
Zapraszamy do zapoznania się z raportem CliftonStrengths dla Sprzedawców, z którego dowiesz się więcej o swoich wyjątkowych 
talentach oraz wykorzystaniu ich do odniesienia sukcesu na zajmowanym stanowisku. 

Przygotowaliśmy go, aby ułatwić ci pracę, zapewnić lepsze zrozumienie twojej roli i pomóc w zwiększeniu skuteczności sprzedaży. 

Wykorzystaj ten raport, aby dowiedzieć się więcej o swoich wynikach i naturalnych mocnych stronach w roli sprzedawcy. Następnie zastosuj 
w praktyce te działania podczas wykonywania obowiązków na swoim stanowisku — zaczynając od dziś. 

1. Uczenie się 
Wykorzystaj swoją pasję do uczenia się, aby wnieść wartość do życia własnego i innych. 

2. Zbieranie 
Odkrywaj; zawsze staraj się zaspokoić ciekawość. 

3. Osiąganie 
Ukierunkuj swoje wysiłki na najważniejsze obszary swojego życia. 

4. Maksymalista 
Dąż do doskonałości i zachęcaj innych do tego samego. 

5. Bliskość 
Nawiąż bliskie relacje z odpowiednimi osobami, aby zyskać przyjaciół na całe życie. 

6. Intelekt 
Myśl głęboko. Myśl często. 

7. Poważanie 
Szukaj możliwości podejmowania ważnych działań, dzięki którym możesz ułatwić innym podnieść poprzeczkę. 

8. Wizjoner 
Podziel się swoimi wizjami lepszej przyszłości. 

9. Ukierunkowanie 
Określ precyzyjne cele oraz harmonogram, aby zyskać motywację. 

10. Zgodność 
Pomóż innym znaleźć płaszczyznę porozumienia dzięki praktycznym rozwiązaniom. 

 Cechy z domeny BUDOWANIA RELACJI  pomagają ci 
budować silne relacje, które utrzymują zespół w całości. 

 Cechy z domeny MYSLENIA STRATEGICZEGO 
pomagają ci przyswajać i analizować informacje, które prowadzą 
do podejmowania lepszych decyzji. 

DZIESIĘĆ GŁÓWNYCH CECH: 

Każda cecha wpisuje się w jedną z domen przywództwa 

 Cechy z domeny WYKONYWANIA  pomagają ci w 
realizowaniu zadań. 

 Cechy z domeny WPŁYWANIA  pomagają ci podjąć 
działanie, wyrazić swoje myśli i upewnić się, że inni zostaną 
wysłuchani. 

CliftonStrengths® dla Sprzedawców 
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Żadna organizacja nie odniesie sukcesu bez klientów — a to właśnie ty jesteś 
najważniejszym elementem pozyskania i utrzymania klientów. Twoim zadaniem 
jest zbudowanie partnerskich relacji z klientami — wiemy, że najlepszym 
sposobem na przyciągnięcie klientów, ich utrzymanie i wzmocnienie relacji z nimi 
jest wykorzystanie twoich mocnych stron. 

Twój indywidualny profil CliftonStrengths odróżnia cię od każdego innego 
sprzedawcy. Powyżej znajdziesz DNA swoich talentów, przedstawione w kolejności 
wynikającej z odpowiedzi udzielonych w kwestionariuszu. 

Poznaj swoje najmocniejsze talenty 
10 pierwszych talentów jest najbardziej dominujących w twoim przypadku. W tym 
raporcie przedstawiono najważniejsze informacje o tym, jak zapewniają ci one 
przewagę w pracy sprzedawcy. Aby w pełni zrozumieć DNA swoich talentów, 
musisz wiedzieć, że pięć pierwszych talentów — wyróżniających cię we wszystkim, 
co robisz — jest najsilniejszych spośród 10 dominujących. Poświęć czas, aby 
dowiedzieć się o nich więcej. 

Odkryj praktyczne sposoby ich zastosowania 
Wykorzystaj swoje mocne strony w codziennej pracy: od poszukiwania nowych 
klientów i utrzymywania obecnych, poprzez współpracę z członkami zespołu, aż 
po osiąganie lub przekraczanie celów sprzedażowych. 

Każda strona opisująca talent zawiera: 
▪ Jak ta cecha przyczynia się do twojego sukcesu 

▪ Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 

▪ Działania, które możesz natychmiast wdrożyć 

Wykorzystaj je 
W sprzedaży nie ma jednego, kompleksowego rozwiązania. Masz już w sobie to, 
czego potrzebujesz do odniesienia sukcesu w swojej roli. Twoje wyjątkowe talenty 
oraz sposób ich wykorzystania dają ci przewagę nad konkurencją. Niezależnie od 
twojego doświadczenia w sprzedaży oraz wcześniejszych sukcesów lub porażek, 
wykorzystanie mocnych stron jest drogą do osiągnięcia i utrzymania 
doskonałości w sprzedaży. 

Twoja droga do doskonałości w sprzedaży 
zaczyna się tutaj 
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MYSLENIA STRATEGICZEGO 

1. Uczenie się (Learner ® )  

Masz ogromną potrzebę nauki i nieustannie chcesz się doskonalić. Bardziej ekscytuje cię sam proces uczenia się niż jego 
rezultaty. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Twoja wrodzona dociekliwość pomaga ci dostosować produkt lub usługę do unikalnych potrzeb każdego klienta. 
Ponieważ poświęcasz czas na zdobywanie wiedzy na temat firm klientów i rynku, jesteś zawsze o krok bliżej do 
zamknięcia sprzedaży. Ustawiczne kształcenie poprawia twoje metody sprzedaży, prezentacje i wiedzę o produktach. 

Klienci i współpracownicy zwracają się do ciebie, gdy poszukują informacji, a nawet uważają cię za eksperta w twojej 
dziedzinie. Zbierając informacje w Internecie, rozmawiając z innymi, uczestnicząc w kursach lub pozyskując dane 
w inny sposób, prawdopodobnie masz odpowiedź na każde pytanie klienta (lub przynajmniej trafną poradę). A jeśli 
nie, to na pewno ją znajdziesz. 

Nowe procesy, produkty, klienci i wymagania mogą nie odstraszać cię tak bardzo, jak innych. Traktujesz je jako okazję 
do nauki i rozwoju. Potrafisz spojrzeć wstecz na swoje sukcesy, aby zobaczyć, co sprawdziło się podczas innych 
zmian. Taka otwartość na wyciąganie lekcji ze zmian łagodzi obawy klientów i współpracowników w czasie ich 
trwania. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Możesz przytłoczyć potencjalnego klienta informacjami na temat wszystkiego, co wiesz o nim, o swojej ofercie, 

o rynku i o konkurencji. Nie wszyscy klienci cenią sobie dużą ilość szczegółów w rozmowach handlowych. 
Niektórzy oczekują jedynie prostego rozwiązania. Pamiętaj, aby słuchać — twoi klienci również mogą mieć 
świetne pomysły i spostrzeżenia. Pamiętaj, że dzielenie się wszystkim, co wiesz, może przeszkodzić w dokonaniu 
sprzedaży. 

■ ■ Emocje związane z nauką mogą sprawić, że stracisz skupienie. Twoja rola polega w istocie na pomaganiu innym 
poprzez sprzedawanie im swoich produktów, usług lub rozwiązań. Pogodzenie chęci uczenia się z pamiętaniem 
o celu i utrzymaniem koncentracji może być trudne, ale jest to bardzo ważne dla osiągnięcia sukcesu. Jeśli nauka 
nie posuwa misji do przodu, być może nadszedł czas na ponowną ocenę. 

■ ■ Pragnienie ciągłego uczenia się może wywołać u ciebie poczucie, że ciągle wiesz za mało. Podejmowanie 
ważnych decyzji biznesowych, udzielanie klientom jednoznacznych odpowiedzi czy nawet dzielenie się swoją 
wiedzą podczas spotkań może być dla ciebie wyzwaniem. To samo pragnienie, które skłania cię do pogłębiania 
wiedzy o rynku lub produkcie, może również osłabiać twoją pewność siebie, która jest niezbędna do dzielenia się 
wiedzą z innymi. 
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OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Uczenie się na 
stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Zadawaj pytania nakierowane na potrzeby klientów. Uzyskaj informacje, które skierują rozmowę w stronę 
finalizacji sprzedaży. Zapytaj, co martwi klienta w jego organizacji lub branży. Jaki ma priorytet na najbliższy rok? Na 
co liczy? Dowiesz się, o czym myśli, dzięki czemu łatwiej zrealizujesz sprzedaż. 

Dowiedz się jak najwięcej o produkcie, konkurencji i klientach. Twoje niezrównane zdolności badawcze 
pozwolą ci odkryć zalety i wady, na które większość ludzi nie zwraca uwagi. Wykorzystaj uzyskane wnioski, aby 
wyróżnić swój produkt lub usługę na tle konkurencji. 

W swoich prezentacjach i spotkaniach z klientami uwzględniaj najważniejsze poznane fakty. Dzięki temu twoi 
klienci zyskają przewagę w swojej dziedzinie, a ty zyskasz w ich oczach. Gdy przedstawiasz właściwej osobie 
właściwe informacje we właściwym czasie, twoja pewność siebie i wiedza przybliżają klientów do pozytywnej decyzji. 

Instruuj klientów w celu pogłębienia relacji. Pełnij rolę przewodnika, który oferuje wsparcie, wiedzę i odpowiedzi 
potrzebne klientom w obliczu zmiany. Klienci są zazwyczaj najbardziej lojalni wobec sprzedawców oferujących 
największą wartość, a wzbudzanie zaufania jest szczególnie cenne, gdy klienci wdrażają nowe procesy, technologie 
lub produkty. 

Zastanów się nad planem działania 

Czego możesz się nauczyć, aby zbliżyć 
się do realizacji swoich celów? 

W jaki sposób najlepiej się uczysz i 
stosujesz zdobytą naukę w swojej 

pracy? 
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MYSLENIA STRATEGICZEGO 

2. Zbieranie ( Input ® )  

Masz potrzebę gromadzenia i archiwizowania. Możesz gromadzić informacje, pomysły, artefakty, a nawet relacje. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Wiesz, że informacje są cennym zasobem. Im więcej wiesz, tym lepiej możesz się przygotować i podzielić się swoją 
wiedzą z potencjalnymi lub obecnymi klientami. Dysponujesz faktami, materiałami źródłowymi, danymi rynkowymi, 
informacjami o konkurencji i osobistymi historiami, których potrzebujesz, aby odpowiadać na pytania i rozwiązywać 
problemy. Dzięki temu zyskujesz wiarygodność, elastyczność i gotowość do zaspokojenia potrzeb potencjalnego lub 
obecnego klienta, co pomaga sfinalizować sprzedaż. 

Łatwo przyswajasz informacje o nowych klientach, branżach, rynkach i produktach. Potrafisz zdobywać wiedzę 
specjalistyczną szybciej niż inni, co rozszerza Twoją sieć sprzedaży i sprawia, że pierwsze spotkania z potencjalnymi 
klientami są bardziej produktywne. 

Informacje i narzędzia pozyskane od ekspertów, ze stron internetowych, z podcastów, książek i seminariów czynią cię 
cennym zasobem, a to daje satysfakcję. Twoi klienci mogą zadać ci dowolne pytanie — nawet jeśli nie znasz 
odpowiedzi, jesteś w stanie ją odnaleźć. Lubisz udzielać klientom potrzebnych im informacji, niezależnie od tego, czy 
o nie poprosili, czy przekazujesz je z własnej woli. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Możesz przytłoczyć klienta, jeśli podzielisz się z nim całą swoją wiedzą i wszystkimi narzędziami zebranymi, aby 

uwzględnić każdy aspekt jego prośby. Dla niektórych klientów istnieje coś takiego jak natłok informacji. 
■ ■ Możesz stracić koncentrację na swoim celu. Kiedy zaczynasz zbierać informacje na temat istotny dla klienta lub 

potencjalnego klienta i znajdujesz coś innego (ale również istotnego), chcesz dowiedzieć się więcej na ten temat. 
Podczas zgłębiania tego tematu w celu zgromadzenia informacji możesz stracić koncentrację. Może upłynąć 
trochę czasu, zanim powrócisz do pierwotnego tematu. Pamiętaj jednak, że czas jest twoim najcenniejszym 
zasobem. 

■ ■ Możesz bardziej skupiać się na poszukiwaniu informacji niż na porządkowaniu już znalezionych. Obiecanie 
klientowi informacji, które wiesz, że masz, ale których nie możesz zlokalizować, jest frustrujące i krępujące — 
zwłaszcza że poszukujesz informacji po to, by się nimi dzielić, a nie je gromadzić. 
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OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Zbieranie na 
stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Dopracuj przekaz dotyczący produktu. Zapisz, co chcesz powiedzieć, jak chcesz to przekazać i w jaki sposób 
pomoże to twojemu klientowi. Klient będzie miał pytania dotyczące jego potrzeb biznesowych, konkurencji i rynku. 
Chociaż odpowiadając na te pytania, możesz łatwo przekazać wszystkie posiadane informacje, zacznij od tego, co 
klient musi wiedzieć i co doprowadzi do kolejnego etapu w procesie sprzedaży. 

Okresowo weryfikuj i aktualizuj swoje źródła. Skąd czerpiesz najistotniejsze informacje, których potrzebują 
i oczekują twoi klienci? Z których źródeł uczysz się najwięcej, do których często wracasz i które wnoszą największą 
wartość do twoich rozmów handlowych? Zachowaj te źródła i zrezygnuj z mniej wartościowych. 

Zaplanuj spotkania zapoznawcze z klientami. Pytaj klientów o ich wyzwania biznesowe, autorskie projekty i 
szczególne zainteresowania. Nikt nie potrafi tak dobrze wypełnić luki informacyjnej jak ty, więc sprawdź, czego od 
ciebie oczekują. Przyswajaj wszystkie informacje na te tematy i wykorzystuj tę wiedzę, aby ułatwić klientom 
podejmowanie decyzji w procesie sprzedaży. 

Co tydzień porządkuj swoje źródła. Musisz wiedzieć, gdzie znajdują się informacje, narzędzia i referencje, które 
chcesz uwzględnić w swojej argumentacji lub prezentacji. Jeśli brakuje ci organizacji lub zachowujesz nieaktualne 
dane, które straciły swą przydatność, okresowo inwentaryzuj swoje zasoby i system przechowywania, aby potrzebne 
informacje były zawsze łatwo dostępne i aktualne. Wszystkie pozostałe informacje usuwaj. 

Zastanów się nad planem działania 

Co spośród wszystkich zebranych 
informacji najbardziej zaintryguje twoich 

klientów? 

W jaki sposób zebrane przez ciebie dane 
przygotowują klienta na nowe 

możliwości? 
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WYKONYWANIA 

3. Osiąganie (Achiever ® )  

Pracujesz ciężko i wytrwale. Intensywna i wydajna praca sprawia ci ogromną satysfakcję. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Masz niesamowitą wytrzymałość, co dobrze ci służy, ponieważ praca w sprzedaży wymaga wytrwałości. 
Wykonywanie działań sprzedażowych, takich jak wysyłanie zapytań, utrzymywanie kontaktu, spotkania 
z potencjalnymi klientami itp. może męczyć innych, ale ciebie motywuje. Odhaczanie spraw na liście rzeczy do 
zrobienia daje ci satysfakcję, a najlepiej czujesz się, gdy masz dużo pracy. 

Nie marnujesz czasu i nie wierzysz w tzw. „drobne zadania”. Wszystkie zadania stanowią niezbędną część twojej 
strategii. Niezależnie od tego, czy zabiegasz o klienta przez wiele miesięcy, czy też finalizujesz sprzedaż po kilku 
rozmowach, ciężko pracujesz nad wszystkim. Wiesz, że twój proces wytrzyma presję wyników i konkurujących ze 
sobą priorytetów, ponieważ tak właśnie został skonstruowany. 

Wyznaczasz sobie wyższe standardy niż inni. Wiesz, że najbardziej satysfakcjonująca praca często ma najbardziej 
wymagające cele. Cele dotyczące przychodów? Celuj wyżej. Zadowolenie klienta? Wiesz, że możesz zrobić więcej. 
Twoja siła polega na dążeniu do większych osiągnięć i sukcesów. Choć twoje cele mogą wydawać się trudniejsze niż 
cele większości ludzi, to twoje podejście zapewnia energię i inspirację konieczną do ich realizacji. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Poznawanie potrzeb i odczuć klientów wymaga wiele cierpliwości i nie jest tak satysfakcjonujące, jak odhaczanie 

pozycji na liście — nawet jeśli wiesz, że to ważna inwestycja twojego czasu. Ciężka praca nad realizacją zadań 
może być bardziej stymulująca niż rozwijanie relacji z klientami, ale ludzie są równie ważni jak praca. 

■ ■ Aby utrzymać swą motywację, potrzebujesz ambitnych celów — ogromnej sprzedaży, promocji lub projektu, 
który odstrasza pozostałych. Te rzeczy mogą jednak odwrócić twoją uwagę od najpilniejszych potrzeb. 
Selektywnie i rozważnie umieszczaj zadania na swojej liście, ponieważ nieukończone projekty szkodzą twojej 
reputacji i wynikom sprzedażowym. 

■ ■ O ile dla ciebie stałe zajmowanie się pracą i wyznaczanie sobie ambitnych celów jest czymś naturalnym, o tyle 
dla innych może się takim nie wydawać. Stawianie innym wysokich wymagań i oczekiwanie od nich, że będą 
pracować tak ciężko i długo jak ty, może być się zbyt wymagające, oraz psuć twoje relacje ze współpracownikami 
lub, co gorsza, z klientami. 
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OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Osiąganie na 
stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Zaplanuj w swoim terminarzu czas na spotkania z klientami. W każdym tygodniu spotykaj się z jak największą 
liczbą klientów. Zostaw swój plan sprzedaży w biurze i po prostu nawiązuj kontakty. Spotkania z klientami umożliwiają 
budowanie zaufania, poprawę relacji i lepsze zrozumienie ich potrzeb. Uznaj fakt, że każde spotkanie jest pewnym 
osiągnięciem. 

Oceniaj swoje postępy i celebruj sukcesy. Nie nauczysz się wiele, przechodząc od sprzedaży do sprzedaży bez 
zwracania uwagi na swoje sukcesy. Szukaj wzorców w swoich dotychczasowych osiągnięciach i zapisuj je. 
Analizowanie podobieństw w ramach twoich osiągnięć i tego, jak twoje talenty się do nich przyczyniły pomoże ci je 
powtarzać. 

Wyznacz cele sprzedażowe na następny miesiąc. Skieruj teraz swoją energię na inne działania, które są dla ciebie 
ważne: zdobywanie wiedzy branżowej, wyjazd na wakacje, kurs rozwojowy. Umieść te zadania na swojej liście rzeczy 
do zrobienia i ułóż swój harmonogram oraz cele tak, aby je kolejno realizować. 

Nawiąż współpracę z partnerem, aby pozyskać klienta, który jeszcze nie dokonał zakupu. Znajdź 
współpracownika o innych mocnych stronach, który będzie z tobą współpracować przy sprzedaży. Połączenie twojej 
silnej motywacji wewnętrznej i mocnych stron partnera w dążeniu do celu zapewnia korzyści zawodowe 
i emocjonalne — doświadczenia zbliżające ludzi zwiększają lojalność. 

Zastanów się nad planem działania 

Zapisz, jak podejdziesz do wyzwania, 
z którym dopiero planujesz się zmierzyć. 

W jaki sposób właściwy partner mógłby 
poprawić twoje relacje, badania lub 

procesy? 
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WPŁYWANIA 

4. Maksymalista (Maximizer ® )  

Koncentrujesz się na mocnych stronach, co stymuluje poszczególne osoby i grupy do osiągania doskonałych wyników. 
Starasz się przekształcić coś, co już jest dobre, w coś, co będzie doskonałe. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Wiesz, jak i gdzie zainwestować swój czas, aby uzyskać najlepszy zwrot ze sprzedaży. Możesz selektywnie 
podchodzić do potencjalnych klientów, dążąc do spotkań z osobami decyzyjnymi, które doceniają twoją ofertę oraz 
mają uprawnienia i budżet do podjęcia decyzji o zakupie. Ta naturalna umiejętność znajdowania najlepszych okazji 
sprawia, że twój wskaźnik domykania sprzedaży jest wyjątkowo wysoki. 

Pociąga cię doskonałość, więc automatycznie kierujesz uwagę klientów na najlepsze cechy twojego produktu. 
Dobrze wiesz, że twoja oferta jest najlepsza dla klienta i lepsza niż oferta konkurencji, więc odwołujesz się do 
wysokich standardów klienta. Bez trudu komunikujesz, dlaczego twój produkt jest wart swej ceny: stanowi najlepsze 
rozwiązanie. 

Masz wysokie standardy doskonałości i zmieniasz to co dobre w doskonałe. Nie oferujesz tego, co nie ma wysokiej 
jakości. Angażujesz się w każdy etap procesu sprzedaży — od prezentacji i pokazów po materiały informacyjne 
i rezultaty. Takie nastawienie na najwyższy poziom sukcesu pomaga w natychmiastowej finalizacji sprzedaży, 
budowaniu zaufania klientów i przygotowaniu się do przyszłych sprzedaży. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Nie chcesz zadowolić się niczym innym, jak tylko tym, co najlepsze, ale doskonałość nie zawsze ma znaczenie dla 

transakcji. Może się okazać, że dodatkowy wysiłek włożony w dopracowanie każdego aspektu procesu 
sprzedaży — od pierwszej do ostatniej umowy — nie jest wart pieniędzy, które dzięki niemu zarobisz. 

■ ■ Cenisz sobie dobrze zorganizowaną sprzedaż — tak jak prawdopodobnie reszta twojej organizacji — ale nie za to 
płaci ci twoja firma. Płaci ci za sprzedaż. Nadmierne skupianie się na doskonaleniu każdej sprzedaży pochłania 
czas, który możesz poświęcić na spotkania z nowymi potencjalnymi klientami i finalizację kolejnych transakcji. 

■ ■ Możesz zawęzić swoją sieć sprzedaży, skupiając całą uwagę na leadach o wysokiej jakości i wysokim 
prawdopodobieństwie finalizacji. Jeśli będziesz czekać na „modelowego nabywcę”, możesz przegapić okazje, 
które są tuż przed tobą — potencjalnych klientów, którzy mogą nie wydawać się idealnie dopasowani do ciebie. 
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OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Maksymalista 
na stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Wyznacz właściwe standardy doskonałości. Poświęć trochę czasu na przeanalizowanie swojego podejścia do 
procesu sprzedaży i zastanów się, jak zwiększyć jego praktyczność i efektywność. Zdecyduj, w których obszarach 
dodatkowy wysiłek i czas mają znaczenie dla klienta, a w których perfekcja nie jest potrzebna. Postępuj zgodnie ze 
swoim planem, aby uzyskać jak największy zwrot z włożonego wysiłku. 

Skup się najpierw na sprzedaży produktów o najwyższej jakości. Twoje wyrafinowane i wnikliwe spojrzenie 
odnosi się do wszystkiego, a zwłaszcza do tego, co sprzedajesz. Przekonanie klienta do zakupu przychodzi ci 
najłatwiej, gdy jakość jest warta swojej ceny. W rezultacie będziesz w swoim żywiole, sprzedając produkty i usługi 
z najwyższej półki w danej kategorii. 

Przeanalizuj swoją sieć sprzedaży. Pomyśl o tym, jak wybierasz klientów: o swoim systemie oceny, puli 
potencjalnych klientów i założeniach. Zastanów się, czy nie warto poprosić przełożonego lub doświadczonego 
współpracownika o pomoc w analizie potencjalnych klientów. Mogą oni zasugerować potencjalnych klientów, którzy 
zwiększą szansę na sprzedaż. 

Zastanów się nad swoimi najlepszymi transakcjami. Pomyśl o swoich najkorzystniejszych transakcjach 
sprzedaży: kiedy twoje zaangażowanie było największe, a klient był zadowolony, nagradzając twoje starania zakupem. 
Pamiętanie o sukcesach i myślenie o nich zmotywuje cię do kolejnej, bardzo korzystnej sprzedaży. 

Zastanów się nad planem działania 

Którzy klienci oferują możliwości warte 
twojej natychmiastowej uwagi? 

Jakie kryteria decydują o tym, że dany 
potencjalny klient przechodzi w danym 
momencie do kolejnego etapu procesu 

sprzedaży? 
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BUDOWANIA RELACJI 

5. Bliskość (Relator ® )  

Bliskie relacje z innymi sprawiają ci radość. Czerpiesz głęboką satysfakcję, pracując z przyjaciółmi nad osiągnięciem 
jakiegoś celu. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Masz tendencję do zwiększania obrotów poprzez nawiązywanie relacji, a nie tylko realizację zamówień. 
Współpracujesz z klientami, co jest kluczem do obopólnie korzystnych, długoterminowych relacji, z których słyniesz. 
Większość sprzedawców nie nawiązuje takich relacji z klientami jak ty, co sprawia, że cenią cię zarówno klienci, jak i 
twoja firma. 

Twoja umiejętność nawiązywania bliskich relacji wzbogaca twój portfel o kolejne transakcje i polecenia, a twój 
najwyższy wskaźnik konwersji wynika z relacji, które zaczynają się od prawdziwej więzi. Pracujesz najlepiej, gdy masz 
zaufanie klienta i dobry kontakt z nim — dzięki takim relacjom rozwijasz sieć sprzedaży. 

Inwestujesz w swoich długoterminowych klientów osobiście, finansowo i zawodowo. Od innych sprzedawców 
odróżnia cię autentyczne współczucie, troska i zainteresowanie sytuacją klienta. Wspierasz swoich klientów 
w trudnych okresach, a oni odwdzięczają się tym samym. W ten sposób budujesz długą i udaną karierę w sprzedaży. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Być może zbyt wybiórczo podchodzisz do swojego portfela. Jeśli nie widzisz szansy na nawiązanie głębokich 

relacji, możesz działać zbyt wolno lub mieć bardziej długoterminowe aspiracje, przez co może ominąć cię okazja 
zrealizowania szybkiej sprzedaży. Czasami wystarczy tylko przekonać klienta do zakupu. Nie zawsze trzeba 
nawiązać przyjaźń, aby sfinalizować sprzedaż. 

■ ■ Ponieważ większość czasu poświęcasz na wzmacnianie relacji z obecnymi klientami, możesz zaniedbywać 
nowych potencjalnych klientów i stracić szansę na zwiększenie sprzedaży. Potrzebujesz nowych klientów — jeśli 
zignorujesz potencjalnych kandydatów, ponieważ zadowalają cię obecni klienci, możesz stracić nowe możliwości 
sprzedaży. 

■ ■ Nawet jeśli naprawdę chcesz zaprzyjaźnić się z klientami, z którymi współpracujesz, uszanuj to, że im może 
zależeć wyłącznie na relacjach czysto biznesowych. Aby posunąć proces sprzedaży naprzód, konieczne może 
być utrzymanie relacji na poziomie, który uznają za wystarczający. 
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OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Bliskość na 
stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Wzmacniaj relacje z najlepszymi klientami. Aby lepiej zrozumieć potrzeby klientów, zadawaj im pytania, których 
mogą się spodziewać tylko od bliskich przyjaciół. Ich odpowiedzi pozwolą ci uzyskać szerszy obraz sytuacji, aby 
jeszcze bardziej ich zadowolić swoim produktem lub usługą. 

W każdym tygodniu przeznacz w swoim terminarzu czas na spotkanie z nowym potencjalnym klientem. 
Wykorzystaj media społecznościowe i swoją sieć kontaktów, aby nawiązać nowe kontakty i znaleźć wspólny temat. 
Wykorzystaj te informacje, aby rozpocząć rozmowę i zbudować zaufanie. Pomoże ci to poszerzyć swoją sieć 
kontaktów i nawiązywać bliskie znajomości, które szybciej prowadzą do sprzedaży. 

W tym tygodniu otwórz się przed nowym klientem. Szczerość i bezpośrednia komunikacja na każdym etapie 
procesu sprzedaży zwiększają twoją wiarygodność. Dzięki temu klienci są bardziej skłonni zaufać twoim radom 
dotyczącym tego, co i kiedy kupić. Wiedzą, że ci na nich zależy. Przejrzystość sprzyja nawiązywaniu korzystnej dla 
obu stron współpracy biznesowej, która prowadzi do zwiększenia przychodów i ekspansji. 

Często wyrażaj uznanie dla klientów. Głębokie relacje z klientami dają ci wyjątkową możliwość przekazywania im 
szczegółowych, pozytywnych informacji zwrotnych. Współpracuj z obecnym lub potencjalnym klientem, który ma 
ważny cel do osiągnięcia. Docenienie pracy włożonej przez niego w osiągnięcie celu może zainspirować go do 
myślenia i działania na większą skalę, a tobie pomoże w zacieśnieniu relacji biznesowej. 

Zastanów się nad planem działania 

Których klientów znasz bardzo dobrze? 
Jak możesz ich poznać jeszcze lepiej? 

Czego możesz się dowiedzieć o swoich 
kontaktach, aby poszerzyć swoje grono 

klientów? 
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MYSLENIA STRATEGICZEGO 

6. Intelekt ( Intellection ® )  

Charakteryzuje cię twoja aktywność umysłowa. Wnikasz w istotę rzeczy i cenisz sobie intelektualne dyskusje. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Gromadzisz i przetwarzasz informacje inaczej niż inni i to właśnie odróżnia cię od pozostałych sprzedawców. Jeśli 
jakiś temat jest ważny dla klienta, zajmujesz się nim, kolejno rozbierając pomysły na części i składając je z powrotem 
oraz tworząc i odrzucając teorie. Ta dogłębna praca umysłowa pozwala uzyskać spostrzeżenia i wskazówki 
niezbędne w przypadku wymagających sprzedaży. 

Twoje oferty są praktyczne i trafne, ponieważ rozpatrujesz sytuację swoich potencjalnych klientów pod każdym 
kątem, w tym pod kątem bieżących lub przyszłych problemów. Przekonujesz potencjalnych klientów, ponieważ twoje 
rekomendacje zakupowe są niezwykle wnikliwe. Prawdopodobnie wiesz więcej o potrzebach swoich klientów niż oni 
sami, a zdolność do połączenia tej wiedzy z odpowiednim produktem lub usługą świadczy o twojej inteligencji, 
zaangażowaniu i wiarygodności. 

Cenisz sobie czas, który spędzasz w samotności. Myślenie to działanie, więc utrzymujesz swą produktywność nawet 
podczas długich dojazdów do pracy lub przestojów w cyklu sprzedaży. Twoje podejście do sprzedaży wymaga 
refleksji, dlatego poświęć trochę czasu na porządkowanie myśli. Kiedy nadejdzie odpowiedni moment na podjęcie 
działań, poczujesz się pewniej w stosunku do klientów, a oni będą ufać twojemu rozwiązaniu za sprawą dobrze 
wykorzystanego czasu. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Rygorystyczny proces myślenia wymaga czasu — czasami zbyt wiele czasu. Zbyt powolne podejmowanie 

decyzji daje konkurencji szansę na przejęcie potencjalnych klientów. Musisz wiedzieć, kiedy twój tok myślenia 
pomaga w osiągnięciu sprzedaży, a kiedy brakuje mu jasnego ukierunkowania. 

■ ■ Jeśli uznasz, że nie masz wystarczająco dużo czasu na przygotowanie się, możesz odłożyć na bok ważne 
działania sprzedażowe, takie jak kolejne spotkania z klientami, dokańczanie ofert czy kontaktowanie się z leadami. 
Czas, który poświęcasz na myślenie o tych działaniach, decyduje o twojej efektywności, więc pośpiech w ich 
realizacji może zaszkodzić twoim wynikom. Znajdź równowagę między swoją potrzebą przygotowania się 
a potrzebą interakcji ze strony klienta. 

■ ■ Twoje myślenie może być głębokie, ale może brakować w nim szczegółów lub działań, których oczekują klienci. 
Pracując nad ofertami, zbieraj informacje z wiarygodnych źródeł i pamiętaj o potrzebach klientów podczas 
analizowania tych informacji. W przeciwnym razie możesz dojść do zbyt daleko idących wniosków 
i nieadekwatnych rozwiązań, które nie pomogą klientom. Klienci preferują oferty, które są bezpośrednio 
i konkretnie skierowane do nich. 
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OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Intelekt na 
stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Zaplanuj czas na zgłębienie tematu, a następnie wykorzystaj tę wiedzę. Przeznacz w swoim terminarzu 
konkretny czas na przeanalizowanie pomysłu związanego z klientem lub twoją firmą. Po przeprowadzeniu analizy 
wykorzystaj zdobytą wiedzę w procesie sprzedaży. Wybranie tematu i zgłębienie go pomoże lepiej edukować 
klientów i wpływać na nich oraz ich decyzje zakupowe. 

Przeanalizuj pomysły z osobami dysponującymi odpowiednią wiedzą. Organizuj cykliczne spotkania 
z ekspertami branżowymi, aby dyskutować, analizować i wyrażać myśli na głos. Poznanie punktu widzenia innych 
osób pomaga usprawnić myślenie i uzupełnić braki wiedzy. Klienci uznają twoje prezentacje i rozwiązania za bardziej 
trafne i skuteczne, co zwiększy twoje przychody ze sprzedaży. 

Wyznacz termin na przekazanie klientom szczegółowej analizy SWOT. Poinformuj klientów, kiedy mogą 
spodziewać się analizy SWOT (mocne i słabe strony, szanse i zagrożenia) oraz przemyślanych rozwiązań. Dzięki 
ustaleniu terminu kolejnego spotkania będą wiedzieć, kiedy otrzymają twoją kompleksową ocenę, co pozwoli 
utrzymać dynamikę procesu sprzedaży. 

Przećwicz prezentację przed spotkaniem z klientem. W twojej głowie kłębią się różne myśli. Niektóre z nich 
powinny znaleźć odzwierciedlenie w twojej prezentacji i zostać poruszone na spotkaniach, a inne są istotne tylko 
ciebie. Przećwicz swoją prezentację, aby sprawdzić, czy nie dajesz za mało lub za dużo rad, czy twoje rozwiązania są 
jasne i skoncentrowane na problemie oraz czy wypowiadasz się w marketingowy, skłaniający klienta do zakupu 
sposób. 

Zastanów się nad planem działania 

W rozwiązaniu jakiego problemu klienta 
najbardziej przydałaby się twoja 

dogłębna refleksja? 

W jaki sposób nadajesz priorytet dla 
swojego czasu na myślenie? 
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WPŁYWANIA 

7. Poważanie (Significance ® )  

Chcesz wywierać istotny wpływ. Jesteś osobą niezależną i układasz swoje projekty według wpływu, który wywrą one na 
twoją organizację lub osoby wokół ciebie. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Twoja przedsiębiorcza energia sprawia, że świetnie nadajesz się na stanowisko w dziale sprzedaży. Jako niezależny 
duch skłonny do podejmowania ryzyka, jesteś naturalnym influencerem, który bierze odpowiedzialność za realizację 
swoich celów. Twój sukces w sprzedaży jest napędzany przez twoje aspiracje, pasję i determinację w dążeniu do 
ciągłego doskonalenia i osiągania — a nawet przekraczania — celów sprzedażowych. 

Nie zadowala cię przeciętność ani stagnacja i chcesz, aby twoi klienci szli naprzód, inwestując w swoją przyszłość 
dzięki twoim produktom i usługom. Chcesz wywierać pozytywny wpływ na klientów, aby pomóc im 
w wykorzystywaniu lepszych, większych możliwości dzięki twoim rozwiązaniom. Twoje wsparcie motywuje ich do 
zakupu produktu lub usługi z przekonaniem. 

Masz tendencję do faworyzowania klientów, którzy odnieśli sukces, są wysoko postawieni lub wpływowi, ponieważ 
ich status wydobywa z ciebie to, co najlepsze. Osoby podejmujące decyzje wiedzą, kim jesteś, a ponieważ cię słyszą, 
zbliżasz ich do zakupu twojego produktu lub usługi oraz do wykorzystania możliwości, jakie się z tym wiążą. Takie 
podążanie za najlepszymi jest skutecznym sposobem na pokonanie przeszkód na drodze do zawarcia umowy. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Masz tendencję do preferowania najbardziej prestiżowych potencjalnych klientów — może to jednak oznaczać 

utratę wartościowych, choć nie tak prestiżowych potencjalnych klientów. Ci mniej znani potencjalni klienci mogą 
być tymi, którzy najbardziej potrzebują twojego produktu lub usługi, a dla ciebie może być to szansa na znaczne 
poprawienie ich sytuacji. 

■ ■ Możesz oczekiwać takiego samego zapału od innych członków swojego zespołu sprzedaży, a nawet naciskać na 
nich, aby dążyli do Twojego poziomu, ale nie wszyscy są tak ambitni jak ty. Jeśli ktoś nie jest gotowy lub nie chce 
się zmienić, może czuć się pod presją, by spełnić twoje oczekiwania lub postrzegać cię jako osobę trudną we 
współpracy. 

■ ■ Chwalisz tych, którzy na to zasługują, i oczekujesz tego samego dla siebie. Jeśli masz wrażenie, że ktoś inny 
otrzymał wyróżnienie za twoją pracę lub że twoje wyróżnienie nie jest dostateczne, możesz kwestionować 
uczciwość liderów lub osób, z którymi współpracujesz. Jeśli uznanie stanie się twoją jedyną motywacją lub 
źródłem niechęci, może to mieć wpływ na twoje długoterminowe perspektywy. 
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OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Poważanie na 
stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Pokaż swoim klientom drogę do osiągnięcia wyższych celów. Klienci będą odnosić większe sukcesy, jeśli 
będziesz przedstawiać im swoje rozwiązanie jako sposób na osiągnięcie ich celów. Twoi klienci potrzebują Twojej 
inspiracji, aby podjąć niezbędne kroki i pokonać przeszkody na drodze do rozwoju. Myśląc bez ograniczeń, 
motywujesz swoich klientów do osiągania ważnych celów, a w zamian uzyskujesz lepsze wyniki sprzedażowe. 

Określ, jaką formę uznania preferujesz. Uznanie jest dla ciebie silnym bodźcem, ponieważ wskazuje, że podążasz 
w dobrym kierunku. Zastanów się, w jakiej formie chcesz otrzymać następny wyraz uznania: cel sprzedażowy, 
pochwała od klienta, duża premia itp. Sprecyzuj, czego oczekujesz, od kogo i kto ma się o tym dowiedzieć. 
Szczegółowa wizja będzie dla ciebie najlepszą motywacją. 

Rozpocznij proces sprzedaży od najbardziej wpływowych osób decyzyjnych. Uzyskanie aprobaty ważnych 
decydentów i interesariuszy poprawi twoje wyniki, ponieważ najlepiej czujesz się w obliczu wymagających odbiorców, 
którzy mają wysokie oczekiwania. Opracuj plan dotarcia ze swoim przekazem, pytaniami lub pomysłami na sam 
szczyt. 

Poszukaj wsparcia u ekspertów w swojej organizacji. Przeanalizuj etapy swojego procesu sprzedaży, aby 
znaleźć braki w swojej wiedzy. Możesz zyskać na pomocy w zakresie obowiązków administracyjnych, generowania 
pomysłów, badania danych lub argumentacji sprzedażowej. Wkład i umiejętności innych osób stanowią wartość 
dodaną dla twojego procesu. Przypominają ci również, że nie musisz wiedzieć wszystkiego i robić wszystkiego 
samodzielnie. 

Zastanów się nad planem działania 

Na jaki rodzaj cennego uznania liczysz? 
W jakich obszarach możesz mieć 
największy wpływ na działalność 

klienta? 
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MYSLENIA STRATEGICZEGO 

8. Wizjoner (Futuristic ® )  

Inspiruje cię przyszłość i to, co może się wydarzyć. Swoją wizją przyszłości zachęcasz innych. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Potrafisz opracować wizję przyszłości klienta, która poprawi jego obecną rzeczywistość. Pomagasz klientom 
przewidzieć, co powinno się wydarzyć w związku z produktem lub usługą, dzięki czemu wiedzą, że myślisz o ich 
potrzebach w następnym kwartale, roku, a nawet dekadzie. Twoja pewność siebie sprawia, że ludzie chcą kupować to, 
co oferujesz, aby osiągnąć potencjał, który tak jasno przedstawiasz. 

Twoje oferty brzmią autentycznie i przekonująco. Do sprzedaży podchodzisz nie tylko jak do możliwości, ale jak do 
czegoś pewnego. Dzięki temu potencjalni klienci nie postrzegają spotkania jako obowiązku, ale angażują się w twoją 
prezentację. Potencjalni klienci, mniej zajęci swoimi codziennymi sprawami, chcą brać czynny udział w sprzedaży, 
którą planujesz. Ma to znaczący wpływ na sprzedaż i rozszerzenie współpracy. 

W swoich potencjalnych i obecnych klientach oraz organizacji dostrzegasz możliwości, których inni nie widzą. 
Znajdujesz nawet nowe sposoby wykorzystania sprzedawanych przez siebie produktów. To poszerza twoje grono 
klientów i może wzbogacać twój rynek o nowych potencjalnych klientów z różnych branż. Dzięki przyszłościowemu 
myśleniu, które wykracza poza dzień dzisiejszy, uzyskujesz większą odporność na wahania rynkowe. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Możesz mieć trudności z planowaniem niezbędnych działań, które pozwolą ci zrealizować twoje aspiracje. 

Potrafisz dokładnie przewidzieć transakcje, które sfinalizujesz, cele, które przekroczysz, i szybki wzrost, który 
osiągniesz w swoim regionie. Ale jak przejść od przewidywań do rzeczywistości? To może nie być takie proste. 

■ ■ Twoi klienci mogą przestać słuchać, jeśli nie zadbasz o to, aby prezentacja handlowa uwzględniała ich przeszłość, 
stan obecny i oczekiwania. Klienci oczekują, że dostrzeżesz, gdzie się znajdują, ale także gdzie byli. Niektórzy 
cenią tradycję i normy społeczne, które uważają za podstawę swojej kultury. 

■ ■ Zawsze starasz się przygotować na to, co czeka cię w przyszłości, ale to może ci utrudniać przedstawienie oferty 
potencjalnym klientom, którzy według ciebie wolą, gdy wszystko pozostaje bez zmian lub zmienia się powoli. 
Niektórzy potencjalni klienci nie zrozumieją twojej wizji przyszłości, a nawet mogą ją odrzucić jako niepraktyczną 
lub niepotrzebną w kontekście ich bezpośrednich potrzeb. 
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OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Wizjoner na 
stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Opisz długoterminowe cele klienta. Zainspiruj klienta, skupiając jego uwagę na planach długoterminowych, 
szczegółowo nakreślając mu przyszłość i budując jego entuzjastyczne nastawienie do niej. Wiele osób skupia się na 
teraźniejszości, pozwalając, by rozpraszały ich drobne problemy i krótkotrwałe przeszkody. Z kolei twoje przesłanie 
nadziei i lepszego jutra może skłonić klienta do kolejnego kroku: dokonania zakupu. 

W swojej argumentacji uwzględnij dane potwierdzające twoją wizję. Dane prognostyczne — takie jak trendy 
rynkowe, branżowe i finansowe lub przewidywania ekspertów — stanowią logiczne uzasadnienie dla twojej wizji. Dane 
dowodzą, że rozwiązujesz dzisiejsze problemy potencjalnych klientów i znajdujesz rozwiązania zaspokajające ich 
długoterminowe potrzeby. Dzięki temu twoja argumentacja będzie bardziej przekonująca i pozytywnie wpłynie na 
sprzedaż. 

W swojej następnej prezentacji odnieś się do przeszłych i przyszłych problemów. Pokaż potencjalnemu 
klientowi, gdzie był do tej pory, jakie są realia i trendy rynkowe oraz jakie zmiany i zobowiązania musi poczynić, aby 
uzyskać to, czego chce. Z całym szacunkiem wyjaśnij, że zastój naraża pozycję klienta i zagraża jego wartościom 
i tradycjom. Powiązanie przeszłości i teraźniejszości z przyszłością pomoże klientowi lepiej zrozumieć znaczenie tego, 
co sprzedajesz. 

Wyznacz sobie krótkoterminowe cele pośrednie. Pomyśl o swoich celach sprzedażowych, wynagrodzeniu 
i dochodach. Następnie podziel te cele na kamienie milowe o krótszych czasach realizacji. Pomocne jest wsparcie 
partnera rozliczającego cię z ich realizacji lub znalezienie zasobów umożliwiających ich osiąganie, ale gdy masz 
świadomość tego, co należy zrobić w każdym tygodniu, miesiącu i kwartale, możesz łatwiej realizować swe aspiracje 
długoterminowe. 

Zastanów się nad planem działania 

Jak możesz zaplanować swój 
harmonogram, aby poświecić więcej 

czasu na marzenia o własnej 
przyszłości? 

Którzy klienci utknęli w martwym 
punkcie i potrzebują twojej zdolności 
przewidywania, aby łatwiej osiągnąć 

cele? 
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WYKONYWANIA 

9. Ukierunkowanie (Focus ® )  

Potrafisz obrać kierunek, podążać nim i wprowadzać zmiany, aby trzymać się obranego kursu. Najpierw określasz 
priorytety, a potem działasz. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Wiesz, komu sprzedawać, ponieważ intuicyjnie rozpoznajesz najbardziej obiecujące leady, znajdujesz 
najrozsądniejsze oferty i uzyskujesz największy potencjał osiągania przychodów w swojej sieci sprzedaży. Możesz 
prowadzić wiele działań informacyjno-sprzedażowych, ale priorytetowo traktujesz tych potencjalnych klientów, którzy 
sfinalizują zakup. Dzięki temu proces sprzedaży staje się efektywny, a przychody wzrastają. 

Twoi klienci są zadowoleni z twoich zdolności organizacyjnych. To ty wyznaczasz terminy, kamienie milowe i cele, 
dzięki czemu decyzja o zakupie jest prosta. Utrzymujesz ich uwagę tam, gdzie powinna być, co pomaga im 
skutecznie osiągać cele dzięki Twoim rozwiązaniom. Twoje skupienie na klientach i ich problemach oraz swojej 
ofercie sprawia, że problemy są rozwiązywane, a klienci zadowoleni. 

Dzięki ustalaniu priorytetów, określaniu działań i unikaniu zbędnych czynności zawsze pilnujesz realizacji celów 
sprzedażowych. Cele te stanowią dla ciebie punkt początkowy i końcowy. Wyznaczony cel sprzedaży dodaje ci 
energii i nie poddajesz się, dopóki jej nie osiągniesz. Dzięki niezwykłej koncentracji i wytrwałości osiągasz — 
a czasem nawet przekraczasz — swoje cele sprzedażowe bez względu na przeszkody, jakie napotykasz na swojej 
drodze. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Skupienie się na jednym ważnym leadzie może być tak zajmujące, że zaniedbasz inne leady w swojej sieci 

sprzedaży. Chociaż zarządzanie wieloma leadami może nie być dla ciebie łatwe, finalizacja dużej liczby transakcji 
wymaga wielozadaniowego podejścia do leadów znajdujących się na różnych etapach procesu sprzedaży. 

■ ■ Możesz uważnie słuchać potencjalnych klientów tylko wtedy, gdy mówią o tym, co jest dla ciebie istotne. 
W rezultacie możesz przegapić ich dodatkowe potrzeby i szansę na nawiązanie osobistych kontaktów, które 
prowadzą do przyszłej sprzedaży. Zamiast koncentrować się wyłącznie na zadaniach sprzedażowych, zwróć 
uwagę na potrzeby potencjalnego klienta. 

■ ■ Być może tak bardzo polegasz na swoim ustalonym procesie sprzedażowym, że zaniedbujesz rzeczy, które mogą 
poprawić skuteczność sprzedaży, takie jak coaching menedżerski lub nowe technologie. Odrzucanie każdego 
nowego podejścia może pogorszyć wyniki sprzedaży. 
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OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Ukierunkowanie 
na stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Dostosuj codzienne działania do swoich celów. Pomoże ci to zastanowić się przed rozpoczęciem działania, jaki 
efekt chcesz osiągnąć. Powiązanie codziennych celów z celami na przyszłość może zwiększyć wydajność pracy 
i pomóc ci w ustaleniu priorytetów. Rzeczy, na których zdecydujesz się skupić, będą więc działaniami mającymi 
największy wpływ na realizację twoich celów. 

Rozpoznaj problemy klientów, które mogą opóźnić sprzedaż. Przeanalizuj swój plan sprzedaży, aby 
zidentyfikować problemy, które mogą opóźnić decyzję o zakupie. Następnie opracuj alternatywną drogę dla 
potencjalnego klienta, aby kontynuować proces sprzedaży. Twoja staranność jest często kluczem do sukcesu 
w sprzedaży. Przewidywanie komplikacji i planowanie radzenia sobie z nimi na wczesnym etapie procesu jeszcze 
bardziej poprawia twoją skuteczność. 

Zatrzymuj się i zadawaj klientom pytania podczas rozmów handlowych. Poświęcenie czasu na zadawanie 
klientom pytań otwartych pomoże ci poznać ich myśli i uzyskać więcej możliwości sprzedaży. Zadawanie 
dociekliwych pytań podczas spotkań to skuteczny sposób na rozpoczynanie rozmów, które zacieśnią relacje 
biznesowe i zwiększą wartość netto sprzedaży. 

Codziennie wyeliminuj na godzinę czynniki rozpraszające uwagę. Przeznacz godzinę dziennie na skupienie się 
na działaniach sprzedażowych. Gdy nic nie rozprasza twojej uwagi, wydajność twojej pracy znacznie wzrasta i możesz 
zrobić dwa razy więcej niż w przypadku ciągłych przerw. Zaplanuj tę godzinę na najspokojniejszą część swojego dnia 
pracy, ogranicz wszystkie czynniki rozpraszające uwagę i daj swojemu niezwykłemu talentowi do koncentracji czas, 
na który zasługuje. 

Zastanów się nad planem działania 

Jakie wskaźniki, terminy i porównania 
wskazują na udany dla ciebie rok? 

Jaki cel chcesz osiągnąć w każdym 
miesiącu w życiu osobistym i/lub 

zawodowym? 
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BUDOWANIA RELACJI 

10. Zgodność (Harmony ® )  

Poszukujesz konsensusu. Nie lubisz konfliktów, poszukujesz raczej obszarów porozumienia. 

Jak ta cecha umożliwia ci osiągnięcie sukcesu 

Klienci chętnie uwzględniają cię w procesie podejmowania decyzji o zakupie, ponieważ uspokajasz ich i rozwiewasz 
obawy. Twoje podejście nie polega na twardej sprzedaży — instynktownie dążysz do partnerskiej współpracy 
z klientami. W gorączkowych sytuacjach wnosisz swoją spokojną obecność — niektórzy klienci mogą wręcz uznać to 
za terapię — z przesłaniem skupienia na współpracy. 

Stanowisz głos rozsądku i jedności, a klienci doceniają twoje pokojowe podejście do spraw. Gdy decydenci muszą 
przejść od różnicy zdań do porozumienia w sprawie celu, który chcą osiągnąć, pomagasz im znaleźć wspólny język 
i prowadzisz ich w kierunku wspólnego sukcesu. Osiągasz to poprzez zaspokojenie najważniejszych potrzeb klientów 
za pomocą swego produktu lub usługi. 

Usprawniasz proces sprzedaży, znajdując obszary konsensusu i skupiając się na nich. Niektóre nieporozumienia są 
stratą czasu i energii emocjonalnej, ale wzmacnianie wzajemnego zrozumienia ułatwia negocjacje, rozwiązuje spory 
i przynosi szybsze, lepsze rezultaty biznesowe. Dzięki takiemu podejściu zyskujesz renomę osoby stosującej 
praktyczne rozwiązania, które prowadzą transakcję do końca. 

Jak ta cecha może utrudnić ci osiągnięcie sukcesu 
■ ■ Sporne negocjacje mogą być trudne do prowadzenia. Najlepiej się czujesz, gdy wszyscy się zgadzają, więc jeśli 

proces podpisywania umowy staje się konfrontacyjny w miarę zbliżania się do finalizacji sprzedaży, możesz 
chcieć wycofać się z niego — ale właśnie wtedy twoje talenty są najbardziej potrzebne. 

■ ■ Klienci, którzy przedkładają własne plany nad najlepszy interes ich organizacji, mogą cię frustrować. Jeśli nie uda 
ci się przekierować ich uwagi z celów indywidualnych na cele organizacyjne, możesz nie dostrzec drogi do 
sukcesu, a twoje negatywne odczucia będą widoczne. 

■ ■ Możesz unikać pewnych tematów, takich jak kwestie polityczne i społeczne, ponieważ uważasz, że poruszanie ich 
jest bezproduktywne lub niepraktyczne. Choć tobie takie rozmowy mogą wydawać się stratą czasu, dla klienta 
mogą być ważne. Unikanie kontrowersyjnych tematów może kosztować cię utratę szansy na lepsze zrozumienie 
klienta i wzmocnienie relacji. 

 | CliftonStrengths® dla Sprzedawców AGNIESZK A BARSZCZ  |  08-13-2017

StrengthsFinder® | Copyright © 2000, 2022 Gallup, Inc. All rights reserved. 21



OPISY DZIAŁAŃ 

Jak wykorzystać cechę Zgodność na 
stanowisku sprzedawcy 
Ten talent daje ci przewagę — oto jak możesz ją wykorzystać. 

Utrzymuj skupienie klientów na ich celach. Próby podejmowania przez klientów decyzji dotyczących ich 
konkurujących ze sobą priorytetów i funkcji twojego produktu mogą odwracać ich uwagę od pożądanego rezultatu. 
Pomóż im skupić się na celu ostatecznym. Jak wiesz, praca nad wspólnym celem jest najlepszą drogą do sukcesu. 
Utrzymuj skupienie klientów na określonym celu, a osiągniecie wspólny sukces. 

Szukaj okazji, aby być mediatorem. Gdy podczas sprzedaży dochodzi do kłótni i dochodzą do głosu emocje, 
twoje stabilne i opanowane podejście może okazać się bezcenne. Wprowadzasz spokój w drażliwej sytuacji, 
utwierdzając klientów w przekonaniu, że kryzys jest chwilowy i że możesz rozwiązać problem. Wprowadzenie spokoju 
do procesu sprzedaży sprawi, że klienci jeszcze bardziej ci zaufają. 

Skupiaj się na realiach, gdy inni działają pod wpływem emocji. Przedstaw podstawowe problemy i potrzeby 
klienta, logiczne uzasadnienie dla swojego rozwiązania oraz praktyczne powody, dla których warto kupić właśnie od 
ciebie. W procesie negocjacji często nie da się uniknąć przeciwstawnych poglądów i trudnych rozmów. Wykorzystaj 
swoją zdolność do łagodzenia napięć i budowania współpracy, aby ustalić wspólne cele i na nich opierać relacje. 

Postaraj się być rzecznikiem grupy. Jeśli sprzedaż wymaga podjęcia grupowej decyzji, zapytaj interesariuszy 
o zdanie. Po uzyskaniu ich opinii obejmij rolę rzecznika całej grupy. Podsumowując punkty widzenia grupy, 
podkreślając obszary porozumienia i marginalizując drobne różnice, będziesz kontrolować dyskusję i kierować ją 
w stronę sprzedaży. 

Zastanów się nad planem działania 

Jak możesz radzić sobie z konfliktami 
w trakcie negocjacji, aby uzyskać 
rezultat korzystny dla obu stron? 

Którzy klienci potrzebują twojej pomocy 
w przejściu od konfliktu do współpracy? 
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Osiągaj swoje cele 
Nie ma „jednego słusznego sposobu” na sprzedaż. Najlepsze rezultaty osiągniesz, opierając się na tym, kim już jesteś. 
Jednak talenty nie od razu zmieniają się w mocne strony — trzeba je nieustannie ukierunkowywać na osiąganie 
najbardziej pożądanych celów i wyników. 

W połączeniu z zaangażowaniem w wykorzystanie mocnych stron ten raport stanowi pierwszy krok do odniesienia 
sukcesu w sprzedaży. 

Zapisz swój najważniejszy cel w środku koła. Następnie pomyśl o talentach, które możesz wykorzystać, aby osiągnąć ten 
cel. Ułatwi to udzielenie odpowiedzi na pytania poniżej. 

Jak wykorzystasz swoje mocne strony, aby osiągnąć ten cel? 

Po czym poznasz, że udało ci się odnieść sukces? 

Uczenie się 

Zbieranie 

Osiąganie 

Maksymalista 

Bliskość Intelekt 

Poważanie 

Wizjoner 

Ukierunkowanie 

Zgodność 

 | CliftonStrengths® dla Sprzedawców AGNIESZK A BARSZCZ  |  08-13-2017

StrengthsFinder® | Copyright © 2000, 2022 Gallup, Inc. All rights reserved. 23



COPYRIGHT STANDARDS COPYRIGHT STANDARDS 

This document contains proprietary research, copyrighted and trademarked materials of Gallup, Inc. 
Accordingly, international and domestic laws and penalties guaranteeing patent, copyright, trademark and 
trade secret protection safeguard the ideas, concepts and recommendations related within this document. 

The materials contained in this document and/or the document itself may be downloaded and/or copied 
provided that all copies retain the copyright, trademark and any other proprietary notices contained on the 
materials and/or document. No changes may be made to this document without the express written 
permission of Gallup, Inc. 

Any reference whatsoever to this document, in whole or in part, on any webpage must provide a link back to 
the original document in its entirety. Except as expressly provided herein, the transmission of this material 
shall not be construed to grant a license of any type under any patents, copyright or trademarks owned or 
controlled by Gallup, Inc. 

Gallup®, CliftonStrengths®, Clifton StrengthsFinder®, StrengthsFinder® and each of the 34 strengths theme 
names are trademarks of Gallup, Inc. All rights reserved. All other trademarks and copyrights are the property 
of their respective owners. 

 | CliftonStrengths® dla Sprzedawców AGNIESZK A BARSZCZ  |  08-13-2017

StrengthsFinder® | Copyright © 2000, 2022 Gallup, Inc. All rights reserved. 24


	CliftonStrengths® dla Sprzedawców
	Twoja droga do doskonałości w sprzedaży zaczyna się tutaj
	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Uczenie się na stanowisku sprzedawcy

	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Zbieranie na stanowisku sprzedawcy

	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Osiąganie na stanowisku sprzedawcy

	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Maksymalista na stanowisku sprzedawcy

	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Bliskość na stanowisku sprzedawcy

	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Intelekt na stanowisku sprzedawcy

	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Poważanie na stanowisku sprzedawcy

	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Wizjoner na stanowisku sprzedawcy

	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Ukierunkowanie na stanowisku sprzedawcy

	Opisy działań
	Jak wykorzystać cechę Zgodność na stanowisku sprzedawcy

	Osiągaj swoje cele

