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Wstep

Dane Profilu Indywidualnego Insights powstaty w oparciu o odpowiedzi, jakich Jan Kowalski
udzielita w Kwestionariuszu Preferencji Insights, wypetnionym 28 stycznia 2014.

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®
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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 ma analityczny umyst, kieruje sie zasadami i koncentruje sie raczej na dziataniu i celach
anizeli na potrzebach i odczuciach innych oséb. W sprawach zawodowych jest zwykle rzeczowg
realistkg. Jan ma w sobie cos$ w rodzaju wewnetrznego krytyka, ktéry poddaje ocenie jej mysSli i
czyny. Pamieta o swoich pozytywnych doswiadczeniach, czesto do nich wraca i buduje,
opierajgc sie na nich. Prébuje wykorzystywaé zasady logiki, aby nada¢ sensowny ksztatt
nieustannie powstajgcym w jej umysle pomystom.

Czasami jej pomysty moga by¢ niewykorzystane, jezeli kto$ inny ich nie zrealizuje. Najwieksze
zadowolenie czerpie z pracy, ktéra w praktyczny sposéb stuzy innym i organizacji. Praca nad
teoretycznymi, ztozonymi i globalnymi zagadnieniami jest dla niej zrodtem satysfakcji; jest
strategiczng myslicielka, ktéra jasno dostrzega mocne i stabe strony wiekszosci sytuacji. Dobra
materialne mogg interesowac jg jedynie ze wzgledu na niezaleznos¢, ktdrg zapewniajg oraz
mozliwos¢ wszechstronnego rozwoju. Mysli w sposéb obiektywny oraz skupia sie na swoich
wewnetrznych przemysleniach, postrzegajac swiat przez pryzmat konkretnych faktow.

W odniesieniu zarbwno do siebie, jak i innych, uznaje zabawe, relaks i spedzanie wolnego czas
za zajecia wymagajgce zaplanowania i nadania im odpowiednich priorytetow. Moze wydawac sie
bardziej tolerancyjna wobec osob, ktére wolg dziata¢ w sposdb umiarkowany, spokojny i
kontrolowany. Jan czerpie ogromng przyjemnos¢ z udoskonalania istniejgcych technik - dgzy do
maksymalizacji efektywnosci i minimalizacji kosztow. Jan to osoba prostolinijna, szczera i
pragmatyczna, ktora woli naprawde pracowac, anizeli tylko mowic, ze cos robi. Dobrze wykonuje
zadania praktyczne, ktorych efekty mozna zmierzy¢; tatwo jej wowczas nimi administrowac oraz
osiggac dobre rezultaty.

W kryzysowych sytuacjach w pracy, przyjmuje silnie kontrolowang, powsciagliwg postawe. Ceni
sobie kazdg dodatkowg chwile, ktérg moze poswieci¢ na doskonalenie sie w kwestiach
technicznych. Na pozor spokojna, petna dystansu i bezstronna, nieustannie analizuje w myslach
problemy i sytuacje. Jan jest postrzegana jako osoba niezalezna i samowystarczalna. Jej silng
strong jest umiejetnos¢ niezaleznej, samodzielnej pracy; jest dobra w zadaniach praktycznych,
interesuje sie zasadami i mechanizmami dziatania.

Zwykle nie ufa obcym, dba o swojg rodzine, reputacje i prace. Wytrwata w dgzeniach, potrafi
przez dtugi czas poswiecac sie realizacji jednego, dtugofalowego zadania, doskonalgc swdj
umyst. Jest wzorcowym naukowcem, ktory ceni wiedze jako taka, dlatego niestrudzenie jg
zdobywa. Czasami czuje sie zmeczona nieustannym dgzeniem do perfekcji we wszystkim, co
robi. Jan mysli w sposdb systematyczny i zorganizowany, ma wysoce rozwiniete zdolnosci
analityczne. Podchodzi do ludzi i wydarzen jak chtodna obserwatorka, ktora dgzy do jak
najbardziej wszechstronnego zrozumienia i obiektywnej prawdy.

Jan w kontaktach z innymi ludzmi

N\ . Insights®
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Jan woli poruszac¢ sie wsrod faktdéw i informaciji anizeli ludzi i sytuaciji; budujgc relacje
interpersonalne, zachowuje ostroznos¢. Nieustanne skupienie na wlasnych myslach czesciowo
ttumaczy jej pozorny brak zainteresowania Swiatem zewnetrznym. Czasami moze miec problemy
Z porozumiewaniem sie z ludzmi, poniewaz oczekuje, ze beda tak samo logiczni i analityczni jak
ona. Gdyby postarata sie czesciej kierowa¢ swojg energie na zewnatrz, mogtaby w praktyce
nauczy¢ sie przedstawia¢ swoje pomysty tak, aby ludzie chetnie je akceptowali. Bywa
sceptyczna i krytyczna wobec informacji nie potwierdzonych w sposob jednoznaczny i nie
popartych namacalnymi dowodami, ponadto raczej niechetnie ufa ludziom, ktérzy nie
przywigzujg wagi do faktow i szczegotdw, a kierujg sie wytgcznie wyobraznia.

Moze nie w petni ufac hierarchii czy wtadzy i na ogét woli pozostac neutralng niz zaangazowac
sie w sprawe, ktéra moze by¢ przegrana. Kiedy wykorzystuje swojg wysoce rozwinietg
umiejetnos¢ krytycznej oceny w stosunku do otaczajgcych jg ludzi, jej szczero$¢ moze zostac
niestusznie odebrana jako ztosliwos¢. Wydaje sie, ze Jan nie przyktada wielkiej wagi do
emocjonalnych i towarzyskich aspektow zycia, niemniej poszukuje trwatych, zgodnych i
stabilnych zwigzkéw miedzyludzkich. Zaabsorbowana analizowaniem czy rozwigzywaniem
problemu, czesto bywa zamknieta w sobie, moze by¢ tez cokolwiek niesmiata. Zachowuje sie w
sposob oficjalny i chtodny, a takze moze mylnie zaktadac, ze inni chcg by¢ traktowani w taki
wiasnie, nieco bezosobowy sposéb.

Swietnie wychwytuje wszelkie stabe strony danego pomystu, ale moze zapomnieé docenié
dobrze wykonang prace. Osoby towarzyskie i ekstrawertyczne moze postrzegac jako zbyt gtosne
i powierzchowne. Jan bedzie wypowiadac sie otwarcie w kwestiach, ktére dobrze zna i dzieki
ktorym moze podzieli¢ sie duzym zasobem informacji. Czeste unikanie spotkan towarzyskich
moze wywotac u niej poczucie winy, iz zaniedbuje towarzyskie obowigzki na rzecz zaspokojenia
wiasnej potrzeby prywatnos$ci i odosobnienia. Ma tendencje do wycofywania sie w sytuacjach
szczegdlnie stresujacych.

Sposob podejmowania decyzji

Jan mysli w wyjatkowo ztozony sposob i raczej woli poruszac sie w sferze koncepcji i pomystow,
niz kwestii ,ludzkich”. To, co moze uchodzic za jej instynktowne dziatanie, jest zwykle rezultatem
diugich obserwaciji i przemyslen, dzieki ktbrym moze by¢ czujna i przygotowana na wszelkie
prawdopodobne konsekwencije jej decyzji. Czasami jej ciete, krytyczne i nierzadko uporczywe
pytania sprawiajg, ze inni czujg sie atakowani i przyjmujg postawe obronng. Jan podejmuje
decyzje dopiero po zebraniu wszystkich niezbednych i pomocnych informacji. Jan z tatwoscig
wychwytuje fundamentalne dla danej sprawy kwestie oraz podejmuje decyzje raczej w oparciu o
logike niz uczucia.

Ludzie, ktérzy koncentrujg sie mniej niz ona na wykonywanej pracy, mogg powodowac jej
zniecierpliwienie. Przekonujg jg gwarancje, zapewnienia oraz przyktady prawdziwych zdarzen i
doswiadczen z przesziosci. Ponad wszystko koncentruje sie na tym, co stuszne i wtasciwe,
dlatego moze dos¢ wolno podejmowac decyzje. Jej koncentracja na sprawach biezgcych
sprawia, ze niczego nie uznaje za pewnik lub oczywistos¢ — nawet informacji od ludzi, ktérych
szanuje. Postrzega zycie jako intelektualne wyzwanie i zawsze musi wszystko doktadnie
przemysleé¢, zanim podejmie decyzje.

Jan wiekszosc¢ swoich osiggnie¢ zawdziecza determinacji i wytrwatosci w dgzeniu do spetniania
lub przekraczania swoich wysokich standardéw. Jej plany sg dobrze przemyslane i raczej
niezmienne. Kiedy postanowi zrobi¢ cos, co uznaje za stuszne, trudno jest jg odwies¢ od

N\ . Insights®
®))Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. Wszystkie prawa zastrzezone. Strona 7



Jan Kowalski @ | n Sig htS

realizacji tych zamierzen lub zniecheci¢. Podejmuje decyzje w oparciu o wczesniejsze dogtebne,
refleksyjne przemyslenia. Ma zdolnos$¢ zauwazania tego, co jest dla danej sprawy istotne oraz
dziata zgodnie z tymi spostrzezeniami. Zwykle podejmuje decyzje spojne, praktyczne i
adekwatne do sytuaciji.

Notatki

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. Wszystkie prawa zastrzezone. Strona 8



Jan Kowalski @ | n Slg htS

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:

Jest skromna i nie narzuca sie.

Dazy do odkrycia i zrozumienia zasad lezgcych u podstaw kazdego podejmowanego
dziatania.

Przywigzuje duzg wage do szczegotow.

W sytuacjach kryzysowych potrafi nad wszystkim zapanowac.
Wyznacza sobie wysokie standardy.

Umiejetnos¢ dokonywania szczegoétowych analiz.
Doktadnosc.

Niezalezna.

Stawia wysoko poprzeczke, zarowno sobie, jak i innym.

Staranna, sumienna i doktadna.

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 udzielitas na pytania Kwestionariusza wskazujg obszary
Twoich prawdopodobnych stabosci.

Jan - Twoje mozliwe stabe strony:

Przedstawia swoje poglady zbyt wolno, dlatego moze nie nadgzy¢ za zmieniajgcy sie
sytuacja.

Dosc¢ szybko zarzuca podjete dziatanie oraz poddaje sie, jesli czuje sie odizolowana.
Jej perfekcjonizm moze by¢ postrzegany jako ,szukanie dziury w catym”.

Nie odczuwa potrzeby poznawania opinii innych ludzi, gdyz uznaje swojg wiedze za zupetng
i wystarczajgca.

Nie zawsze stara sie zrozumie¢ abstrakcyjne teorie, dla ktérych na poczatku trudno znalez¢
praktyczne zastosowania.

Bywa, ze rani innych swoim krytycyzmem.
Mniej efektywna w pracy, ktéra wymaga sporej dozy wyobrazni i patrzenia w przysztosc.
Moze by¢ nieelastyczna.

Jej skromnos¢ czy nieSmiatos¢ mogag utrudnic jej natychmiastowe reagowanie na zaistniate
sytuacje.

Moze brakowac jej motywaciji, jesli zadania nie sg dostatecznie ztozone.

Notatki

®)Discovery
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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 :

W pracy zapewnia rozwage, analizg i precyzje.

 Pomaga zachowac spoéjnosc efektdéw pracy catej grupy.

*  Przedstawia ogromng ilos¢ faktow, danych i wyliczen.

* Jest uwazana za urodzong organizatorke.

* Whnosi do zespotu matematyczng doktadnosc i precyzje.

* Zapewnia odpowiednie przestrzeganie pewnych procedur.

* Posiada wybitng umiejetnos¢ rozwigzywania problemow.

 Dba o to, aby decyzje byly podejmowane w oparciu o logiczne przestanki.
 Pomaga grupie tak utozy¢ plan dziatania, aby osigga¢ zamierzone cele.

* Dba o wysokg jakos¢ wykonywanej pracy.

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 nig:

e  Zawsze przychodz na czas i dotrzymuj ustalonych terminow.

*  Wyttumacz jasno i doktadnie dlaczego, jak i po co.

* Postepuj w sposodb metodyczny i uporzgdkowany.

e Szanuj jej prywatnosc¢.

*  Wykaz sie cierpliwoscig, gdy staje sie zbyt drobiazgowa.

* Daj jej czas na zastanowienie sie nad odpowiedzig na twoje pytanie.
e  Przedyskutuj i uzgodnij ostateczne terminy wykonania zadania.

* Upewnij sie, ze ona rozumie zasady.

o  Staraj sie mowi¢ spokojnie.

*  Pozwdl jej wyjasnic¢ logike, ktorg sie kieruje.

*  Upewnij sie, ze jest gotowa do dyskusiji, zanim podejmiesz dalsze kroki.

* Dla jasnosci zapisuj istotne informacje.

Notatki

®)Discovery
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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 - komunikujac sie z nig w zadnym wypadku:

* Nie przychodz na spotkanie z nig bez przygotowania odpowiednich, precyzyjnych informac;ji
i liczb.

* Nie oczekuj, ze natychmiast nawigze bliskie stosunki i przyjaznie.
* Nie réb aluzji.

* Nie zachowuj sie zarozumiale.

* Nie oczekuj natychmiastowych odpowiedzi.

* Nie ignoruj jej sugestii.

* Nie bagatelizuj szczegotéw.

* Nie mow zbyt wiele i nie na temat.

* Nie wyrazaj sie w sposob nielogiczny lub niejasny.

* Nie mow zbyt gtosno, zbyt szybko lub zbyt emocjonalnie.

* Nie fam danego stowa, dotrzymuj obietnic.

*  Nie mow zbyt szybko.

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 sSwiadoma:

Jan powinna byc¢ bardziej Swiadoma talentu, wysitku oraz wktadu innych w funkcjonowanie czy
sukces organizaciji, jak rowniez czesciej chwali¢ efektywnosc ich dziatan. Potrafi dostrzegacé
potencjalne problemy, dlatego niektorzy postrzegajg jg jako osobe nieco podejrzliwg i niechetnie
angazujgca sie w nowe, niesprawdzone przedsiewziecia. Gromadzi istotne, rzeczowe dane, aby
upewnic sie, ze realizacja jej pomystow jest mozliwa. Powinna uprosci¢ swoje czesto zbyt
teoretyczne i skomplikowane rozumowanie tak, aby inni réwniez mogli z tego skorzystac.

Powinna witozy¢ nieco wysitku w doskonalenie jasnosci swoich wypowiedzi oraz przyjg¢ postawe
bardziej zorientowang na dziatanie. Jan ma raczej skrytg nature, dlatego nie zadaje zbyt wielu
pytan. Mozna jg zacheci¢ do podzielenia sie swoimi spostrzezeniami na temat nowych
pomystow, jesli zwolni sie nieco tempo interakcji. Dgzy do perfekcji, dlatego nieustannie
udoskonala i doszlifowuje swoje pomysty do tego stopnia, ze mogg nigdy nie wejs¢ w faze
realizacji. Prywatne zainteresowania zachowuje dla siebie i nie angazuje w nie
wspotpracownikéw. Dgzy do perfekcji i moze z nadmierng wrazliwoscig reagowac na krytyczne
uwagi na temat jej pracy.

Moze byc¢ postrzegana jako mato wrazliwa, obojetna i chtodna, jako ktos dgzgcy wiecznie do
poprawnosci, przewidywalnosci, analiz, logiki i systematycznoéci. Kiedy wykorzystuje dar
whnikliwej obserwaciji, aby zwiekszy¢ swojg wrazliwos¢ oraz pogtebi¢ zrozumienie otaczajacych jg
ludzi, wtedy jej relacje z ludzmi stajg sie zdecydowanie bardziej intensywne oraz efektywne.
Dzieki korzystaniu z sugestii i opinii innych mogtaby wczesniej rozpoznawac niepraktyczne
pomysty i szybciej wprowadzac konieczne zmiany i ulepszenia. Poniewaz moze by¢ postrzegana
jako osoba cokolwiek zimna i obojetna, powinna by¢ bardziej Swiadoma wtasnych uczug, jak
réwniez brac¢ pod uwage poglady i uczucia innych. Wyrazanie wdziecznosci za okazang pomoc
sprawia jej trudnosc¢, a nawet wywotuje zazenowanie.

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 niej Inspirator, ,Ekstrawertyczny Uczuciowy” typ wedtug
modelu Junga.

Inspiratorzy sg otwarci i entuzjastyczni, lubig podejmowac takie dziatania, ktére pozwalajg im
rozwija¢ i utrzymywac liczne kontakty z innymi. Rozgadani i umiejetnie zwracajgcy na siebie
uwage, doskonale prezentujg oraz promujg wiasne idee i pomysty. Potrafig wzbudzac nimi w
innych ludziach autentyczny zapat i entuzjazm. Posiadajg szerokie grono znajomych i zwykle sg
zaangazowani w liczne, rozlegte relacje towarzyskie.

Jan moze byc¢ zdania, ze Inspirator zwykle nietrafnie ocenia umiejetnosci zaréwno wtasne jak i
innych. Inspirator czesto zbyt szybko i pochopnie wycigga korzystne z jego punktu widzenia
whnioski, nie gromadzgc jednakze uprzednio wszystkich niezbednych informacji. Jego dziatania
mogq przez to sprawia¢ wrazenie mato spojnych. Planowanie wtasnego czasu oraz sprawowanie
kontroli nad terminowym przebiegiem zaplanowanych dziatan przychodzi Inspiratorowi z pewnym
trudem. Posiada on dar umiejetnego, efektywnego przekonywania innych, przez co osoby mniej
ekstrawertyczne oraz w mniejszym stopniu nastawione na osiggniecia - jak na przykfad Jan -
mogg postrzegac go jako osobe usitujgcg manipulowac ludzmi. Jednakze nawet Inspirator
odbiera niekiedy konflikt lub odrzucenie bardzo osobiscie i z gorycza.

Inspirator moze zy¢ w przekonaniu, jakoby byt w naturalny sposob lepszy od wiekszosci ludzi,
przez co Jan moze odbiera¢ go jako osobe nieco zarozumiatg. Inspirator zdecydowanie
przedktada komunikacje stowng ponad pisemng oraz nie lubi i moze unika¢ zadan
wymagajgcych wyjagtkowego skupienia na szczegdtach czy czysto papierkowej pracy. Ze
wzgledu na niezwykig fatwos¢ wystawiania sie oraz ,kwiecisty” styl wypowiedzi, Jan uwaza go za
osobe nieco powierzchowna.

Notatki
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Typ antagonistyczny
Komunikacja z Twoim antagonistg

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

Jan Kowalski - jak wyjs¢ naprzeciw oczekiwaniom Twojego antagonistycznego typu:
e Jesli uwazasz to za stosowne, potaskocz jej ego.

* Pytaj jg o jej opinie i nowe pomysty.

* Pamietaj, ze jest osobg bardzo towarzyska.

»  Staraj sie dotrze¢ do meritum jej wypowiedzi.

* Regularnie stawiaj przed nig wyzwania oraz stwarzaj coraz to nowe mozliwosci.
e W uzasadnionych przypadkach chwal jg i odnos sie do niej z uznaniem.

Jan Kowalski - w kontaktach z Twoim antagonistycznym typem w zadnym wypadku:
¢ Nie zarzucaj jej szczegdtowymi informacjami i papierkowg robota.

* Nie wilgczaj jej w diugie, oficjalne i nudne spotkania.

¢ Nie probuj zwalnia¢ tempa swobodnej konwersacji.

* Nie ograniczaj jej mozliwosci nawigzywania kontaktow zawodowych.

* Nie tra¢ zbyt duzo czasu na rozmowy o tym, ,co by byto gdyby...”.

* Nie krytykuj jej wesotego usposobienie i podejscia do zycia.

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:

* Mowigc czasami bez zastanowienia i przygotowania.
 Domagajac sie bardziej stanowczo zaspokajania swoich potrzeb.
* Znacznie czesciej dziatajgc pod wptywem impulsu.

e Zaktadajgc z gory, ze ma zgode na podjecie dziatan i tym samym nie tracgc czasu na
szukanie aprobaty.

* Poswiecajgc wiecej czasu ¢wiczeniom fizycznym oraz przebywajac czesciej na Swiezym
powietrzu.

*  Wyrazajgc chec¢ wygtoszenia mowy podczas nastepnego oficjalnego spotkania.

* Unikajgc postrzegania ludzi wylewnych jako nieautentycznych i sztucznych.

*  Doskonalgc umiejetnosc¢ inicjowania rozmowy, szczegdlnie z osobami, ktorych nie zna.
e  Aktywnie poszukujgc nowych ludzi i doswiadczen.

*  Przywigzujgc wiekszg wage do spontanicznosci i zabawy.

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 - jej idealne otoczenie to takie, w ktorym:
* Atmosfera jest oficjalna, ale nie napieta.

* Moze wybiera¢ osoby ze swojego bezposredniego otoczenia, z ktdérymi chciataby sie
kontaktowac.

o Zawsze jest czas na zebranie mysli.

* Pracownicy sg traktowani jak osoby odpowiedzialne.

* Moze pracowaé w otoczeniu ludzi takich jak ona sama.

* Istniejg precyzyjne metody i systemy.

* Panuje ogdlny szacunek dla jej systematycznego i uporzgdkowanego podejscia do tematu.
*  Ma duzo przestrzeni zyciowej.

* Praca, ktérg wykonuje, jest dla niej intelektualnym wyzwaniem.

* Jest czas na zastanowienie sie had mozliwymi konsekwencjami przyjetej strategii.

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 sama, 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:

Czasu na sformutowanie odpowiedzi na zadane pytanie.

Wystarczajgco duzo czasu na rozwazenie i analize ztozonych kwestii.
Szacunku dla odrebnosci jej miejsca pracy.

Informaciji, ze w danym przypadku nie trzeba wielokrotnie sprawdzac wynikow.

Zachety do poszukiwania i przedstawiania sposobow na zwiekszenie wydajnosci
wykonywanej pracy.

Wiasnej przestrzeni i statej, ale umiarkowanej kontroli.

Nagrdd za terminowe wykonywanie zadan.

Aby przekonywano jg, uzywajgc logicznych argumentoéw, a nie emociji.
Jak najszybciej przejs¢ do fazy realizacji.

Wsparcia przy wprowadzaniu w zycie swoich pomystow.

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 motywowana przez:

Ograniczenie niespodziewanych zmian w jej harmonogramie prac.

Mozliwos¢ pracy samodzielnej i niezalezne;j.

Przekazywanie jej informacji w formie pisemnej, ktora umozliwia lepsze ich przyswojenie.
Uczestnictwo w projektach, ktorych plan realizacji jest bardzo elastyczny.

Mozliwosé podejmowania waznych decyzji w dogodnym dla niej czasie.

Zlecanie jej zadan, ktérych celem jest znajdowanie bardziej efektywnych sposobdéw
wspoitpracy w grupie.

Udoskonalanie projektéw, jakosci i funkcjonalnosci.
Skromne lecz szczere wyrazy uznania dla jej spokoju i wytrwatos$ci.
Wewnetrzng potrzebe i chec robienia tego, co nalezy i jak nalezy.

Utwierdzanie w przekonaniu, ze jej wktad jest bardzo znaczacy.

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:

e  Sprawia wrazenie osoby raczej zimnej i niedostepne;j.

* Moze sprawiac¢ wrazenie niezdecydowanej, kiedy ma podjg¢ powazng decyzje.

* Deleguje tylko mato skomplikowane zadania, ktére nie stanowig wyzwania dla innych.

*  Woli porzgdkowac¢ informacje i pomysty anizeli analizowac¢ ludzi i ich problemy.

*  Zanim nawigze blizsze kontakty, robi wrazenie osoby zimnej i niedostepne;j.

*  Preferuje prace z matymi grupami.

»  Skrupulatnie nadzoruje przestrzeganie przyjetych procedur.

*  Odczuwa rado$¢, kiedy moze rozwigzac zawite problemy oraz stawi¢ czota wyzwaniom.

* Umiejetnie planuje realizacje zadan, nawet w przypadku bardzo skomplikowanych
projektow.

e  Stara sie nadmiernie regulowac procesy.

Notatki
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Skuteczna Sprzedaz

Skuteczna sprzedaz musi spetniac trzy warunki:

Po pierwsze, handlowiec musi zrozumiec siebie oraz nauczyc 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, ktorzy 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¢ dostosowac 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 obszarow.

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.

1. Przygotowanie i
nawiazanie kontaktu

2. Identyfikowanie potrzeb

3. Przedstawianie oferty

'

4. Pokonywanie
obiekcji

!

5. Finalizowanie

6. Wspotpraca

®)) Discoveiy
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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 mie¢ pod kontrolg swoje projekty i by¢ pewng faktow w nich zawartych. Na krotkg mete
osobiste relacje z klientami wydajg sie jej mniej wazne niz petne zaspokojenie ich potrzeb. Jan
raczej trzyma sie z boku, nie biorgc aktywnego udziatu w nowych procesach. Woli ostroznie
wprowadzaé w zycie nowe koncepcje. Moze skorzystac ufajac bardziej klientom, ktérzy sg mniej
precyzyjni i dokfadni, a przedktadajg wyobraznie i oryginalnos¢ nad fakty.

Kiedy tylko jej poczatkowy dystans zostanie przetamany, wykazuje szczerg chec¢, aby poznac
klienta jako cztowieka. Moze czasami napotykaé trudnosci w komunikowaniu sie z irracjonalnymi
klientami, poniewaz preferuje ludzi logicznych i analitycznych - takich jak ona sama. Czesto
moze by¢ zaabsorbowana biezacg analizg czy problemem i bywa nieSmiata wobec nowych
klientéw. Woli pracowac na faktach i liczbach, nie angazujgc sie w sprawy osobiste. Niechetnie
nawigzuje szybkie, powierzchowne relacje z klientami. Klienci mogg uwazac¢ jg za osobe
delikatna, ostrozng i zachowujgcg rezerwe.

Jan jest oddana wspieraniu klienta i w tej roli wymaga niewielkiego nadzoru. Moze preferowac
kontakty raczej z logicznymi niz z emocjonalnymi klientami. Czasem moze by¢ uwazana przez
niektorych klientéw za zbyt skupiong na szczegotach lub wewnetrznych procesach. Skromna i z
rezerwa, Jan jest osobg ciepta, ktora raczej nie okazuje emocji klientom, chyba ze ich dobrze
pozna i im zaufa. Jest efektywng, lecz nie autokratyczng liderka, zacheca innych do udziatu w
realizacji projektu.

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 powinnas by¢ swiadoma,
kiedy rozpoczynasz etap planowania i przygotowujesz sie do pierwszego spotkania z klientem.

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

Mysli realistycznie i wyznacza jasne, mozliwe do osiggniecia
cele.

Zdaje sobie sprawe, jak wazny jest proces planowania
dziatan.

Jest systematyczna w poszukiwaniu nowych klientow.

Ma doktadne i biezgce informacje na temat produktow i
ustug.

1. Przygotowanie i
nawigzanie kontaktu

Zdobywa doktadne rozeznanie, aby unikng¢ potencjalnych
pu*apek_ NOtatkI

Ma zdyscyplinowane podejscie do poszukiwania nowych
klientow.

Na etapie przygotowania i nawigzania kontaktu Jan powinna:

®))Discovery

rsonal Profile

Pamietac, aby akcentowac i podkresla¢ swoje zdolnosci
towarzyskie.

Odbierac telefony!
Pracowac nad swojg wszechstronnoscia.
Zgtebi¢ kreatywne metody zbierania informaciji.

Prébowac przyjmowac nowe, inne niz zwykle i trudne
zadania.

Odprezyc sie i cieszy¢ sie procesem poszukiwania nowych
klientow.
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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:

e Trzyma sie ustalonych i sprawdzonych procedur przy ‘ 2, KentyTikcwanle patreet ’
zbieraniu informaciji.

* Naprawde stucha rzeczywistych watpliwosci klienta.

e Zanim udzieli odpowiedzi, zwykle upewnia sie, ze dobrze
zrozumiata pytanie klienta.

*  Robi notatki sprawnie i skutecznie.

e Dobrze konstruuje swoje notatki.

* Potrafi porzagdkowac informacje, czasem z wrecz wojskowg
precyzja. Notatki
Identyfikujac potrzeby Jan powinna:

* Uczyc sie byc¢ bardziej wyrazistg i spontaniczng w kontaktach
Z klientem.

e Zapraszac¢ wspotpracownikéw do uczestnictwa w
stosownych spotkaniach.

* Czesciej sie usmiechac.
* By¢ bardziej Swiadoma catoksztattu sytuacji.

* Dostosowac sie do klientéw kierujgcych sie intuicjg i opierac
sie wtasnej potrzebie bycia doktadna.

* Poswieca¢ mniej czasu na papierkowg robote, a wiecej na
bezposredni kontakt z klientem.

®))Discovery
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Przedstawianie oferty

Po zidentyfikowaniu potrzeb klienta, etap sktadania oferty powinien wypetniac luke pomiedzy
potrzebami klienta a biezgcqg sytuacjg. Ten podrozdziat przedstawia kilka kluczowych rad, dzieki
ktérym mozesz wypracowac bardziej skuteczne sposoby przedstawiania oferty klientom.

Jan - Twoje mocne strony w procesie przedstawiania oferty:

Proponuje bardzo efektywne sposoby rozwigzywania
problemow.

v

3. Przedstawianie oferty
1

Przedstawia praktyczne rozwigzania, rozwazywszy dostepne
informacje.

Formutuje realistyczne oczekiwania wzgledem siebie i
innych.

Niezawodnie wywigzuje sie z zobowigzan w ustalonym
czasie.

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

Kieruje sie logikg i bierze pod uwage wszystkie potrzebne
informacje.

Przedstawiajgc oferte Jan powinna:

®)Discovery

Mie¢ odwage wysuwac bardziej Smiate propozycje.

By¢ przygotowana na szybsze przystosowanie swoich
dziatan do zyczen klienta.

Cwiczyé spontaniczne zachowanie!
Zaplanowac czas na zaangazowanie klienta w prezentacje.

Ciggle podsumowywac obecne i przyszte korzysci z przyjecia
propozycji.

Byc¢ otwarta na potencjalne mozliwosci, nawet jesli jest
przygnieciona negatywnymi odczuciami.
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Pokonywanie obiekcji

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

Jan - Twoje mocne strony na etapie pokonywania obiekc;ji klienta:
e Dobrze kontroluje swoje emocjonalne reakcje.
*  Potrafi rozrézni¢ obiekcje prawdziwe i fatszywe.

*  Wykorzystuje rozsgdne rozwigzania, aby pokonac¢ bariery. !

4. Pokonywanie
obiekgcji

* Jej spokojny i niespieszny sposob dziatania wzbudza !
zaufanie.
*  Przedstawia rozwigzania w uporzadkowany sposob.

»  Stosuje dobrze sformutowane pytania sondujgce.

Pokonujac obiekcje klienta Jan powinna:
Hiac obiekaje Kl pow Notatki

*  Byc¢ z géry przygotowang do odparcia najczestszych
zarzutow.

* Postrzegac obiekcje raczej jako sygnat gotowosci do zakupu,
niz jako odmowe.

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

* Kiedy to konieczne, by¢ gotowa do udzielenia
natychmiastowej odpowiedzi.

*  Przyjmowac bardziej przyjazne, partnerskie podejscie do
prowadzenia dyskusiji.

* Unika¢ nadmiernej powagi.

®))Discovery
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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:

Potrafi podsumowywac korzysci w przejrzysty i zwiezty
Sposob.

Zawsze dotrzymuje ztozonych obietnic.
Dobrze wyczuwa priorytety klienta.
Jest analityczng i doktadng ,zamykajacq”. 5 Finsizowarie

Ma realistyczne spojrzenie na mozliwe do osiggniecia
rezultaty.

&) insights

Ma bardzo praktyczne podejscie do realizacji postanowien
UMowy. Notatki

Finalizujgc sprzedaz Jan powinna:

-\ . Insights®
®))Discovery

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

Wypracowac sobie wizerunek osoby mniej sztywnej i
skrepowanej przez proces.

Zrozumiec, ze klienci czesto woleliby, zeby to ona przejeta
inicjatywe.

Dotozyc staran i przedstawia¢ swojg fachowg wiedze tak,
aby klient nie poczut sie traktowany protekcjonalnie.

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

Zdac sobie sprawe ze swojej tendencji do ,dzielenia wtosa
na czworo”.

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. Wszystkie prawa zastrzezone. Strona 28



Jan Kowalski @ | n Slg htS

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:

*  Monitoruje uzgodnienia dotyczgce zakresu obstugi i
gwaranciji.

» Potrafi dopig¢ wszystkie szczegoty na ostatni guzik.

e Zacheca innych do wyrazania krytycznych opinii, traktujgc to
jako pomoc w swoim rozwoju osobistym.

* Uzyskuje od klientéw szczegdtowe informacje na temat ,
postepu prac na kazdym etapie. 6. Wspdipraca

* W wiekszosci sytuacji ma opracowane plany dziatania.

* Jest doktadna zarowno w planowaniu, jak i dziataniu. Notatki
Na etapie rozwijania wspotpracy Jan powinna:

* Pamietaé, ze niektore zadania wykonane perfekcyjnie, nie
musiaty by¢ wcale wykonywane.

»  Starac sie rozluzni¢ atmosfere, kiedy sytuacja staje sie
napieta.

*  Doceniac role wydarzen towarzyskich w cementowaniu
dobrej relacji z klientem.

* Poswiecac wiecej czasu na bezposredni kontakt z klientem.

e Zapraszac klientow do udziatu w stosownych wydarzeniach
towarzyskich.

e  Starac sie nie przejmowac procedurami - skupic sie na
wynikach.

-\ . Insights®
®))Discovery
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Wskazniki preferencji stylu sprzedazy

Przygotowanie i nawigzanie kontaktu
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Identyfikowanie potrzeb
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Przedstawianie oferty
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Pokonywanie obiekcji
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Finalizowanie
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3.6

9.3

77 O

Wspélpraca

6.9 O
4.9 @

4.0

3.1 O

®)) Discoveiy

Zbieranie informacji
Budowanie zaufania
Wyznaczanie celéw

Umawianie spotkan

Aktywne stuchanie
Zadawanie pytan
Zachecanie do wspotpracy

Kreowanie mozliwosci

Precyzyjne i adekwatne przekazywanie informacji
Entuzjastyczna prezentacja
Okazywanie zrozumienia

Organizacja i doktadnos$¢

Bezposrednie radzenie sobie z obiekcjami
Przekonywanie
Wyjasnianie szczegotow

Wyjscie naprzeciw obawom klienta

Zamykanie
Elastycznos¢
Minimalizowanie ryzyka

Dopasowanie do potrzeb

Podtrzymywanie kontaktu
Planowanie rozwoju wspotpracy
Utrzymywanie dobrych relacji

Rozwijanie wspotpracy

Personal Profile
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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®
®))Discovery
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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, ktérych powinnas by¢ swiadoma, kiedy wytyczasz
swoje cele i okreslasz zamiary.

Rozwdj osobisty: cele i wyzwania

Jan czesto mierzy sukces raczej w kategoriach zdobytych umiejetnosci zawodowych, niz
towarzyskich. Moze raczej kwestionowac potrzebe ustalania celow. Jan doskonale potrafi nadac
priorytet tym zadaniom, ktére moga przyczynic sie do osiggniecia celow w ustalonym terminie.

Jest osobg twardo stgpajgcg po ziemi, ktérg rzadko pociggajg sprawy dziwne, egzotyczne czy
nieznanym. Jan wyznacza sobie wysokie standardy i bedzie ciezko pracowata, aby je osiggna¢ i
utrzymacé. Wykazujgc wielkg determinacje, szczegdlnie dobrze radzi sobie z harmonogramami,
zobowigzaniami i finalizacjg projektow. Logika i bezstronno$¢ pomagajg jej podejmowac
doskonate decyzje. Potrafi dziatac racjonalnie nawet pod presjg. Wyznacza cele praktyczne i
mierzalne, raczej w oparciu o realia biezgcej sytuacji niz przyszte, blizej nieokreslone mozliwosci.

Poniewaz jest chodzacg kopalnig faktow i liczb, mozna liczy¢ na to, ze dostarczy dane
wspierajgce jej dziatania. Jest systematyczna i polega na przyjetych praktykach oraz
procedurach. Nie powinna automatycznie lekcewazy¢ innowacyjnych metod, gdyz moga sie one
okazac pozytecznymi utatwieniami. Ze swoim realistycznym podejsciem, Jan czesto potrafi
znalez¢ praktyczne rozwigzanie problemu. Jan ma systematyczne podejscie do osiggania
swoich celéw w $cisle okreslonym czasie. Jan ma dobrg pamie¢ do szczegotdw i najlepiej uczy
sie przez dziatanie - umiejetno$ci te wigcza do procesu planowania.

Notatki

-\ . Insights®
®))Discovery
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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: Wskazowki dotyczgce dalszego rozwoju

Czasami traci czas, martwigc sie i myslagc  —  Pamietaj, ze niekiedy nie ma tego ztego, co

pesymistycznie. by na dobre nie wyszto.

Czerpie satysfakcje z porzgdkowania i —  Otworz sie na wyzwania zwigzane z nowymi

organizowania codziennych, rutynowych zadaniami.

zadan.

Woli tad i porzadek od spontanicznych — Wez pod uwage, ze takie podejscie moze

reakcji. by¢ zaréwno kotem ratunkowym, jak i kulg u
nogi.

Potrzebuje duzo czasu, aby przyswoic€ sobie — Kiedy przystepujesz do realizacji projektu,
informacje, zanim rozpocznie dziatania. zawsze negocjuj dodatkowy czas, ktory
pos$wiecisz na przemyslenia.

Jest bardzo efektywna tam, gdzie — Pamietaj, ze wyobraznia i troche sprytu
wymagana jest konsekwencja w dziataniu. mogg by¢ niekiedy rownie istotne w
optymalnym wykorzystaniu czasu.

Moze byc¢ postrzegana przez niektorych —  Pozwdl sobie na odrobine swobody i
jako osoba zbyt powazna. zabawy!
Notatki
#)'Discovefy
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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
Doktadnie analizuje dostepne materiaty, — Pamietaj, aby wzig¢ pod uwage zaréwno
zanim zaproponuje rozwigzanie. stowo mowione, jak i pisane.

Mysli logicznie. — Czasami Twoja logika moze wydawac sie

innym raczej nielogiczna!

Zadaje wiele pytan, zanim podejmie kolejne — Pamigtaj, ze ,ciekawosc to pierwszy stopien
kroki. do piekta”!

Wykazuje sie wnikliwoscig w mysleniu. —  Sprobuj czeéciej dzieli¢ sie swoimi myslami
z innymi osobami.

Wykorzystuje wszystkie swoje zmysty, aby —  Sprobuj czesciej opierac sie na intuicji i na

stworzy¢ nowe rozwigzania. ,SZOstym zmysle”.
Czasami jej nad wyraz konsekwentne —  Pomysl uwazniej nad réznicg miedzy
przestrzeganie zasad moze utrudniaé zasadami, wytycznymi, a tym, ze ,zawsze
wprowadzanie nowosci i zmian. tak byto”.
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 - Jej preferowany styl uczenia sie jest wspomagany kiedy:

* Poszukuje najbardziej skutecznej metody poradzenia sobie z danym problemem.

*  Otrzymuje praktyczne, systematyczne wskazdéwki zwigzane z przedmiotem sprawy.
*  Moze wykorzystywac bardziej rzeczowe niz intuicyjne podejscie do przedmiotu.

* Moze bada¢ i analizowac alternatywne rozwigzania.

* Ma czas na dogtebne przestudiowanie przedmiotu.

* Zna dokfadne wyjasnienie przyczyn, a spodziewane rezultaty sg jasno okreslone.

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

» Siegajgc po wiecej ksigzek, nie martwigc sie o przeczytanie ich ,od deski do deski’.
*  Uczestniczgc w scenkach i w interaktywnym procesie nauczania.

*  Dokfadnie formutujgc pytania, zanim je zada.

»  Tworzgc sie¢ kontaktow z ludzmi.

* Uczestniczgc w zajeciach grupowych, ktére sg oparte na rywalizacji i zawierajg element
ryzyka.

*  Omawiajgc swoj sposob rozumienia przedmiotu z innymi cztonkami grupy.

Notatki

®))Discovery
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Style uczenia sie
28 stycznia 2014

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®

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. Wszystkie prawa zastrzezone. Strona 36



Jan Kowalski @ | n Slg htS

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 sposob chronisz sie przed zbyt logicznym postepowaniem w pracy?

W jaki sposob radzisz sobie z agresywnymi lub gtosnymi ludZzmi?

Kiedy nadmiar wiedzy moze okazac¢ sie nieproduktywny?

W jaki sposob przekonasz swoj zespot do zaakceptowania Twoich pomystow?
Czy zdarza Ci sie podjg¢ decyzje, kierujgc sie wytgcznie wlasnymi przeczuciami?
Jakie jest Twoje zdanie na temat zespotow roboczych tworzonych ad hoc?

Czy chetnie podejmujesz sie méwienia do cztonkdw grupy podczas zebrania?

Podejmowanie dziatah przychodzi niektorym ludziom tatwiej niz innym. Jakie sg zalety bycia
osobg aktywng?

Czy mogtaby$ zabra¢ gtos w dyskusiji nie posiadajgc petnej wiedzy na dany temat?

Czy duzg trudnosc¢ sprawia Ci zaakceptowanie pewnych kwestii bez nadmiernego ich
analizowania?

Notatki

-\ . Insights®
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Koto 72 Typow Insights Discovery®

Swiadoma pozycja na Kole
34: Obserwator Koordynator (Klasyczny)

Mniej Swiadoma pozycja na Kole
34: Obserwator Koordynator (Klasyczny)

#))Discovery
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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 (B t—
50
0 100
564 | 452 | 0.64 | 1.40 3.4% 536 | 4.60 | 0.36 | 148
94% | 75% | 11% | 23% 470 89% | 77% | 6% | 25%

— Swiadome

~ Mniej Swiadome
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