnittuaan kaikki vaihtoehdot.

* siita, ettei han aina vetaisi hatikoityja johtopaatoksia.

e siita, ettd han hidastaisi tahtia.

e siita, ettd han tajuaisi, ettei aina voi toimia kuin norsu posliinikaupassa.

e siita, etta han pyytaisi ystavallisesti hiljaisempiakin inmisia kertomaan omat nakemyksensa
asioista.

e sjita, ettd antaisi ihmisten "tehda omia asioitaan".

Henkilokohtaisia muistiinpanoja

®)Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2016. All rights reserved. Sivu 17



John Sample @IhSIg htS

Johtaminen

Ihanteellisen tydympariston luominen

Ihmiset ovat yleensa tehokkaimmillaan, kun heille jarjestetdan heidan mieltymyksiinsa ja tyyliinsa
sopiva tydymparistd. Muunlaisessa ymparistdssa tydskenteleminen voi olla epamukavaa. Tama
jakso auttaa maarittelemaan mahdolliset haittatekijat ja naita tietoja tulisi kayttaa niin, etta
ymparistd, jossa John talla hetkella tydskentelee, saataisiin mahdollisimman pitkalti vastaamaan
hanen ihanteellista tydymparistdéaan.

John - hanen ihanteellinen tydmyparistonsa on sellainen, missa:

*  pomo ei puutu hanen tyohonsa.

* hanet palkitaan tuloksista.

* ideoita voi hyodyntaa kaytannossa.

* hanella on kaytdssaan kaikkein nopeimmat tietokoneet, jos tietokoneita kaytetaan.
e onvahan "likennettd" tai vuorovaikutusta.

* voidaan ottaa saanndllisesti kayttoon uusia tuotteita ja toimintasuunnitelmia.

» tydtoverit jakavat hanen intonsa saada tuloksia.

* han voi paneutua uusiin hankkeisiin.

* han voi maarata vauhdin.

* on selkeasti maaritellyt paamaarat.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Johtaminen

John: nain johdat hanta

Tama jakso maarittelee joitakin tarkeimpia johtamismenetelmia, kun johdettavana on John. Han
pystyy itse tulemaan vastaan joihinkin naista tarpeista ja joitakin niista voivat kohdata tyétoverit ja
esimiehet. Kay lapi tama luettelo maaritelldksesi tarkeimmat tdmanhetkiset tarpeet ja kayta sita
henkilékohtaisen johtamissuunnitelman laatimiseen.

John tarvitsee:

irroittautumista kaikesta haistelemaan hiukan ruusuja.

sita, ettei hanta valvota tai vaivata turhilla maarayksilla ja yksityiskohdilla.
hidastaa vauhtia aina silloin talloin.

mahdollisimman vahan sosiaalista jutustelua ymparilleen.

olla joskus hiukan diplomaattisempi.

tietaa tarkasti, mitka ovat tulevaisuuden nakdalat ja mahdollisuudet.
kuunnella toisten mielipiteita tarkkaavaisemmin.

mukautuvan, ymmartavaisen ja karsivallisen esimiehen.

sitd, ettd hanet jatetdan yksin tekemaan toitdan rauhassa.

saada selkeita, yksiselitteisia vastauksia.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja

®)Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2016. All rights reserved. Sivu 19



John Sample @IhSIg htS

Johtaminen

John: nain motivoit hanta

Usein sanotaan, etta ketdan ei voi motivoida - voi vain jarjestaa sellaisen tydymparistdn, jossa he
motivoivat itse itsensa. Tassa on joitakin ehdotuksia, jotka voivat olla avuksi motivoimisessa, kun
kyseessa on John. Tehkaa hanen suostumuksellaan tarkeimmista kohdista osa hanen
suorituksenhallintajarjestelmaansa seka avaintulosaluettansa motivoinnin maksimoimiseksi.

John - hanta motivoi:

* muutokset, monipuolisuus ja uudet hankkeet.

» osallistuminen vilkkaisiin keskusteluihin ja vaittelytilaisuuksiin.
* se, ettda han nakee ponnistelujensa tulokset.

e vasymaton pyrkimys tehokkuuteen ja patevyyteen.

e saanndlliset poikkeukset rutiinista.

* hanen tulostensa tunnustaminen.

* asema, vaikutusvalta ja maine.

e parannukset suunnittelun, laadun ja toimivuuden alueilla.

» ystavallinen tydymparisto.

* tydskentely sellaisen asian hyvaksi, johon han voi uskoa.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Johtamistapa

Johtamista voidaan lahestya monella eri tavalla, ja ne soveltuvat eri tilanteisiin eri tavoin. Tama
jakso maarittelee tavan, jolla John luontaisesti suhtautuu johtamiseen. Taman jakson tiedot
tarjoavat vinkkeja hanen johtamistapaansa, seka tuovat esiin seka kyvyt etta mahdolliset esteet
pohjaksi tarkemmalle perehtymiselle.

John - johtaessaan muita hanella saattaa olla taipumusta:
* asettaa mahdollisimman vahan saantoja ja rajoituksia.
* nahda epakohdat yksinkertaisesti vain haasteina, jotka on voitettava.

» yrittdd parantaa tyéryhman suoritusta poikkeuksellisen suurella henkilokohtaisella
panoksella.

* yrittaa tehda useita asioita yhtaikaa.

e pyrkia tuloksiin hinnalla milld hyvansa.

* jakaa hallinnollisia tehtavia ja keskittya tuloksiin.

*  kuunnella heikohkosti toisten mielipiteitd ja ndkemyksia.

* hoputtaa ihmisia, joiden luontainen tyétahti on hitaampi.

* innostaa muita tulevaisuuteen suuntautuvalla asennoitumisellaan.

* haalia liikaa tehtavia ja vaatia itseltdéan mahdottomia.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Tehokas myynti -osio

Tehokkaalla myynnilla on kolme paavaatimusta:

Ensinnakin myyjan taytyy ymmartaa itseaan ja sita, kuinka han voi kehittda vahvuuksiaan ja
erityisia kehittamiskohteitaan, ja, mika tarkeaa, hanen taytyy ymmartaa sita, miten eri asiakkaat
nakevat hanet.

Toiseksi myyjan taytyy ymmartaa muita - erityisesti asiakkaita - jotka ovat erilaisia. Asiakkailla on
usein erilainen tyyli, odotukset, tarpeet, halut ja pyrkimykset kuin myyjalla. Nama erot tulisi
ymmartaa ja niiden mukaan tulisi toimia.

Kolmanneksi myyjan taytyy oppia mukauttamaan kayttaytymistaan luodakseen tehokkaasti
yhteyden asiakkaaseen ja vaikuttaakseen haneen.

Tama raportti on suunniteltu tukemaan kaikkien naiden vaatimusten kehittamista samalla, kun
sita tukevat Insightsin myyntiin liittyvat workshopit.

Alla oleva malli on kasitteellinen yleiskuvaus myyntitapahtumasta ja tassa Insightsin "Loyda
vahvuutesi" -raportissa kaytetyista jaksoista. Kayta tata raporttia kehittdaksesi strategioita
tehokkaammille asiakassuhteille, laajemmalle itsesi ymmartamiselle ja enemmalle ja paremmalle
myynnille.

1. Ennen myynnin alkamista
2. Tarpeiden tunnistaminen

3. Ratkaisun
ehdottaminen

'

4. Ostovastustuksen
kasittely

!

5. Sitoumuksen
saaminen

'

6. Seuranta ja
loppuunsaattaminen
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Myyntityylin yleiskuvaus

Nama vaittamat tarjoavat laajan kuvauksen myyntityylista, jonka John omaa. Kayta tata jaksoa
saadaksesi paremman ymmarryksen hanen lahestymistavoistaan asiakassuhteisiinsa.

Myyntityylin yleiskuvaus

Kekselidisyytensa tahden John voi edetd varsin itsevarmasti myyntitapahtumassa. Han on hyvin
tehokas itsevarmuutta vaativassa tehtavassa ja kykenee vakuuttamaan muut ndkemyksensa
tarkeydesta. Hanella on kyky tarjota loppuun asti hiottua kritiikkia. Hanen taytyy kuitenkin olla
varovainen, silla asiakkaat, joiden sydan hallitsee heidan paataan, voivat muuttaa tdman
mielessaan tahattomaksi loukkaukseksi. John kykenee parantamaan muiden mahdollisuuksia
toimia, mik& onkin yksi hanen ilmeisimmistd myyntiominaisuuksistaan.

Koska han on niin kiinnostunut myos kaupanjalkeisista mahdollisuuksista, han pitaa mielellaan
monia vaihtoehtoja avoimina. Hanen kaskeva aanensavynsa voi saada jotkut asiakkaat pitamaan
hanta etaisena tai jopa pelottavana. Han mieluummin johtaa kuin hoitaa myyntiprosessin
paivittaiset tehtavat. Han tarvitsee alati muuttuvan myyntiympariston voidakseen keskittya ja
nauttii menestyksen tuomasta vallasta ja asemasta. John on yleensa rehti ja objektiivinen.
Taman tahden hanta ehka pitaa muistuttaa siita, kuinka eri tavoin jotkut hanen asiakkaansa
voivat kokea jonkin asian.

Hanen intonsa saa hanet puhumaan paljon myynnin aikana. Hanen taytyykin huomata kuunnella
enemman ja antaa asiakkaansa ilmaista ndkemyksensa. John ei yleensa ole huolissaan siita,
miten han tayttdd muiden vaatimukset - hanen omat vaatimuksensa ovat tarkeimpia hanelle.
Hanen tulisi pyrkid saamaan palautetta asiakkailta ja huomioida se. Luovana ajattelijana John on
yleensa lammin, innostunut ja varma omista myyntitaidoistaan. Han on innostava seuralainen ja
hanen esitystyylinsa on alykas ja kiinnostava. Han saa valtavaa nautintoa ja tydskentelee
tehokkaimmin, kun han on vuorovaikutuksessa muiden ihmisten kanssa.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Ennen myynnin alkamista

Myynti alkaa paljon ennen, kuin muodollinen myyntitapahtuma kaynnistyy, ja jatkuu pitkdan sen
paattymisen jalkeen. Tassa on joitakin keskeisia ideoita ja on hyva, etta John on niista tietoinen
myynnin alkuvaiheissa suunnitellessaan ja lahestyessaan asiakasta.

John - avainvahvuuksia ennen myynnin alkamista: “I.Ennen myynnin alkamista)

. Luo uusia ideoita suunnitellessaan asiakassuhteita.

* Viihtyy kriisitilanteissa. Ole tietoinen siita, ettd se, mika on
hanesta "hydrindd", voi olla muista stressaavaa.

* Pitada oma-aloitteisia asiakaskaynteja valttamattomana
ensiaskeleena muiden auttamiseen eteenpain
myyntiprosessissa.

*  Onluja, perusteellinen, voimakastahtoinen ja sitkea.

* Osoittaa vaistoavaa ja optimistista suhtautumista myyntiin.

*  On seka paattavainen etta sitoutunut hankkiessaan uusia Henkilokohtaisia
asiakkaita. muistiinpanoja

Ennen myynnin alkamista John voisi:

valttaa keskittymasta liikkaa valittomiin tuloksiin.
o kayttaa riittavasti aikaa tutkimiseen.

e  keskittya rakentamaan luottamusta ja vaalimaan
ihmissuhteita.

*  miettid useampia vaihtoehtoja kaupan mahdollisista
lopputuloksista.

e olla vahemman taipuvainen liioittelemaan asiakkaan
mahdollisuuksia.

e suhtautua asioihin joustavasti paattamatta ennalta
lopputuloksia.

®))Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2016. All rights reserved. Sivu 24



John Sample @'nSig htS

Tarpeiden tunnistaminen

Tarpeiden tunnistamisessa tavoitteena on saada selville, mitka asiakkaan todelliset ongelmat
ovat. Tassa on yleiskuvaus ja joitakin neuvoja siita, miten John voi tunnistaa asiakkaan tarpeita.

John - avainvahvuuksia myyntitarpeiden tunnistamisessa:

* Hyddyntaa vaistoaan arvioidessaan asiakkaansa tarpeita. 2 Taroe e ’
. Tarpeiden tunnistaminen

e Omaksuu suoran, monipuolisen ja jameran haastattelutyylin.

* Yhdistaa nopeasti asiakkaan tarpeet tuotteeseen tai
palveluun.

* Voi tehda suoria kysymyksia edetakseen nopeasti.
* Toteuttaa paattavaisesti tarpeidenanalysointistrategiaansa.

* Nakee johdonmukaisia yhteyksia tarpeiden ja tuotteen tai
palvelun valilla.

Henkilokohtaisia

Tarpeita tunnistaessaan John voisi: e .
muistiinpanoja

e tutkia enemman ja olettaa vahemman.
e valttaa yrittdmasta saavuttaa yksimielisyytta liian nopeasti.
e olla tietoinen taipumuksestaan kuunnella valikoiden.

* esittda sdannollisesti laajoja vastauksia vaativia ja
rohkaisevia kysymyksia.

e olla vdhemman innokas tarjoamaan valittomia
paranteluratkaisuja.

* varmistaa luovansa molemminpuolisen yksimielisyyden.
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Ratkaisun ehdottaminen

Kun asiakkaan tarpeet on tunnistettu, ratkaisunehdottamisvaiheen tulisi liittda asiakkaan tarpeet
nykyiseen tilanteeseen. Tassa on joitakin keskeisia ideoita, joiden avulla John voi kehittaa
tehokkaan ja vaikuttavan ratkaisunehdottamistyylin.

John - avainvahvuuksia ratkaisun ehdottamisessa:
* Esittaa ideoita myonteisesti.

* Aktivoi muita nopealla ja sujuvalla esittelytyylillaan.

v
3. Ratkaisun
ehdottaminen
1

e Kannustaa asiakkaitaan mydnteisiin odotuksiin.

. Pitaa kiinni korkeasta vaatimustasostaan kertoessaan asiat
niin, kuin ne ovat.

e Osaa yhdistaa johdonmukaiseen ehdotukseen elaytyvan
suhtautumistavan pyrkiessaan ymmartamaan asiakkaansa
tarpeita.

e Tekee erittain luovia ehdotuksia. Henkildokohtaisia
Ehdottaessaan ratkaisua John voisi: muistiinpanoja

* toisinaan pikemminkin "kysya" kuin "kertoa" esittaessaan
ehdotuksia.

e oftaa vastuuta ehdotuksen monimutkaisempien piirteiden
tarkistamisesta.

. olla valmis mukautumaan alttimmin asiakkaan ehdotuksiin.

* etsia jatkuvasti ei-kielellisia viitteita siita, hyvaksyykd asiakas
ehdotuksen.

e ottaa paremmin huomioon hienovaraisemmat asioiden
taustalla olevat tekijat.

e pohtia yhdessa valittomia tarpeita ja tulevia mahdollisuuksia.
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Ostovastustuksen kasittely

Jos suhde asiakkaaseen on luotu tehokkaasti, ostovastustuksen tulisi olla vahaista. Tama jakso
kuitenkin ehdottaa strategioita, joiden avulla John voi kasitella tehokkaasti ostovastustusta.

John - avainvahvuuksia ostovastustuksen kasittelyssa:
e Erottaa vastavaitteen todellisuuden tunneperaisista asioista.

* Valmistelee ja suunnittelee vastauksia todennakadisiin
vastavaitteisiin.

*  Muuttaa vastavaitteet helposti syiksi ostaa. O ey
* Antaa vaikuttavia vastauksia kohdatessaan painostusta.
* Ryhtyy mydnteiseen toimintaan edistaakseen kauppaa.

* Kayttaa vaistoaan paljastaakseen piilevia myynnin esteita.

Kasitellessaan ostovastustusta John voisi: - .
Henkilokohtaisia

e ymmartaa, mita kielteisia vaikutuksia hanen suorilla muistiinpanoja
vastauksillaan voi olla asiakkaaseen.

e olla vahemman maaraileva ja valttaa nayttamasta
ylimieliselta.

e tutkia vastavaitteen taustalla olevia tunteita, ennen kuin
kasittelee itse vastavaitetta.

e valttaa kiusausta tehda johtopaatoksia lilan nopeasti.
e arvostaa vastavaitetta ja huomioida hyvat kysymykset.

* etsia jatkuvasti ei-kielellisia viitteita ostajan vastustuksesta.
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Sitoumuksen saaminen

Kaupan paattamisen tulisi olla myyntitapahtuman luonnollinen seuraus eika loppuvaiheen
yhteenotto! Kun asiakkaasi luottaa sinuun, on selvilla siita, mitda han on ostamassa, ja tarvitsee
sita, mita olet myymassa, olet valmis ehdottamaan sitoumusta. Tassa on vahvuuksia ja
kehittamisehdotuksia siita, miten John paattaa kaupan.

John - avainvahvuuksia myyntisitoumuksen hankkimisessa:

e  Pitaa prosessin kaynnissa.

*  On herkka viitteille ostohalusta ja reagoi niihin nopeasti.

e Pitaa itseaan synnynnaisena "kaupan paattajana".

* Vaatii sitkeasti jarjestysta. |

e Osoittaa intoa paasta nopeaan ratkaisuun. : ssi;:um.?"uek"sen
e  Saa sovittua kaupan tarttuvalla innostuksellaan.

Pyrkiessaan saamaan sitoumusta John voisi:

e olla valmis kayttamaan pehmeampia Henkilbkohtaisia
kaupanpaattamismenetelmia tilanteen niin vaatiessa. muistiinpanoja

e valttda luomasta eparealistisia odotuksia.
e tehda myonnytyksia kohteliaasti ja halukkaasti.

e tiedostaa, etta kaikki eivat ela tulevaisuudessa tai
tulevaisuudelle.

e pidattya tekemasta likkaa oletuksia myyntiprosessin aikana ja
kokeilla toisinaan pienempien askelten ottamista.

* antaa itsestdan lampimamman ja myo6tatuntoisemman
kuvan.
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Seuranta ja loppuunsaattaminen

Luotuasi suhteen asiakkaaseesi sinun tehtavasi on jatkaa tuota suhdetta ja palvella asiakastasi
alkumyynnin jalkeen. Tassa on joitakin ideoita, joita John voi kayttaa tukeakseen,
informoidakseen ja toteuttaakseen jatkotoimenpiteita asiakkaan kanssa.

John - avainvahvuuksia myynnin seurannassa ja
loppuunsaattamisessa:

. Pitaa huomionsa tulevaisuuden haluissa koko
tukemisvaiheen ajan.

* Katsoo, voiko saada aikaan merkittavia ylimaaraisia
kauppoja varhaisimmassa mahdollisessa vaiheessa.

*  Ryhtyy toimiin nopeasti ratkaistakseen seurantaan liittyvia
Ongelmia. 6. Seur'antaja

loppuunsaattaminen

e  Muuttaa asiakkaan tarpeet tilaisuuksiksi tehda uusia

kauppoja.
«  Pitda ihmisié ja ideoita avaimena tukemisessa Henkilokohtaisia
onnistumiseen. muistiinpanoja

*  Muodostaa laajan ja tehokkaan verkoston
asiakaskunnassaan.

Harjoittaessaan seurantaa ja saattaessaan asioita loppuun John
VOIsi:

soittaa asiakkaille seurantamielessa saanndllisemmin.
e hillita joskus tylylta tuntuvaa puhetyylidan.

* muistaa, etta voi olla helpompaa kehittaa suhteita
olemassaolevan asiakkaan kanssa kuin 16ytaa uusi asiakas.

e  pyytaa suosituksia kirjallisina.

e tajuta paremmin pitkaaikaisten asiakassuhteiden
kehittamisen hyodyt.

e miettia, mitd mahdollisia seurauksia voi olla sdantojen
mukauttamisella asiakkaan tarpeita vastaaviksi.
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Myyntipreferenssikuviot

Ennen myynnin alkamista

3.5

4.8 .

6.0

7.6

Tutkiminen
Luottamuksen synnyttdminen
Selvat tavoitteet

Tapaamisten hankkiminen

Tarpeiden tunnistaminen

18 ———@
2.9 o

4.7

7.7

Kuunteleminen
Kyseleminen
Kannustaminen

Tilaisuuksien luominen

Ratkaisun ehdottaminen

6.2
6.7

28 @
26 f————@

Maaratietoinen ja asianmukainen
Innostunut esittédminen
Osoittaa ymmartavansa tarpeita

Jarjestelmallisyys ja tarkkuus

Ostovastustuksen kasittely

7.8
71

5.6

3.1 O

Vastavaitteiden suora kasittely
Taivuttelu
Yksityiskohtien selkeyttdminen

Huolenaiheiden selvittely

Sitoumuksen saaminen

8.8
37
21—

33 O

Kaupan paattaminen
Joustavuus
Riskien minimointi

Asiakkaan tarpeiden tayttaminen

Seuranta ja loppuunsaattaminen

2.7 O

6.0
4.3

8.0

Pitaa yhteytta
Asiakassuhteiden suunnittelu
Asiakassuhteiden yllapito

Asiakassuhteiden kehittdminen
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Henkilokohtainen saavuttaminen -osio

Parhaimmillaan elama on antoisa henkildkohtaisten [0ytojen ja kasvun matka.

Tama osio on suunniteltu kasittelemaan useita henkildkohtaisen kehittymisen erittain tarkeita
puolia. Nailla sivuilla ehdotettujen ohjeiden kayttaminen voi johtaa yllattaviin muutoksiin ja voi
vaikuttaa merkittavasti menestymiseen.

Tama osio edesauttaa sita, ettd John voi maaritella elamansa paamaaran, asettaa tavoitteitaan
ja organisoida aikansa ja elamansa saavuttaakseen ne. Se tarjoaa ehdotuksia siita, miten han
voi kayttaa hyvakseen luontaista luovuuttaan ja vapauttaa muita luovuuden mahdollisuuksia
persoonallisuutensa syvemmista puolista kaikkien esteiden voittamiseksi.

Lopuksi se tarjoaa vaikuttavia ehdotuksia, jotta John voi ymmartaa ja parantaa suosimiaan
oppimistyyleja.

Tahan profiiliin sisaltyvat ideat voivat sovellettuina tarjota ndkékulmia ja tukea elaman
kehittymismatkalle.
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Paamaaratietoinen elama

Selva taju paamaarasta ja arvokkaat tavoitteet ovat tarkeita luotaessa vahvaa perustaa
menestyksekkaalle elamalle. Tassa on joitakin huomioita ja olisi hyva, etta John olisi niista
tietoinen asettaessaan tavoitteita ja maaritellessaan paamaaraansa.

Paamaaratietoinen elama

John pitaa jatkuvaa oppimista hyvin tarkeana ja kohtaa mielellddn uusia kokemuksia, jotka
lisdavat hanen tietoaan ja ymmarrystdan. Kun han huomaa, etta jotakin tavoitetta ei ehka
saavuteta, han saattaa alkaa arvostella muita enemman ja vaatia muilta enemman. Pyrkiessdan
kohti tavoitteitaan han koettaa yllapitdad sopusointuisia henkildkohtaisia ihmissuhteita. Nama
suhteet voivat kuitenkin karsia, jos ne nayttavat olevan hanen edistymisensa tiella.

Tyo taytyy tasapainottaa rentoutumisella ja han saattaisikin hyotya siita, etta hanella olisi selvat
vapaa-ajan virkistaytymistavoitteet. Itsevarmuus auttaa patistamaan hanta itseaan ja muita
saavuttamaan tavoitteita. Han tavoittelee konkreettista tunnustusta onnistumisistaan ja
saavutuksistaan. Han kadottaa mielenkiintonsa heti, kun suurimmat ongelmat on ratkaistu ja
jattaa mieluiten rutiininomaiset tehtavat muille. Han keskittyy jatkuvasti pikemminkin tavoitteen
saavuttamiseen kuin askeliin, jotka taytyy ottaa sinne paasemiseksi.

Asettaessaan tavoitteitaan han pyrkii jatkuvasti edistymaan paamaaraansa kohti. Han katselee
mieluummin eteenpdin kuin taaksepain. Hanen asettamansa tavoitteet ovat yleensa pikemminkin
tulevaisuutta korostavia ja teoreettisia kuin kaytannollisia ja valittémia. Vaikka hanta kiinnostaa
se, mistd muut ovat kiinnostuneet, han harvoin sivuuttaa omat mielenkiinnon kohteensa muiden
takia. Han pysyy maaraajoissa siten, etta pyrkii luovasti poistamaan epdolennaiset vaiheet
tehtavasta. Melko yksilokeskeisen suhtautumistapansa takia han saattaa unohtaa, etta voi olla
hyodyllista pyytaa apua toisilta.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Ajan ja elaman hallinta

Benjamin Franklin sanoi: "Rakastatko elamaa? Al3 siis haaskaa aikaa, silla se on lanka, josta
elama on kudottu." Tama jakso sisaltaa joitakin strategioita, joita John voi kayttaa tullakseen
tehokkaammaksi ajan ja elaman hallinnan alueella. Valitse merkittavimmat ja sovella niita joka

paiva lisataksesi tehokkuuttasi.

Ajanhallinnassaan John:

kykenee ottamaan hoitaakseen lukuisia
hankkeita samanaikaisesti.

tydskentelee mainiosti tiukkojen
maaraaikojen mukaan.

saattaa valtellda monimutkaisia asioita tai
tyota, johon sisaltyy syvallista analyyttista
pohdintaa pitkan aikaa.

tunnistaa ongelmat erittain nopeasti.

saattaa toisinaan olla kuuntelematta tai
kunnioittamatta taysin toisten ihnmisten
nakemyksia.

paattaa usein hoitaa useita tehtavia samalla —

kertaa.

Kehittamisehdotuksia

Varmista, etta jokaisen hankkeen
loppuunsaattamiseen varataan riittavasti
aikaa.

Muista, etta kun kayttaa enemman aikaa
pohdintaan, tarpeettomat paineet voivat
vahentya.

Valitse yksi vaikea hanke ja luo
palkitsemisaikataulu eri vaiheiden
toteuttamiselle.

Ole kéarsivallinen tyotovereitasi kohtaan,
jotka kokevat vaikeaksi analysoida tilanteita
valittomasti.

Muotoile uudelleen se, mitd muut ovat
sanoneet, ja anna siita palautetta asioiden
selkeyttamiseksi.

Maarittele jokaisen tehtavan tarkeys ja
tyoskentele ensin jarjestelmallisesti
tarkeimpien kimpussa.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Henkilokohtainen luovuus

Luovuus on maaritelty saman asian nakemiseksi, kuin minka joku muu nakee, mutta jonkin muun
ajattelemiseksi. Tassa jaksossa on ilmaistu joitakin luovuuden piirteita, joita John omaa, ja se,

miten han voi kehittaa niita.

Luovuudessaan John:

kayttaa hyvakseen koeteltuja strategioita
luodakseen ideoita.

nakee jokaisessa tilanteessa monenlaisia
mahdollisuuksia.

on toimintakeskeinen ja valmis ottamaan
riskeja.

esittaa innoittavia ideoita, jotka ilmentavat
suuntaa ja vaistoa.

pyrkii kehittdmaan uusia jarjestelmia.

arvioi ideoiden kayttokelpoisuutta ja osaa
antaa selvia yksityiskohtaisia suosituksia.

Kehittamisehdotuksia

Ole avoin omaperaisille lahestymistavoille.

Tydskentele seka syvyyden etta leveyden
kimpussa varmistaaksesi, ettd muut
osoittavat hyvaksyntaa.

"Harkitse, ennen kuin toimit" on hyddyllinen
sanonta.

Ole tietoinen siita, ettda muut voivat tarvita
enemman nayttdoa vakuuttuakseen.

Tee ne vahvalle perustalle ja luo niihin
inhimillisyytta.

Osoita joustavuutesi kuulijakunnallesi
tarjoamalla useampia kuin yhden
vaihtoehdon sen ollessa mahdollista.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Elinikainen oppiminen

Jatkuva oppiminen on keskeinen tekija henkilokohtaisessa kehittymisessa ja kasvussa. Tassa
jaksossa on useita ideoita, joita John voi kayttaa oppiakseen tehokkaammin. Kayta naita
vaittamia suunnitellaksesi oppimisstrategian ja luodaksesi ympariston suotuisimmalle
henkilokohtaiselle kasvulle.

John l6ytaa vahvistusta suosimalleen oppimistyylille:

kun han hyoédyntaa luontaista "valmista, ammu, tahtaa" -lahestymistapaansa ja saa nahda,
etta sita arvostetaan.

kun han on avoimempi huumorin vaikutukselle.

kun han joutuu uuteen, ennen kokemattomaan tilanteeseen ratkaistessaan haastavaa
tehtavaa epasuotuisissa olosuhteissa.

kun han tekee osallistumista vaativia kaytanndllisia harjoituksia, joissa odotetaan tietynlaista
tulosta.

kun han keskittyy tehtavaan ja tuloksiin.

kun han tutkii useita eri mahdollisuuksia.

John voi avartua oppimisessaan:

vahentamalla olettamuksien maaraa, joita han on taipuvainen tekemaan.

ottamalla huomioon sen, miten muut ihnmiset vaikuttavat asioihin.

lukemalla asianmukaisia kirjoja kannesta kanteen omaksuakseen enemman yksityiskohtia.
kayttamalla hieman aikaa ongelmien hiljaiseen pohdiskeluun.

olemalla avoin muiden antamalle palautteelle.

harkitsemalla, ennen kuin syoksyy tekemaan johtopaatoksia.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Oppimistyylit
18. maaliskuuta 2016

Riippumaton analysointi

Jarjestelmallinen tiedonkasittely

Harkitseva pohdinta

Keskittynyt ajatteleminen

Joustava mukanaolo

—.

Vahemman mieluisa Mieluisa

Kaytannéllinen toiminta

Vaistomainen kokeileminen

Vuorovaikutteinen osallistuminen

Keskittynyt ajatteleminen
Kéaytéannéllinen toiminta
Vaistomainen kokeileminen
Vuorovaikutteinen osallistuminen
Joustava mukanaolo

Harkitseva pohdinta
Jarjestelmallinen tiedonkasittely

Riippumaton analysointi

Taipumuksenomainen
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Haastattelukysymykset

Tama osio luettelee useita kysymyksia, joita voidaan kayttaa, kun John Sample on haastattelun
kohteena. Kysymyksia voidaan kayttaa sellaisina, kuin ne esiintyvat tassa, tai niitd voidaan
muokata sopiviksi haastattelijan omalle tyylille tai tarpeille. Kysymykset on muodostettu
tarkastelemalla asioita, joiden parissa John tuntee olonsa vdhemman mukavaksi - niita
kehittdmisalueita, joilla hanella saattaa olla vdhemman vahvuuksia. Joitakin tai kaikkia naista
aiheista tulisi kayttda muiden kysymysten kanssa, jotka voivat olla tydkohtaisia. Niiden
kayttdminen auttaa maarittelemaan tason, jolla John on itsensa tiedostamisessa ja
henkil6kohtaisessa kasvussa.

Haastattelukysymykset

* Kuinka monta prosenttia ajastasi kaytat lahestymistapasi harkitsemiseen, ennen kuin toimit?
e Miten luot jarjestysta elamaasi tyon ulkopuolella?

e Mita luulet, etta tapahtuisi, jos et pyrkisi tekemaan paatosta jostakin tarkeasta asiasta?

* Kerro tilanteesta, joka voisi saada sinut menettdmaan hetkeksi malttisi.

* Miten auttaisit ty6toveria, jolla olisi henkildkohtainen ongelma?

»  Kaikki eivat reagoi yhta nopeasti kuin sinad - onko sinun nopeutesi hyodty vai haitta?

* Miten mielestasi menneiden kaytantdjen pitaisi vaikuttaa siihen, mitad tehdaan tanaan?

e Miten huolehdit siita, etta ihmisten on helppo olla sinun seurassasi?

* Tietyissa olosuhteissa epasuoruus voi olla hyvin tuottavaa. Mitd hyotya naet saatavan
epasuorasta lahestymistavasta?

e Miten valttyisit jonkin omakohtaisen ideasi tyrkyttamiselta muille?

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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72 tyypin Insights-ympyra

Sijoittuminen ympyralle - Tietoinen Mina
23: Motivoiva ohjaaja (Klassinen)

Sijoittuminen ympyraélle -Vahemman tietoinen Mina
23: Motivoiva ohjaaja (Klassinen)
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Insights-varidynamiikka

Tietoinen Mina Energian Suuntautuminen Vahemman tietoinen Mina
SININEN KELTAINEN SININEN KELTAINEN
VIHREA PUNAINEN VIHREA PUNAINEN
6 100 6

50

50

100

252 | 040 | 3.76 | 5.80 8.3% 224 | 0.20 | 3.48 | 5.60
42% | 7% | 63% | 97% o 37% | 3% | 58% | 93%

= Tietoinen Mina

—— Vahemman tietoinen Mina
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