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CliftonStrengths” dla Sprzedawcow

Zapraszamy do zapoznania sie z raportem CliftonStrengths dla Sprzedawcéw, z ktérego dowiesz sie wiecej o swoich wyjatkowych
talentach oraz wykorzystaniu ich do odniesienia sukcesu na zajmowanym stanowisku.

Przygotowalismy go, aby utatwic ci prace, zapewnic¢ lepsze zrozumienie twojej roli i pomoc w zwiekszeniu skutecznosci sprzedazy.

Wykorzystaj ten raport, aby dowiedzie¢ sie wiecej o swoich wynikach i naturalnych mocnych stronach w roli sprzedawcy. Nastepnie zastosuj
w praktyce te dziatania podczas wykonywania obowigzkow na swoim stanowisku — zaczynajgc od dzis.

DZIESIEC GLOWNYCH CECH:
1. Uczenie si¢

Wykorzystaj swojg pasje do uczenia sie, aby wnies¢ wartos¢ do zycia wtasnego iinnych.

2. Zbieranie
Odkrywaj; zawsze staraj sie zaspokoi¢ ciekawosg.

3. Osiaganie
Ukierunkuj swoje wysitki na najwazniejsze obszary swojego zycia.

4. Maksymalista
Daz do doskonatosci i zachecaj innych do tego samego.

5. Bliskos¢
Nawigz bliskie relacje z odpowiednimi osobami, aby zyskac przyjaciot na cate zycie.

6. Intelekt
Mys$l gteboko. My$l| czesto.

7. Powazanie
Szukaj mozliwosci podejmowania waznych dziatan, dzieki ktérym mozesz utatwi¢ innym podnies¢ poprzeczke.

8. Wizjoner
Podziel sie swoimi wizjami lepszej przysztosci.

9. Ukierunkowanie
Okresl precyzyjne cele oraz harmonogram, aby zyska¢ motywacje.

10. Zgodnosé
Pomdz innym znalez¢ ptaszczyzne porozumienia dzieki praktycznym rozwigzaniom.

Kazda cecha wpisuje sie w jedng z domen przywddztwa

B Cechyzdomeny WYKONYWANIA pomagaija ciw M Cechyzdomeny BUDOWANIA RELACJI pomagajg ci
realizowaniu zadan. budowac silne relacje, ktére utrzymuja zespot w catosci.

B Cechyzdomeny WPLYWANIA pomagajg ci podjgc B Cechyzdomeny MYSLENIA STRATEGICZEGO
dziatanie, wyrazi¢ swoje mysli i upewnic sig, ze inni zostang pomagaja ci przyswajac i analizowac informacje, ktore prowadza
wystuchani. do podejmowania lepszych decyzji.
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Twoja droga do doskonatosci w sprzedazy
zaczyna sie tutaj

| 1. Uczenie sie

| 2. Zbieranie

| 3. Osiaganie

| 4. Maksymalista
| 5. Blisko$é

| 6. Intelekt

| 7. Powazanie

| 8. Wizjoner

| 9. Ukierunkowanie
| 10. Zgodnos¢

Zadna organizacja nie odniesie sukcesu bez klientéw — a to wiasnie ty jestes$
najwazniejszym elementem pozyskania i utrzymania klientéw. Twoim zadaniem
jest zbudowanie partnerskich relacji z klientami — wiemy, ze najlepszym
sposobem na przyciggniecie klientdw, ich utrzymanie i wzmocnienie relacji z nimi
jest wykorzystanie twoich mocnych stron.

Twdj indywidualny profil CliftonStrengths odréznia cie od kazdego innego
sprzedawcy. Powyzej znajdziesz DNA swoich talentdw, przedstawione w kolejnosci
wynikajgcej z odpowiedzi udzielonych w kwestionariuszu.

Poznaj swoje najmocniejsze talenty

10 pierwszych talentéw jest najbardziej dominujgcych w twoim przypadku. W tym
raporcie przedstawiono najwazniejsze informacje o tym, jak zapewniajg ci one
przewage w pracy sprzedawcy. Aby w petni zrozumie¢ DNA swoich talentow,
musisz wiedzie¢, ze pie¢ pierwszych talentdw — wyrézniajgcych cie we wszystkim,
Co robisz — jest najsilniejszych sposrdd 10 dominujgcych. Poswiec czas, aby
dowiedzie¢ sie o nich wiece).

Odkryj praktyczne sposoby ich zastosowania

Wykorzystaj swoje mocne strony w codziennej pracy: od poszukiwania nowych
klientdw i utrzymywania obecnych, poprzez wspotprace z cztonkami zespotu, az
PO osigganie lub przekraczanie celdéw sprzedazowych.

Kazda strona opisujgca talent zawiera:

= Jak ta cecha przyczynia si¢ do twojego sukcesu
= Jak ta cecha moze utrudnic¢ ci osiggniecie sukcesu

= Dziatania, ktére mozesz natychmiast wdrozy¢

Wykorzystaj je

W sprzedazy nie ma jednego, kompleksowego rozwigzania. Masz juz w sobie to,
czego potrzebujesz do odniesienia sukcesu w swojej roli. Twoje wyjatkowe talenty
oraz sposob ich wykorzystania dajg ci przewage nad konkurencja. Niezaleznie od
twojego dos$wiadczenia w sprzedazy oraz wczesniejszych sukcesow lub porazek,
wykorzystanie mocnych stron jest drogg do osiggniecia i utrzymania
doskonatosci w sprzedazy.
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MYSLENIA STRATEGICZEGO

1 . Uczenle Sle (Learner’)

Masz ogromng potrzebe nauki i nieustannie chcesz sie doskonali¢. Bardziej ekscytuje cie sam proces uczenia sie niz jego
rezultaty.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Twoja wrodzona dociekliwos$¢ pomaga ci dostosowac produkt lub ustuge do unikalnych potrzeb kazdego klienta.
Poniewaz poswiecasz czas na zdobywanie wiedzy na temat firm klientéw i rynku, jestes zawsze o krok blizej do
zamkniecia sprzedazy. Ustawiczne ksztatcenie poprawia twoje metody sprzedazy, prezentacje i wiedze o produktach.

Klienci i wspotpracownicy zwracaja sie do ciebie, gdy poszukujg informaciji, a nawet uwazajg cie za eksperta w twojej
dziedzinie. Zbierajgc informacje w Internecie, rozmawiajgc z innymi, uczestniczgc w kursach lub pozyskujgc dane

w inny sposob, prawdopodobnie masz odpowiedz na kazde pytanie klienta (lub przynajmniej trafng porade). A jesli
nie, to na pewno jg znajdziesz.

Nowe procesy, produkty, klienci i wymagania moga nie odstraszac cie tak bardzo, jak innych. Traktujesz je jako okazje
do nauki i rozwoju. Potrafisz spojrze¢ wstecz na swoje sukcesy, aby zobaczy¢, co sprawdzito sie podczas innych
zmian. Taka otwartos$¢ na wycigganie lekcji ze zmian tagodzi obawy klientéw i wspotpracownikéw w czasie ich
trwania.

Jak ta cecha moze utrudni¢ ci osiggniecie sukcesu

= Mozesz przyttoczy¢ potencjalnego klienta informacjami na temat wszystkiego, co wiesz o nim, o swojej ofercie,
o rynku i o konkurencji. Nie wszyscy klienci cenig sobie duzg ilos¢ szczegdtdéw w rozmowach handlowych.
Niektdrzy oczekujg jedynie prostego rozwigzania. Pamietaj, aby stucha¢ — twoi klienci rowniez mogg miec
Swietne pomysty i spostrzezenia. Pamietaj, ze dzielenie sie wszystkim, co wiesz, moze przeszkodzi¢ w dokonaniu
sprzedazy.

= Emocje zwigzane z naukg moga sprawic, ze stracisz skupienie. Twoja rola polega w istocie na pomaganiu innym
poprzez sprzedawanie im swoich produktow, ustug lub rozwigzan. Pogodzenie checi uczenia sie z pamietaniem
o celu i utrzymaniem koncentracji moze by¢ trudne, ale jest to bardzo wazne dla osiggniecia sukcesu. Jesli nauka
nie posuwa misji do przodu, by¢ moze nadszedt czas na ponowng ocene.

= Pragnienie ciggtego uczenia sie moze wywotac u ciebie poczucie, ze ciggle wiesz za mato. Podejmowanie
waznych decyzji bizhesowych, udzielanie klientom jednoznacznych odpowiedzi czy nawet dzielenie sie swojg
wiedzg podczas spotkar moze by¢ dla ciebie wyzwaniem. To samo pragnienie, ktdre sktania cie do pogtebiania
wiedzy o rynku lub produkcie, moze réwniez ostabiac twojg pewnosc siebie, ktora jest niezbedna do dzielenia sie
wiedzg z innymi.
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OPISY DZIALAN

Jak wykorzystacC ceche Uczenie sie na
stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

O Zadawaj pytania nakierowane na potrzeby klientow. Uzyskaj informacje, ktére skierujg rozmowe w strone
finalizacji sprzedazy. Zapytaj, co martwi klienta w jego organizacji lub branzy. Jaki ma priorytet na najblizszy rok? Na
co liczy? Dowiesz sie, o czym mysli, dzieki czemu tatwiej zrealizujesz sprzedaz.

O Dowiedz sie jak najwiecej o produkcie, konkurencji i klientach. Twoje niezrownane zdolnosci badawcze
pozwolg ci odkry¢ zalety i wady, na ktdre wiekszos¢ ludzi nie zwraca uwagi. Wykorzystaj uzyskane wnioski, aby
wyrozni¢ swoj produkt lub ustuge na tle konkurencji.

U W swoich prezentacjach i spotkaniach z klientami uwzgledniaj najwazniejsze poznane fakty. Dzieki temu twoi
klienci zyskajg przewage w swojej dziedzinie, a ty zyskasz w ich oczach. Gdy przedstawiasz wiasciwej osobie
wtasciwe informacje we wtasciwym czasie, twoja pewnosc siebie i wiedza przyblizajg klientéw do pozytywnej decyzji.

O Instruuj klientéw w celu pogtebienia relacji. Petnij role przewodnika, ktory oferuje wsparcie, wiedze i odpowiedzi
potrzebne klientom w obliczu zmiany. Klienci sg zazwyczaj najbardziej lojalni wobec sprzedawcdw oferujgcych
najwiekszg wartosc¢, a wzbudzanie zaufania jest szczegdlnie cenne, gdy klienci wdrazajg nowe procesy, technologie
lub produkty.

Zastanow sie nad planem dziatania

W jaki sposdb najlepiej sie uczysz i
stosujesz zdobyta nauke w swojej
pracy?

Czego mozesz sie nauczy¢, aby zblizy¢
sie do realizacji swoich celéw?
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MYSLENIA STRATEGICZEGO

2. Zbleranle (Input’)

Masz potrzebe gromadzenia i archiwizowania. Mozesz gromadzi¢ informacje, pomysty, artefakty, a nawet relacje.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Wiesz, ze informacje sg cennym zasobem. Im wiecej wiesz, tym lepiej mozesz sie przygotowac i podzieli¢ sie swojg
wiedza z potencjalnymi lub obecnymi klientami. Dysponujesz faktami, materiatami zrodtowymi, danymi rynkowymi,
informacjami o konkurencji i osobistymi historiami, ktérych potrzebujesz, aby odpowiadac na pytania i rozwigzywac
problemy. Dzieki temu zyskujesz wiarygodnosg, elastycznosc i gotowosc do zaspokojenia potrzeb potencjalnego lub
obecnego klienta, co pomaga sfinalizowac sprzedaz.

tatwo przyswajasz informacje o nowych klientach, branzach, rynkach i produktach. Potrafisz zdobywac¢ wiedze
specjalistyczng szybciej niz inni, co rozszerza Twojg sie¢ sprzedazy i sprawia, ze pierwsze spotkania z potencjalnymi
klientami sg bardziej produktywne.

Informacje i narzedzia pozyskane od ekspertdw, ze stron internetowych, z podcastéw, ksigzek i seminariéw czynig cie
cennym zasobem, a to daje satysfakcje. Twoi klienci moga zadac ci dowolne pytanie — nawet jesli nie znasz
odpowiedzi, jestes w stanie jg odnalez¢. Lubisz udziela¢ klientom potrzebnych im informacji, niezaleznie od tego, czy
0 nie poprosili, czy przekazujesz je z wtasnej woli.

Jak ta cecha moze utrudni¢ ci osiggniecie sukcesu

= Mozesz przyttoczyc klienta, jesli podzielisz sie z nim catg swojg wiedzg i wszystkimi narzedziami zebranymi, aby
uwzgledni¢ kazdy aspekt jego prosby. Dla niektérych klientow istnieje co$ takiego jak nattok informacii.

= Mozesz straci¢ koncentracje na swoim celu. Kiedy zaczynasz zbiera¢ informacje na temat istotny dla klienta lub
potencjalnego klienta i znajdujesz cos innego (ale réwniez istotnego), chcesz dowiedzie¢ sie wiecej na ten temat.
Podczas zgtebiania tego tematu w celu zgromadzenia informacji mozesz straci¢ koncentracje. Moze uptynac¢
troche czasu, zanim powrdcisz do pierwotnego tematu. Pamietaj jednak, ze czas jest twoim najcenniejszym
zasobem.

= Mozesz bardziej skupia¢ sie na poszukiwaniu informaciji niz na porzgdkowaniu juz znalezionych. Obiecanie
klientowi informaciji, ktére wiesz, ze masz, ale ktérych nie mozesz zlokalizowac, jest frustrujgce i krepujgce —
zwtaszcza ze poszukujesz informaciji po to, by sie nimi dzieli¢, a nie je gromadzic.
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OPISY DZIALAN

Jak wykorzystac ceche Zbieranie na
stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

O Dopracuj przekaz dotyczacy produktu. Zapisz, co chcesz powiedzied, jak chcesz to przekazac i w jaki sposob
pomoze to twojemu klientowi. Klient bedzie miat pytania dotyczace jego potrzeb biznesowych, konkurenciji i rynku.
Chociaz odpowiadajgc na te pytania, mozesz tatwo przekaza¢ wszystkie posiadane informacje, zacznij od tego, co
klient musi wiedzie¢ i co doprowadzi do kolejnego etapu w procesie sprzedazy.

O Okresowo weryfikuj i aktualizuj swoje zrodta. Skad czerpiesz najistotniejsze informacije, ktérych potrzebujg
i oczekuja twoi klienci? Z ktorych zrodet uczysz sie najwiecej, do ktérych czesto wracasz i ktére wnoszag najwieksza
wartos¢ do twoich rozmodw handlowych? Zachowaj te zrddta i zrezygnuj z mniej wartosciowych.

O Zaplanuj spotkania zapoznawcze z klientami. Pytaj klientéw o ich wyzwania biznesowe, autorskie projekty i
szczegolne zainteresowania. Nikt nie potrafi tak dobrze wypetnic¢ luki informacyjnej jak ty, wiec sprawdz, czego od
ciebie oczekuja. Przyswajaj wszystkie informacje na te tematy i wykorzystuj te wiedze, aby utatwi¢ klientom
podejmowanie decyzji w procesie sprzedazy.

O Co tydzien porzadkuj swoje zrédta. Musisz wiedzie¢, gdzie znajdujg sie informacje, narzedzia i referencje, ktére
chcesz uwzgledni¢ w swojej argumentaciji lub prezentaciji. Jesli brakuje ci organizacji lub zachowujesz nieaktualne
dane, ktore stracity swa przydatnosc¢, okresowo inwentaryzuj swoje zasoby i system przechowywania, aby potrzebne
informacje byty zawsze tatwo dostepne i aktualne. Wszystkie pozostate informacje usuwai.

Zastanow sie nad planem dziatania

Co sposrod wszystkich zebranych W jaki sposdb zebrane przez ciebie dane
informacji najbardziej zaintryguje twoich przygotowuja klienta na nowe
klientéw? mozliwosci?
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3. OSIaganle (Achiever’)

Pracujesz ciezko i wytrwale. Intensywna i wydajna praca sprawia ci ogromng satysfakcje.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Masz niesamowitg wytrzymatos¢, co dobrze ci stuzy, poniewaz praca w sprzedazy wymaga wytrwatosci.
Wykonywanie dziatan sprzedazowych, takich jak wysytanie zapytan, utrzymywanie kontaktu, spotkania

z potencjalnymi klientami itp. moze meczy¢ innych, ale ciebie motywuje. Odhaczanie spraw na liscie rzeczy do
zrobienia daje ci satysfakcje, a najlepiej czujesz sie, gdy masz duzo pracy.

Nie marnujesz czasu i nie wierzysz w tzw. ,drobne zadania". Wszystkie zadania stanowig niezbedna czes¢ twojej
strategii. Niezaleznie od tego, czy zabiegasz o klienta przez wiele miesiecy, czy tez finalizujesz sprzedaz po kilku
rozmowach, ciezko pracujesz nad wszystkim. Wiesz, ze twdj proces wytrzyma presje wynikéw i konkurujgcych ze
sobg priorytetéw, poniewaz tak wtasnie zostat skonstruowany.

Wyznaczasz sobie wyzsze standardy niz inni. Wiesz, ze najbardziej satysfakcjonujgca praca czesto ma najbardziej
wymagajace cele. Cele dotyczace przychodow? Celuj wyzej. Zadowolenie klienta? Wiesz, ze mozesz zrobi¢ wiece;.
Twoja sita polega na dgzeniu do wiekszych osiggniec¢ i sukcesdw. Cho¢ twoje cele moga wydawac sie trudniejsze niz
cele wiekszosci ludzi, to twoje podejscie zapewnia energie i inspiracje konieczng do ich realizaciji.

Jak ta cecha moze utrudni¢ ci osiggniecie sukcesu

= Poznawanie potrzeb i odczuc klientow wymaga wiele cierpliwoscii nie jest tak satysfakcjonujgce, jak odhaczanie
pozycji na liscie — nawet jesli wiesz, ze to wazna inwestycja twojego czasu. Ciezka praca nad realizacjg zadan
moze by¢ bardziej stymulujgca niz rozwijanie relacji z klientami, ale ludzie sg réwnie wazni jak praca.

= Aby utrzymac swa motywacije, potrzebujesz ambitnych celéw — ogromnej sprzedazy, promociji lub projektu,
ktory odstrasza pozostatych. Te rzeczy moga jednak odwrdcic¢ twojg uwage od najpilniejszych potrzeb.
Selektywnie i rozwaznie umieszczaj zadania na swojgj liscie, poniewaz nieukonczone projekty szkodzg twojej
reputaciji i wynikom sprzedazowym.

= QO ile dla ciebie state zajmowanie sie pracg i wyznaczanie sobie ambitnych celéw jest czyms naturalnym, o tyle
dla innych moze sie takim nie wydawac¢. Stawianie innym wysokich wymagan i oczekiwanie od nich, ze beda
pracowac tak ciezko i dtugo jak ty, moze by¢ sie zbyt wymagajace, oraz psuc twoje relacje ze wspotpracownikami
lub, co gorsza, z klientami.
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OPISY DZIALAN

Jak wykorzystac ceche Osigganie na
stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

O Zaplanuj w swoim terminarzu czas na spotkania z klientami. W kazdym tygodniu spotykaj sie z jak najwieksza
liczba klientdw. Zostaw swdj plan sprzedazy w biurze i po prostu nawigzuj kontakty. Spotkania z klientami umozliwiajg
budowanie zaufania, poprawe relacji i lepsze zrozumienie ich potrzeb. Uznaj fakt, ze kazde spotkanie jest pewnym
osiggnieciem.

O Oceniaj swoje postepy i celebruj sukcesy. Nie nauczysz sie wiele, przechodzac od sprzedazy do sprzedazy bez
zwracania uwagi na swoje sukcesy. Szukaj wzorcow w swoich dotychczasowych osiggnieciach i zapisuj je.
Analizowanie podobienstw w ramach twoich osiggniec i tego, jak twoje talenty sie do nich przyczynity pomoze cije
powtarzac.

O Wyznacz cele sprzedazowe na nastepny miesiac. Skieruj teraz swojg energie na inne dziatania, ktore sa dla ciebie
wazne: zdobywanie wiedzy branzowej, wyjazd na wakacje, kurs rozwojowy. Umies¢ te zadania na swojej liscie rzeczy
do zrobienia i utdz swoj harmonogram oraz cele tak, aby je kolejno realizowac.

O Nawiaz wspoétprace z partnerem, aby pozyskac klienta, ktory jeszcze nie dokonat zakupu. Znajdz
wspotpracownika o innych mocnych stronach, ktéry bedzie z tobg wspoétpracowac przy sprzedazy. Potgczenie twojej
silnej motywacji wewnetrznej i mocnych stron partnera w dazeniu do celu zapewnia korzysci zawodowe
i emocjonalne — dos$wiadczenia zblizajgce ludzi zwiekszajg lojalnosc.

Zastanow sie nad planem dziatania
W jaki sposdb wlasciwy partner mégtby

poprawic twoje relacje, badania lub
procesy?

Zapisz, jak podejdziesz do wyzwania,
z ktérym dopiero planujesz sie zmierzyé.
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WPLYWANIA

4 . I\/l a ksym a | I Sta (Maximizer’)

Koncentrujesz sie na mocnych stronach, co stymuluje poszczegdlne osoby i grupy do osiggania doskonatych wynikow.
Starasz sie przeksztatci¢ cos, co juz jest dobre, w co$, co bedzie doskonate.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Wiesz, jak i gdzie zainwestowac swoj czas, aby uzyskac najlepszy zwrot ze sprzedazy. Mozesz selektywnie
podchodzi¢ do potencjalnych klientéw, dgzac do spotkan z osobami decyzyjnymi, ktére doceniajg twojg oferte oraz
majg uprawnienia i budzet do podjecia decyzji o zakupie. Ta naturalna umiejetnos¢ znajdowania najlepszych okazji
sprawia, ze twoj wskaznik domykania sprzedazy jest wyjatkowo wysoki.

Pocigga cie doskonatos¢, wiec automatycznie kierujesz uwage klientow na najlepsze cechy twojego produktu.
Dobrze wiesz, ze twoja oferta jest najlepsza dla klienta i lepsza niz oferta konkurencji, wiec odwotujesz sie do
wysokich standardow klienta. Bez trudu komunikujesz, dlaczego twoj produkt jest wart swej ceny: stanowi najlepsze
rozwigzanie.

Masz wysokie standardy doskonatosci i zmieniasz to co dobre w doskonate. Nie oferujesz tego, co nie ma wysokiej
jakosci. Angazujesz sie w kazdy etap procesu sprzedazy — od prezentacji i pokazdw po materiaty informacyjne

i rezultaty. Takie nastawienie na najwyzszy poziom sukcesu pomaga w natychmiastowej finalizacji sprzedazy;,
budowaniu zaufania klientéw i przygotowaniu sie do przysztych sprzedazy.

Jak ta cecha moze utrudnié ci osiagniecie sukcesu

= Nie chcesz zadowoli¢ sie niczym innym, jak tylko tym, co najlepsze, ale doskonatos¢ nie zawsze ma znaczenie dla
transakcji. Moze sie okazac¢, ze dodatkowy wysitek wtozony w dopracowanie kazdego aspektu procesu
sprzedazy — od pierwszej do ostatniej umowy — nie jest wart pieniedzy, ktére dzieki niemu zarobisz.

= Cenisz sobie dobrze zorganizowang sprzedaz — tak jak prawdopodobnie reszta twojej organizacji — ale nie za to
ptaci ci twoja firma. Ptaci ci za sprzedaz. Nadmierne skupianie sie na doskonaleniu kazdej sprzedazy pochtania
czas, ktory mozesz poswiecic na spotkania z nowymi potencjalnymi klientami i finalizacje kolejnych transakcji.

= Mozesz zawezi¢ swojg sie€ sprzedazy, skupiajgc catg uwage na leadach o wysokiej jakosci i wysokim
prawdopodobienstwie finalizacji. Jesli bedziesz czeka¢ na ,modelowego nabywce", mozesz przegapic¢ okazje,
ktore sg tuz przed tobg — potencjalnych klientow, ktdérzy moga nie wydawac sie idealnie dopasowani do ciebie.
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OPISY DZIALAN

Jak wykorzystac ceche Maksymalista
na stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

O Wyznacz wilasciwe standardy doskonatosci. Poswiec troche czasu na przeanalizowanie swojego podejscia do
procesu sprzedazy i zastandw sig, jak zwiekszy¢ jego praktycznosc i efektywnos¢. Zdecyduj, w ktérych obszarach
dodatkowy wysitek i czas majg znaczenie dla klienta, a w ktorych perfekcja nie jest potrzebna. Postepuj zgodnie ze
swoim planem, aby uzyskac jak najwiekszy zwrot z wtozonego wysitku.

O Skup sie najpierw na sprzedazy produktow o najwyzszej jakosci. Twoje wyrafinowane i wnikliwe spojrzenie
odnosi sie do wszystkiego, a zwtaszcza do tego, co sprzedajesz. Przekonanie klienta do zakupu przychodzi ci
najtatwiej, gdy jakos¢ jest warta swojej ceny. W rezultacie bedziesz w swoim zywiole, sprzedajgc produkty i ustugi
Z najwyzszej potki w danej kategorii.

O Przeanalizuj swoja sie¢ sprzedazy. Pomys| o tym, jak wybierasz klientéw: o swoim systemie oceny, puli
potencjalnych klientéw i zatozeniach. Zastandw sig, czy nie warto poprosic¢ przetozonego lub doswiadczonego
wspotpracownika o pomoc w analizie potencjalnych klientow. Mogg oni zasugerowac potencjalnych klientow, ktorzy
zwiekszg szanse na sprzedaz.

O Zastanow sie nad swoimi najlepszymi transakcjami. Pomys| o swoich najkorzystniejszych transakcjach
sprzedazy: kiedy twoje zaangazowanie byto najwieksze, a klient byt zadowolony, nagradzajgc twoje starania zakupem.
Pamietanie o sukcesach i myslenie o nich zmotywuje cie do kolejnej, bardzo korzystnej sprzedazy.

Zastanow sie nad planem dziatania

Jakie kryteria decydujg o tym, ze dany

Ktorzy klienci oferujg mozliwosci warte potencijalny klient przechodzi w danym
twojej natychmiastowej uwagi? momencie do kolejnego etapu procesu
sprzedazy?

StrengthsFinder’| Copyright © 2000, 2022 Gallup, Inc. All rights reserved. 10



GALLUP | CliftonStrengths” dla Sprzedawcow AGNIESZKA BARSZCZ|08-13-2017

BUDOWANIA RELACJI

5 . B | | S kOéé (Relator’)

Bliskie relacje z innymi sprawiajg ci radosc¢. Czerpiesz gtebokg satysfakcje, pracujac z przyjaciotmi nad osiggnieciem
jakiegos celu.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Masz tendencje do zwiekszania obrotow poprzez nawigzywanie relacji, a nie tylko realizacje zamowien.
Wspotpracujesz z klientami, co jest kluczem do obopdlnie korzystnych, dtugoterminowych relacji, z ktérych styniesz.
Wiekszos¢ sprzedawcdw nie nawigzuje takich relacji z klientami jak ty, co sprawia, ze cenig cie zaréwno klienci, jak i
twoja firma.

Twoja umiejetnos¢ nawigzywania bliskich relacji wzbogaca twoj portfel o kolejne transakcje i polecenia, a twdj
najwyzszy wskaznik konwersji wynika z relacji, ktére zaczynajg sie od prawdziwej wiezi. Pracujesz najlepiej, gdy masz
zaufanie klienta i dobry kontakt z nim — dzieki takim relacjom rozwijasz sie¢ sprzedazy.

Inwestujesz w swoich dtugoterminowych klientéw osobiscie, finansowo i zawodowo. Od innych sprzedawcow
odrdznia cie autentyczne wspotczucie, troska i zainteresowanie sytuacija klienta. Wspierasz swoich klientow
w trudnych okresach, a oni odwdzieczaja sie tym samym. W ten sposéb budujesz dtugg i udang kariere w sprzedazy.

Jak ta cecha moze utrudni¢ ci osiagniecie sukcesu

= By¢ moze zbyt wybidrczo podchodzisz do swojego portfela. Jesli nie widzisz szansy na nawigzanie gtebokich
relacji, mozesz dziata¢ zbyt wolno lub mie¢ bardziej dtugoterminowe aspiracje, przez co moze omingc¢ cie okazja
zrealizowania szybkiej sprzedazy. Czasami wystarczy tylko przekonac klienta do zakupu. Nie zawsze trzeba
nawigzac¢ przyjazn, aby sfinalizowac¢ sprzedaz.

= Poniewaz wiekszoS¢ czasu poswiecasz na wzmachianie relacji z obecnymi klientami, mozesz zaniedbywac
nowych potencjalnych klientow i straci¢ szanse na zwiekszenie sprzedazy. Potrzebujesz nowych klientéw — jesli
zignorujesz potencjalnych kandydatéw, poniewaz zadowalajg cie obecni klienci, mozesz straci¢ nowe mozliwosci
sprzedazy.

= Nawet jesli naprawde chcesz zaprzyjazni¢ sie z klientami, z ktorymi wspotpracujesz, uszanuj to, ze im moze
zaleze¢ wytgcznie na relacjach czysto biznesowych. Aby posunagc¢ proces sprzedazy naprzdd, konieczne moze
by¢ utrzymanie relacji na poziomie, ktéry uznajg za wystarczajacy.
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OPISY DZIALAN

Jak wykorzystac ceche Bliskos¢ na
stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

O Wazmacniaj relacje z najlepszymi klientami. Aby lepiej zrozumie¢ potrzeby klientéw, zadawaj im pytania, ktérych
moga sie spodziewac tylko od bliskich przyjaciét. Ich odpowiedzi pozwolg ci uzyskac¢ szerszy obraz sytuacji, aby
jeszcze bardziej ich zadowoli¢ swoim produktem lub ustuga.

O W kazdym tygodniu przeznacz w swoim terminarzu czas na spotkanie z nowym potencjalnym klientem.
Wykorzystaj media spotecznosciowe i swojg sie¢ kontaktdw, aby nawigza¢ nowe kontakty i znalez¢ wspdiny temat.
Wykorzystaj te informacje, aby rozpocza¢ rozmowe i zbudowac zaufanie. Pomoze ci to poszerzy¢ swojg siec
kontaktow i nawigzywac bliskie znajomosci, ktdre szybciej prowadzg do sprzedazy.

O W tym tygodniu otworz sie przed nowym klientem. Szczeros¢ i bezposrednia komunikacja na kazdym etapie
procesu sprzedazy zwiekszajg twojg wiarygodnosc¢. Dzieki temu klienci sg bardziej sktonni zaufa¢ twoim radom
dotyczacym tego, co i kiedy kupi¢. Wiedzg, ze ci na nich zalezy. Przejrzystos¢ sprzyja nawigzywaniu korzystnej dla
obu stron wspotpracy biznesowe), ktéra prowadzi do zwiekszenia przychodow i ekspansii.

O Czesto wyrazaj uznanie dla klientéw. Gtebokie relacje z klientami daja ci wyjgtkowa mozliwos¢ przekazywania im
szczegodtowych, pozytywnych informacji zwrotnych. Wspotpracuj z obecnym lub potencjalnym klientem, ktéry ma
wazny cel do osiggniecia. Docenienie pracy wtozonej przez niego w osiggniecie celu moze zainspirowac go do
mys$lenia i dziatania na wiekszg skale, a tobie pomoze w zaciesnieniu relacji biznesowe.

Zastanow sie nad planem dziatania
Czego mozesz sie dowiedzie¢ o swoich

kontaktach, aby poszerzy¢ swoje grono
klientow?

Ktorych klientow znasz bardzo dobrze?
Jak mozesz ich poznaé jeszcze lepiej?

StrengthsFinder’| Copyright © 2000, 2022 Gallup, Inc. All rights reserved. 12



GALLUP | CliftonStrengths” dla Sprzedawcow AGNIESZKA BARSZCZ|08-13-2017

6 . | nte | e kt (Intellection’)

Charakteryzuje cie twoja aktywnos¢ umystowa. Wnikasz w istote rzeczy i cenisz sobie intelektualne dyskusje.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Gromadzisz i przetwarzasz informacje inaczej niz inni i to wtasnie odrdznia cie od pozostatych sprzedawcow. Jesili
jakis temat jest wazny dla klienta, zajmujesz sie nim, kolejno rozbierajgc pomysty na czesci i sktadajac je z powrotem
oraz tworzgc i odrzucajgc teorie. Ta dogtebna praca umystowa pozwala uzyskac spostrzezenia i wskazowki
niezbedne w przypadku wymagajacych sprzedazy.

Twoje oferty sg praktyczne i trafne, poniewaz rozpatrujesz sytuacje swoich potencjalnych klientéw pod kazdym
katem, w tym pod katem biezgcych lub przysztych problemodw. Przekonujesz potencjalnych klientéw, poniewaz twoje
rekomendacje zakupowe sg niezwykle wnikliwe. Prawdopodobnie wiesz wiecej o potrzebach swoich klientdéw niz oni
sami, a zdolnos¢ do potaczenia tej wiedzy z odpowiednim produktem lub ustugg Swiadczy o twojej inteligenciji,
Zaangazowaniu i wiarygodnosci.

Cenisz sobie czas, ktory spedzasz w samotnosci. MysSlenie to dziatanie, wiec utrzymujesz swa produktywnos¢ nawet
podczas dtugich dojazddw do pracy lub przestojoéw w cyklu sprzedazy. Twoje podejscie do sprzedazy wymaga
refleksji, dlatego poswiec troche czasu na porzgdkowanie mysli. Kiedy nadejdzie odpowiedni moment na podjecie
dziatan, poczujesz sie pewniej w stosunku do klientéw, a oni beda ufa¢ twojemu rozwigzaniu za sprawg dobrze
wykorzystanego czasu.

Jak ta cecha moze utrudnié ci osiggniecie sukcesu

= Rygorystyczny proces myslenia wymaga czasu — czasami zbyt wiele czasu. Zbyt powolne podejmowanie
decyzji daje konkurencji szanse na przejecie potencjalnych klientow. Musisz wiedziec, kiedy twoj tok myslenia
pomaga w 0siggnieciu sprzedazy, a kiedy brakuje mu jasnego ukierunkowania.

® Jedli uznasz, ze nie masz wystarczajgco duzo czasu na przygotowanie sie, mozesz odtozy¢ na bok wazne
dziatania sprzedazowe, takie jak kolejne spotkania z klientami, dokanczanie ofert czy kontaktowanie sie z leadami.
Czas, ktory poswiecasz na myslenie o tych dziataniach, decyduje o twojej efektywnosci, wiec pospiech w ich
realizacji moze zaszkodzi¢ twoim wynikom. Znajdz rownowage miedzy swojg potrzebg przygotowania sie
a potrzebg interakcji ze strony klienta.

= Twoje myslenie moze by¢ gtebokie, ale moze brakowa¢ w nim szczegotdw lub dziatan, ktérych oczekuijg klienci.
Pracujac nad ofertami, zbieraj informacje z wiarygodnych zrédet i pamietaj o potrzebach klientéw podczas
analizowania tych informaciji. W przeciwnym razie mozesz dojs¢ do zbyt daleko idgcych wnioskow
i nieadekwatnych rozwigzan, ktére nie pomoga klientom. Klienci preferujg oferty, ktére sg bezposrednio
i konkretnie skierowane do nich.
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OPISY DZIALAN

Jak wykorzystac ceche Intelekt na
stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

O Zaplanuj czas na zgtebienie tematu, a nastepnie wykorzystaj te wiedze. Przeznacz w swoim terminarzu
konkretny czas na przeanalizowanie pomystu zwigzanego z klientem lub twojg firma. Po przeprowadzeniu analizy
wykorzystaj zdobytg wiedze w procesie sprzedazy. Wybranie tematu i zgtebienie go pomoze lepiej edukowac
klientow i wptywac na nich orazich decyzje zakupowe.

O Przeanalizuj pomysty z osobami dysponujacymi odpowiedniag wiedza. Organizuj cykliczne spotkania
z ekspertami branzowymi, aby dyskutowac, analizowac i wyraza¢ mysli na gtos. Poznanie punktu widzenia innych
0s0b pomaga usprawni¢ myslenie i uzupemni¢ braki wiedzy. Klienci uznajg twoje prezentacje i rozwigzania za bardziej
trafne i skuteczne, co zwiekszy twoje przychody ze sprzedazy.

O Woyznacz termin na przekazanie klientom szczegétowej analizy SWOT. Poinformuj klientow, kiedy moga
spodziewac sie analizy SWOT (mocne i stabe strony, szanse i zagrozenia) oraz przemyslanych rozwigzan. Dzieki
ustaleniu terminu kolejnego spotkania bedg wiedzie¢, kiedy otrzymajg twojg kompleksowg ocene, co pozwoli
utrzymac dynamike procesu sprzedazy.

O Przeéwicz prezentacje przed spotkaniem z klientem. \W twojej gtowie ktebig sie rézne mysli. Niektdre z nich
powinny znalez¢ odzwierciedlenie w twojej prezentacji i zosta¢ poruszone na spotkaniach, a inne sg istotne tylko
ciebie. Prze¢wicz swojg prezentacje, aby sprawdzi¢, czy nie dajesz za mato lub za duzo rad, czy twoje rozwigzania sg
jasne i skoncentrowane na problemie oraz czy wypowiadasz sie w marketingowy, sktaniajgcy klienta do zakupu
Sposob.

Zastanow sie nad planem dziatania

W rozwiazaniu jakiego problemu klienta
najbardziej przydataby sie twoja
dogtebna refleksja?

W jaki spos6b nadajesz priorytet dla
swojego czasu ha myslenie?
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WPLYWANIA

7 . POwa Za n I e (Significance’)

Chcesz wywiera¢ istotny wptyw. Jestes$ osobg niezalezng i uktadasz swoje projekty wedtug wptywu, ktory wywrg one na
twojag organizacje lub osoby wokot ciebie.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Twoja przedsiebiorcza energia sprawia, ze Swietnie nadajesz sie na stanowisko w dziale sprzedazy. Jako niezalezny
duch sktonny do podejmowania ryzyka, jestes naturalnym influencerem, ktory bierze odpowiedzialnos¢ za realizacje
swoich celow. Twdj sukces w sprzedazy jest napedzany przez twoje aspiracje, pasje i determinacje w dazeniu do
ciggtego doskonalenia i osiggania — a nawet przekraczania — celéw sprzedazowych.

Nie zadowala cie przecietnosc¢ ani stagnacja i chcesz, aby twoi klienci szli naprzdd, inwestujgc w swojg przysztose
dzieki twoim produktom i ustugom. Chcesz wywiera¢ pozytywny wptyw na klientéw, aby pomaoc im

w wykorzystywaniu lepszych, wiekszych mozliwosci dzieki twoim rozwigzaniom. Twoje wsparcie motywuje ich do
zakupu produktu lub ustugi z przekonaniem.

Masz tendencje do faworyzowania klientéw, ktérzy odniesli sukces, sg wysoko postawieni lub wptywowi, poniewaz
ich status wydobywa z ciebie to, co najlepsze. Osoby podejmujgce decyzje wiedza, kim jestes, a poniewaz cie stysza,
zblizasz ich do zakupu twojego produktu lub ustugi oraz do wykorzystania mozliwosci, jakie sie z tym wigza. Takie
podazanie za najlepszymi jest skutecznym sposobem na pokonanie przeszkdd na drodze do zawarcia umowy.

Jak ta cecha moze utrudnié ci osiagniecie sukcesu

= Masz tendencje do preferowania najbardziej prestizowych potencjalnych klientéw — moze to jednak oznaczac¢
utrate wartosciowych, cho¢ nie tak prestizowych potencjalnych klientéw. Ci mnigj znani potencjalni klienci moga
by¢ tymi, ktérzy najbardziej potrzebujg twojego produktu lub ustugi, a dla ciebie moze by¢ to szansa na znaczne
poprawienie ich sytuacji.

= Mozesz oczekiwac takiego samego zapatu od innych cztonkdw swojego zespotu sprzedazy, a nawet naciskac na
nich, aby dazyli do Twojego poziomu, ale nie wszyscy sg tak ambitni jak ty. Jesli ktos nie jest gotowy lub nie chce
sie zmieni¢, moze czuc sie pod presja, by spetni¢ twoje oczekiwania lub postrzegac cie jako osobe trudng we
wspotpracy.

= Chwalisz tych, ktdrzy na to zastuguija, i oczekujesz tego samego dla siebie. Jesli masz wrazenie, ze ktos inny
otrzymat wyrdznienie za twojg prace lub ze twoje wyrdznienie nie jest dostateczne, mozesz kwestionowac
uczciwose¢ liderdw lub osdb, z ktérymi wspotpracujesz. Jesli uznanie stanie sie twojg jedyng motywacja lub
zrodtem niecheci, moze to mie¢ wptyw na twoje dtugoterminowe perspektywy.
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OPISY DZIALAN

Jak wykorzystac ceche Powazanie na
stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

0O Pokaz swoim klientom droge do osiagniecia wyzszych celéw. Klienci bedg odnosic¢ wieksze sukcesy, jesli
bedziesz przedstawia¢ im swoje rozwigzanie jako sposédb na osiggniecie ich celdw. Twoi klienci potrzebujg Twojej
inspiracji, aby podjg¢ niezbedne krokii pokonac przeszkody na drodze do rozwoju. MysSlac bez ograniczen,
motywujesz swoich klientdw do osiggania waznych celdw, a w zamian uzyskujesz lepsze wyniki sprzedazowe.

O Okresl, jaka forme uznania preferujesz. Uznanie jest dla ciebie silnym bodZzcem, poniewaz wskazuje, ze podazasz
w dobrym kierunku. Zastanéw sie, w jakiej formie chcesz otrzymac nastepny wyraz uznania: cel sprzedazowy,
pochwata od klienta, duza premia itp. Sprecyzuj, czego oczekujesz, od kogo i kto ma sie o tym dowiedzied.
Szczegotowa wizja bedzie dla ciebie najlepsza motywacja.

0O Rozpocznij proces sprzedazy od najbardziej wptywowych oséb decyzyjnych. Uzyskanie aprobaty waznych
decydentdw i interesariuszy poprawi twoje wyniki, poniewaz najlepiej czujesz sie w obliczu wymagajgcych odbiorcow,
ktorzy majg wysokie oczekiwania. Opracuj plan dotarcia ze swoim przekazem, pytaniami lub pomystami na sam
szczyt.

O Poszukaj wsparcia u ekspertow w swojej organizacji. Przeanalizuj etapy swojego procesu sprzedazy, aby
znalez¢ braki w swojej wiedzy. Mozesz zyska¢ na pomocy w zakresie obowigzkdéw administracyjnych, generowania
pomystow, badania danych lub argumentaciji sprzedazowe]. Wktad i umigjetnosci innych oséb stanowig warto$¢
dodana dla twojego procesu. Przypominajg ci réwniez, ze nie musisz wiedzie¢ wszystkiego i robi¢ wszystkiego

samodzielnie.
Zastanow sie nad planem dziatania
W jakich obszarach mozesz mie¢
Na jaki rodzaj cennego uznania liczysz? najwiekszy wplyw na dzialalnos¢

klienta?
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MYSLENIA STRATEGICZEGO

8 . WIZJ O n e r (Futuristic’)

Inspiruje cie przysztosc i to, co moze sie wydarzy¢. Swojg wizjg przysztosci zachecasz innych.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Potrafisz opracowac wizje przysztosci klienta, ktdra poprawi jego obecng rzeczywistos¢. Pomagasz klientom
przewidzie¢, co powinno sie wydarzy¢ w zwigzku z produktem lub ustuga, dzieki czemu wiedzg, ze myslisz o ich
potrzebach w nastepnym kwartale, roku, a nawet dekadzie. Twoja pewnos¢ siebie sprawia, ze ludzie chcag kupowac to,
co oferujesz, aby osiggnac potencijat, ktéry tak jasno przedstawiasz.

Twoje oferty brzmig autentycznie i przekonujgco. Do sprzedazy podchodzisz nie tylko jak do mozliwosci, ale jak do
czegos$ pewnego. Dzieki temu potencjalni klienci nie postrzegajg spotkania jako obowigzku, ale angazujg sie w twojg
prezentacje. Potencjalni klienci, mnigj zajeci swoimi codziennymi sprawami, chcg bra¢ czynny udziat w sprzedazy,
ktorg planujesz. Ma to znaczacy wptyw na sprzedaz i rozszerzenie wspotpracy.

W swoich potencjalnych i obecnych klientach oraz organizacji dostrzegasz mozliwosci, ktérych inni nie widza.
Znajdujesz nawet nowe sposoby wykorzystania sprzedawanych przez siebie produktéw. To poszerza twoje grono
klientow i moze wzbogacac twdj rynek o nowych potencjalnych klientéw z réznych branz. Dzieki przysztosciowemu
mysleniu, ktore wykracza poza dzien dzisiejszy, uzyskujesz wiekszg odpornos¢ na wahania rynkowe.

Jak ta cecha moze utrudni¢ ci osiggniecie sukcesu

= Mozesz mie€ trudnosci z planowaniem niezbednych dziatan, ktore pozwolg ci zrealizowac twoje aspiracje.
Potrafisz doktadnie przewidzie¢ transakcje, ktore sfinalizujesz, cele, ktore przekroczysz, i szybki wzrost, ktory
osiggniesz w swoim regionie. Ale jak przejs¢ od przewidywan do rzeczywistosci? To moze nie by¢ takie proste.

= Twoi klienci moga przestac stuchac, jesli nie zadbasz o to, aby prezentacja handlowa uwzgledniata ich przesztosc,
stan obecny i oczekiwania. Klienci oczekuja, ze dostrzezesz, gdzie sie znajduja, ale takze gdzie byli. Niektorzy
cenig tradycje i normy spoteczne, ktére uwazajg za podstawe swojej kultury.

® Zawsze starasz sie przygotowac na to, co czeka cie w przysztosci, ale to moze ci utrudniac przedstawienie oferty
potencjalnym klientom, ktérzy wedtug ciebie wola, gdy wszystko pozostaje bez zmian lub zmienia sie powali.
Niektorzy potencjalni klienci nie zrozumiejg twojej wizji przysztosci, a nawet moga jg odrzucic jako niepraktyczng
lub niepotrzebng w kontekscie ich bezposrednich potrzeb.
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OPISY DZIALAN

Jak wykorzystac ceche Wizjoner na
stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

O Opisz dlugoterminowe cele klienta. Zainspiruj klienta, skupiajac jego uwage na planach dtugoterminowych,
szczegodtowo nakreslajgec mu przysztosé i budujac jego entuzjastyczne nastawienie do niej. Wiele osdb skupia sie na
terazniejszosci, pozwalajgc, by rozpraszaty ich drobne problemy i krotkotrwate przeszkody. Z kolei twoje przestanie
nadziei i lepszego jutra moze sktoni¢ klienta do kolejnego kroku: dokonania zakupu.

O W swojej argumentacji uwzglednij dane potwierdzajace twoja wizje. Dane prognostyczne — takie jak trendy
rynkowe, branzowe i finansowe lub przewidywania ekspertéw — stanowig logiczne uzasadnienie dla twojej wizji. Dane
dowodza, ze rozwigzujesz dzisiejsze problemy potencjalnych klientdw i znajdujesz rozwigzania zaspokajajgce ich
dtugoterminowe potrzeby. Dzieki temu twoja argumentacja bedzie bardziej przekonujgca i pozytywnie wptynie na
sprzedaz.

0 W swojej nastepnej prezentacji odnies sie do przesztych i przysztych problemoéw. Pokaz potencjalnemu
klientowi, gdzie byt do tej pory, jakie sg realia i trendy rynkowe oraz jakie zmiany i zobowigzania musi poczynic¢, aby
uzyskac to, czego chce. Z catym szacunkiem wyjasnij, ze zastdj naraza pozycje klienta i zagraza jego wartosciom
i tradycjom. Powigzanie przesztosci i terazniejszosci z przysztoscig pomoze klientowi lepiej zrozumie¢ znaczenie tego,
CO sprzedajesz.

0 Wyznacz sobie krotkoterminowe cele posrednie. Pomys| o swoich celach sprzedazowych, wynagrodzeniu
i dochodach. Nastepnie podziel te cele na kamienie milowe o krotszych czasach realizacji. Pomocne jest wsparcie
partnera rozliczajgcego cie z ich realizacji lub znalezienie zasobdw umozliwiajgcych ich osigganie, ale gdy masz
Swiadomosc¢ tego, co nalezy zrobi¢ w kazdym tygodniu, miesigcu i kwartale, mozesz tatwiej realizowac swe aspiracje
dtugoterminowe.

Zastanow sie nad planem dziatania

Jak mozesz zaplanowa¢ swoj Ktérzy klienci utkneli w martwym
harmonogram, aby poswieci¢ wiecej punkcie i potrzebuja twojej zdolnosci
czasu ha marzenia o wlasnej przewidywania, aby latwiej osiagnaé
przysztosci? cele?
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WYKONYWANIA

9. Ukilerunkowanieé roeus

Potrafisz obrac kierunek, podazac nim i wprowadzac¢ zmiany, aby trzymac sie obranego kursu. Najpierw okreslasz
priorytety, a potem dziatasz.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Wiesz, komu sprzedawac, poniewaz intuicyjnie rozpoznajesz najbardziej obiecujgce leady, znajdujesz
najrozsadniejsze oferty i uzyskujesz najwiekszy potencjat osiggania przychoddw w swojej sieci sprzedazy. Mozesz
prowadzi¢ wiele dziatan informacyjno-sprzedazowych, ale priorytetowo traktujesz tych potencjalnych klientow, ktorzy
sfinalizujg zakup. Dzieki temu proces sprzedazy staje sie efektywny, a przychody wzrastaja.

Twoi klienci sg zadowoleni z twoich zdolnosci organizacyjnych. To ty wyznaczasz terminy, kamienie milowe i cele,
dzieki czemu decyzja o zakupie jest prosta. Utrzymujesz ich uwage tam, gdzie powinna by¢, co pomaga im
skutecznie osiggac cele dzieki Twoim rozwigzaniom. Twoje skupienie na klientach i ich problemach oraz swojej
ofercie sprawia, ze problemy sg rozwigzywane, a klienci zadowoleni.

Dzieki ustalaniu priorytetow, okreslaniu dziatan i unikaniu zbednych czynnosci zawsze pilnujesz realizacji celow
sprzedazowych. Cele te stanowig dla ciebie punkt poczatkowy i koncowy. Wyznaczony cel sprzedazy dodaje ci
energii i nie poddajesz sie, dopoki jej nie osiggniesz. Dzieki niezwyktej koncentracji i wytrwatosci osiggasz —

a czasem nawet przekraczasz — swoje cele sprzedazowe bez wzgledu na przeszkody, jakie napotykasz na swojej
drodze.

Jak ta cecha moze utrudnié ci osiggniecie sukcesu

m Skupienie sie na jednym waznym leadzie moze by¢ tak zajmujace, ze zaniedbasz inne leady w swojej sieci
sprzedazy. Chociaz zarzadzanie wieloma leadami moze nie by¢ dla ciebie tatwe, finalizacja duzej liczby transakgji
wymaga wielozadaniowego podejscia do leaddw znajdujgcych sie na roznych etapach procesu sprzedazy.

= Mozesz uwaznie stuchac potencjalnych klientéw tylko wtedy, gdy mdwig o tym, co jest dla ciebie istotne.
W rezultacie mozesz przegapic ich dodatkowe potrzeby i szanse na nawigzanie osobistych kontaktow, ktore
prowadzg do przysztej sprzedazy. Zamiast koncentrowac sie wytgcznie na zadaniach sprzedazowych, zwrde
uwage na potrzeby potencjalnego klienta.

= By¢ moze tak bardzo polegasz na swoim ustalonym procesie sprzedazowym, ze zaniedbujesz rzeczy, ktore moga
poprawi¢ skutecznosc¢ sprzedazy, takie jak coaching menedzerski lub nowe technologie. Odrzucanie kazdego
nowego podejscia moze pogorszy¢ wyniki sprzedazy.
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OPISY DZIALAN

Jak wykorzystacC ceche Ukierunkowanie
na stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

O Dostosuj codzienne dziatania do swoich celéw. Pomoze ci to zastanowi¢ sie przed rozpoczeciem dziatania, jaki
efekt chcesz osiggngc. Powigzanie codziennych celdw z celami na przysztos¢ moze zwiekszy¢ wydajnosé pracy
i pomoc ci w ustaleniu priorytetow. Rzeczy, na ktérych zdecydujesz sie skupic¢, bedg wiec dziataniami majgcymi
najwiekszy wptyw na realizacje twoich celéw.

O Rozpoznaj problemy klientéw, ktére moga opo6zni¢ sprzedaz. Przeanalizuj swdj plan sprzedazy, aby
zidentyfikowac problemy, ktére mogg opdzni¢ decyzje o zakupie. Nastepnie opracuj alternatywng droge dla
potencjalnego klienta, aby kontynuowac proces sprzedazy. Twoja starannos¢ jest czesto kluczem do sukcesu
w sprzedazy. Przewidywanie komplikacji i planowanie radzenia sobie z nimi na wczesnym etapie procesu jeszcze
bardziej poprawia twojg skutecznose.

O Zatrzymuj sie i zadawaj klientom pytania podczas rozméw handlowych. Poswiecenie czasu na zadawanie
klientom pytan otwartych pomoze ci poznac ich myslii uzyska¢ wiecej mozliwosci sprzedazy. Zadawanie
dociekliwych pytan podczas spotkan to skuteczny sposdb na rozpoczynanie rozmow, ktdre zaciesnig relacje
biznesowe i zwiekszg wartos¢ netto sprzedazy.

O Codziennie wyeliminuj na godzine czynniki rozpraszajace uwage. Przeznacz godzine dziennie na skupienie sie
na dziataniach sprzedazowych. Gdy nic nie rozprasza twojej uwagi, wydajnosé twojej pracy znacznie wzrasta i mozesz
zrobi¢ dwa razy wiecej niz w przypadku ciggtych przerw. Zaplanuj te godzine na najspokojniejszg czes¢ swojego dnia
pracy, ogranicz wszystkie czynniki rozpraszajgce uwage i daj swojemu niezwyktemu talentowi do koncentracji czas,
na ktéry zastuguje.

Zastanow sie nad planem dziatania
Jaki cel chcesz osiagna¢ w kazdym

miesigcu w zyciu osobistym i/lub
zawodowym?

Jakie wskazniki, terminy i poréwnania
wskazuja na udany dla ciebie rok?
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BUDOWANIA RELACJI

1 O. ZgOanéé (Harmony’)

Poszukujesz konsensusu. Nie lubisz konfliktow, poszukujesz raczej obszardéw porozumienia.

Jak ta cecha umozliwia ci osiggniecie sukcesu

Klienci chetnie uwzgledniajg cie w procesie podejmowania decyzji o zakupie, poniewaz uspokajasz ich i rozwiewasz
obawy. Twoje podejscie nie polega na twardej sprzedazy — instynktownie dgzysz do partnerskiej wspotpracy

z klientami. W gorgczkowych sytuacjach wnosisz swojg spokojng obecnos¢ — niektdrzy klienci moga wrecz uznac to
za terapie — z przestaniem skupienia na wspotpracy.

Stanowisz gtos rozsadku i jednosci, a klienci doceniajg twoje pokojowe podejscie do spraw. Gdy decydenci musza
przejs¢ od réznicy zdan do porozumienia w sprawie celu, ktory chca osiggnac, pomagasz im znalez¢é wspolny jezyk

i prowadzisz ich w kierunku wspaélnego sukcesu. Osiggasz to poprzez zaspokojenie najwazniejszych potrzeb klientdéw
Za pomoca swego produktu lub ustugi.

Usprawniasz proces sprzedazy, znajdujgc obszary konsensusu i skupiajgc sie na nich. Niektére nieporozumienia sg
stratg czasu i energii emocjonalnej, ale wzmacnianie wzajemnego zrozumienia utatwia negocjacje, rozwigzuje spory
i przynosi szybsze, lepsze rezultaty biznesowe. Dzieki takiemu podejsciu zyskujesz renome osoby stosujgcej
praktyczne rozwigzania, ktore prowadza transakcje do konca.

Jak ta cecha moze utrudni¢ ci osiggniecie sukcesu

B Sporne negocjacje moga by¢ trudne do prowadzenia. Najlepigj sie czujesz, gdy wszyscy sie zgadzaja, wiec jesli
proces podpisywania umowy staje sie konfrontacyjny w miare zblizania sie do finalizacji sprzedazy, mozesz
chcie¢ wycofac sie z niego — ale wtasnie wtedy twoje talenty sg najbardziej potrzebne.

= Klienci, ktérzy przedktadajg wtasne plany nad najlepszy interes ich organizacji, moga cie frustrowac. Jesli nie uda
ci sie przekierowac ich uwagi z celéw indywidualnych na cele organizacyjne, mozesz nie dostrzec drogi do
sukcesu, a twoje negatywne odczucia bedg widoczne.

= Mozesz unikaC pewnych tematow, takich jak kwestie polityczne i spoteczne, poniewaz uwazasz, ze poruszanie ich
jest bezproduktywne lub niepraktyczne. Cho¢ tobie takie rozmowy mogg wydawac sie stratg czasu, dla klienta
moga by¢ wazne. Unikanie kontrowersyjnych tematéw moze kosztowac cie utrate szansy na lepsze zrozumienie
klienta i wzmocnienie relacji.
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Jak wykorzystac ceche Zgodnosc¢ na
stanowisku sprzedawcy

Ten talent daje ci przewage — oto jak mozesz jg wykorzystac.

O Utrzymuj skupienie klientow na ich celach. Proby podejmowania przez klientdow decyzji dotyczacych ich
konkurujgcych ze sobg priorytetéw i funkcji twojego produktu moga odwracac ich uwage od pozadanego rezultatu.
Pomdz im skupic sie na celu ostatecznym. Jak wiesz, praca nad wspdlnym celem jest najlepszg droga do sukcesu.
Utrzymuj skupienie klientéw na okreslonym celu, a osiggniecie wspdlny sukces.

O Szukaj okazji, aby by¢ mediatorem. Gdy podczas sprzedazy dochodzi do ktétnii dochodza do gtosu emocje,
twoje stabilne i opanowane podejscie moze okazac sie bezcenne. Wprowadzasz spokéj w drazliwej sytuacii,
utwierdzajac klientdw w przekonaniu, ze kryzys jest chwilowy i ze mozesz rozwigza¢ problem. Wprowadzenie spokoju
do procesu sprzedazy sprawi, ze klienci jeszcze bardzigj ci zaufaja.

O Skupiaj sie na realiach, gdy inni dziataja pod wplywem emocji. Przedstaw podstawowe problemy i potrzeby
klienta, logiczne uzasadnienie dla swojego rozwigzania oraz praktyczne powody, dla ktérych warto kupi¢ wtasnie od
ciebie. W procesie negocjacji czesto nie da sie unikng¢ przeciwstawnych pogladéw i trudnych rozmow. Wykorzystaj
swojg zdolnos¢ do tagodzenia napie¢ i budowania wspotpracy, aby ustali¢ wspdine cele i na nich opierac relacje.

O Postaraj sie by¢ rzecznikiem grupy. Jesli sprzedaz wymaga podjecia grupowej decyzji, zapytaj interesariuszy
0 zdanie. Po uzyskaniu ich opinii obejmij role rzecznika catej grupy. Podsumowujgc punkty widzenia grupy,
podkreslajgc obszary porozumienia i marginalizujgc drobne réznice, bedziesz kontrolowac dyskusje i kierowac jg
w strone sprzedazy.

Zastanow sie nad planem dziatania

Jak mozesz radzi¢ sobie z konfliktami
w trakcie negocjaciji, aby uzyskaé
rezultat korzystny dla obu stron?

Ktérzy klienci potrzebuja twojej pomocy
w przejsciu od konfliktu do wspotpracy?
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Osiggaj swoje cele

Nie ma ,jednego stusznego sposobu” na sprzedaz. Najlepsze rezultaty osiggniesz, opierajac sie na tym, kim juz jestes.
Jednak talenty nie od razu zmieniajg sie w mocne strony — trzeba je nieustannie ukierunkowywac na osigganie
najbardziej pozadanych celow i wynikow.

W potgczeniu z zaangazowaniem w wykorzystanie mocnych stron ten raport stanowi pierwszy krok do odniesienia

sukcesu w sprzedazy.

Zapisz swdj najwazniejszy cel w srodku kotfa. Nastepnie pomys! o talentach, ktdre mozesz wykorzystac, aby 0siagngc¢ ten
cel. Utatwi to udzielenie odpowiedzi na pytania ponizej.

Zgodnoscé Uczenie sie
Ukierunkowanie Zbieranie
Wizjoner Osigganie

Powazanie Maksymalista
Intelekt Bliskos¢

Jak wykorzystasz swoje mocne strony, aby osiggnac¢ ten cel?

Po czym poznasz, ze udato ci sie odnies¢ sukces?
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