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W fazie Nieugietego jeste$ postrzegana jako osoba o silnych przekonaniach. Sg one dla
Ciebie wazne. Kiedy wierzysz w swéj produkt, jestes wpltywowa ambasadorka marki
i wktadasz energie w przezwyciezanie obiekgji, przekonujac swoich klientéw. Musisz wierzy¢
w to, co sprzedajesz. Prawdopodobnie bedziesz okazywata swoim klientom uznanie za ich
wkfad oraz szacunek dla ich przekonan. Wazne, by pamietac, ze jest to motywujace tylko dla
0sob w fazie Nieugietego.

Twoja percepcja: mysli

Jak filtrujesz otoczenie

Postrzegasz swiat poprzez swoje mysli. Masz aktywny umyst i myslisz logicznie, biorgc pod
uwage fakty i idee. Bycie rzeczowa, logiczng i analityczna jest dla Ciebie istotne. Wazne jest,
aby pamieta¢, ze Twdj klient moze nie uzywac tego samego filtru, co Ty i ze w sprzedazy
istotng roznice robi witasnie to, jak mowisz to, co mdwisz. Pamietaj, aby uzywac percepgji
bazowej klientow.

Twoje mocne strony: odpowiedzialna, logiczna, zorganizowana

Lubisz pracowac¢ w sposob ustrukturyzowany i bez bezsensownych dziatan. Argumentujesz
konkretnymi faktami i robisz jasne plany osiggniecia swoich celéw. W pracy najpierw myslisz,
a nastepnie organizujesz swoja strategie, wdrazajac jg zgodnie z planem.
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Twoja motywacja sprzedazowa: rozpoznanie pracy i opinii

Czujesz sie zmotywowana, gdy inni Cie stuchajg, kiedy wyrazasz swoje silne przekonania
— w szczegodlnosci swoje stanowisko w kwestiach etyki. Pragniesz uznania dla swoich
przekonan i wynikdw, ktére osiggasz oraz tego, w jaki sposéb przyczyniajg sie one
do realizacji celéw firmy. Szacunek dla zobowigzan i poczucie misji to sposob, w jaki
okazujesz swoje przekonania.

Twoje sygnaly ostrzegawcze dotyczace stresu:

Klient musi by¢ doskonaty

» Zadawanie skomplikowanych pytan.
» Uzywanie wielkich stéw.
« Skupianie sie bardziej na tym, co zte, niz na tym, co dobre.

Potencjalne ryzyko

Zagrozenie:

» Poprawianie innych nieco aroganckim tonem.
» Styl wypowiedzi sugerujacy robienie wyktadu.
* Przeprowadzanie krucjat i niestuchanie innych.
» Wypowiedzi sugerujace podejrzliwos¢ wzgledem motywow klientow.
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Twoje podejscie sprzedazowe:

Z Twojej fazy Nieugietego z fatwoscig wyrazasz swoje poglady i demonstrujesz site
swoich przekonan. Polegasz na swoich systemach wartosci, ktére poprowadza Cie
w pokonywaniu przeszkdd i w rezultacie jestes wierng ambasadorka marki. Twoja
szczero$¢ jest widoczna, jako ze robisz to, co mowisz, ze zrobisz.

Dzielisz sie swoimi pogladami, bronisz ich i swobodnie doradzasz klientom.
Wykazujesz swoja determinacje, aby by¢ wysoko wykwalifikowang i oczekujesz,
ze zostaniesz doceniona za swoje osiggniecia.

Jeste$ ukierunkowana na cele. Jeste$S zaangazowana i zrobisz to, co musi byc
zrobione, aby je osiagnac.

Aby by¢ przekonywujacym sprzedawca, musisz wierzy¢ w to, co sprzedajesz. Wierzysz
bowiem w to, ze Twoi klienci muszg ,kupi¢" Twoje argumenty, zanim kupig Twoje
rozwigzania.
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Twoja percepcja: mysli

W Twojej bazie Analityka postrzegasz swiat poprzez swoja zdolnos¢ do przyjmowania
danych, organizowania ich i wyciggania wnioskédw. Masz wrodzong zdolnos¢
do zbierania informacji, faktow i danych, zanim podejmiesz decyzje, opierajac sie
na logice. Skupiasz sie na tym, co jest zrozumiate, racjonalne, co ma dla Ciebie sens
i jest jasne. Najwiekszg satysfakcje z pracy bedziesz miata w kontakcie z Twoimi

ustrukturyzowanymi i logicznymi klientami, ktérzy doceniag Twoje podejscie
do ,twardych faktéw".
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Twoje moche strony

ODPOWIEDZIALNA, LOGICZNA | ZORGANIZOWANA

Jakos¢, ktorg wnosisz do srodowiska sprzedazy: Masz tendencje do bycia logiczna,
racjonalng, przemyslang, doktadng i metodyczng, doceniasz dobrze wykonang prace.

Twoje atuty moga by¢ bezcenne, zwtaszcza w technicznym srodowisku biznesowym.
Jeste$ osobag odpowiedzialng, logiczng i zorganizowana. W kazdej nowej sytuacji
wykorzystujesz swoje zdolnosci logicznego przetwarzania do identyfikagji
i kategoryzacji, dokonujac oceny na podstawie faktéw i danych. Te mocne strony
sg kluczem do tego, jak zaprowadzasz porzadek w swoim zyciu i firmie. Sg dla Ciebie
tak naturalne, jak oddychanie. Jesli chodzi o uktadanie harmonogramoéw, Sledzenie
lub inicjowanie projektow, na pierwszy plan wysuwajg sie Twoje umiejetnosci
organizacyjne.

Dzieki Twojemu ustrukturyzowanemu i logicznemu podejsciu, jestes postrzegana
przez wielu klientdbw jako osoba, ktora wyraznie pokaze im najbardziej efektywna
i logiczng droge rozwigzania problemu. Tam, gdzie potrzebne sg szczegoty
i klarownos¢, Twoje umiejetnosci analityczne sg bardzo cenione.
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Twoja obecna energiai zdolnosé do adaptacji

Komfortowa komunikacja:

Oto typy bazowe klientéw, z ktoérymi masz najwieksza tatwosc:
Analityk i Nieugiety

Zazwyczaj najdogodniej czujesz sie z tymi typami klientow. Nawigzanie komunikacji
z nimi nie wymaga od Ciebie duzej ilosci energii, poniewaz nie musisz dostosowywac
sie do ich bazy osobowosci. Komunikacja zachodzi w sposob naturalny.

Twoje wyzwania komunikacyjne:

Twoje wyzwania dotycza typow:
Buntownik, Empata, Dziatacz i Marzyciel

Mozesz doswiadczyC potrzeby uzycia wiekszej ilosci energii, by nawigzac
komunikacje z klientami o tym typie bazowym. Zazwyczaj mozesz odnalez¢ w sobie
energie, by nawigza¢ z nimi komunikacje, chyba ze Twoja wtasna energia jest niska.
Wtedy okazjonalnie moze dochodzi¢ do nieporozumienia.

Komunikacja wysokiego ryzyka

Bazowe typy osobowosci, ktore stanowia dla Ciebie wysokie ryzyko to:

Nie masz zadnych bazowych typéw osobowosci w grupie wysokiego ryzyka.
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Twoja motywacja sprzedazowa

Rozpoznanie przekonan i pracy

W zwigzku z tym, ze potrzeby psychologiczne Twojej fazy sg kluczowe dla Twojego
dobrostanu, wazne jest, by zaspokajac je regularnie.

Twoja motywacja: Praca w srodowisku, w ktorym Twoj wktad jest zgodny
z Twoimi osobistymi przekonaniami i w ktorym Twoja praca wspiera cele firmy.

Jestes zmotywowana, gdy uzyskujesz rozpoznanie pracy i przekonan. Doceniasz,
gdy Twoi klienci zauwazajg Twoja oddang prace i pozytywny wptyw, jaki wywiera
na nich Twoje zaangazowanie. Skupiasz sie na osigganiu celow i tadujesz swoje
baterie, gdy inni widza to i doceniaja. Doswiadczasz satysfakcji, gdy ukonczysz
zadanie i mozesz powiedzie¢ ,misja wykonana". Zdobedziesz sie na ,ekstra wysitek",
aby osiggna¢ zakontraktowane wyniki. Jesli mowisz, ze co$ zrobisz, to robisz
to. Pokazujesz tym samym oddanie swoim przekonaniom.

Praca z klientami, ktorzy podzielajg Twodj poziom uczciwosci, zaangazowania
i wartosci, daje Ci satysfakcje. To naturalne, ze otwarcie moéwisz o swoich
przekonaniach i zajmujesz etyczne stanowisko. Czesto wywierasz pozytywny wptyw,
poniewaz zdobywasz zaufanie i lojalnos¢ ludzi.

W sprzedazy jeste$s zmotywowana, kiedy relacje z klientami sa:

 skupione na wymianie systemow wartosci oraz wzajemnym szacunku,
» zorientowane na dostarczanie wysokiej jakosci pracy i dotrzymywanie zobowigzan,
» oparte na wzajemnym zaufaniu i bez ukrytych celow.

Czego szukasz w sprzedazy:

* klientow, ktérzy sg wiarygodni,
* uznania dla Twojej jakosci, etyki i przestrzegania zobowigzan,
* niezawodnego wsparcia ze strony zespotu posprzedazowego Twojej firmy.
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Twoj stres

Nasze badania pokazuja, ze jesli ludzie nie zaspokojg swoich potrzeb
psychologicznych w pozytywny sposob, beda dazy¢ do ich zaspokojenia w sposéb
negatywny.

Ta negatywna uwaga jest dokladna odwrotnoscia pozytywnej uwagi, ktorej
szukaja, a ktorej nie udaje im sie otrzymac.

To odkrycie jest kluczem do zrozumienia jak i dlaczego mozemy nieswiadomie
sabotowac nasze zycie zawodowe i prywatne. Jesli wiemy, jaka jest faza danej osoby,
znamy jej / jego potrzeby psychologiczne i motywatory. Jesli wiec nie zaspokoisz
swoich potrzeb psychologicznych w pozytywny sposéb, jest wielce prawdopodobne,
ze bedziesz dazyta do zaspokojenia ich w sposob negatywny.

Sekwencja zachowan widocznych pod wptywem stresu jest zwigzana z Twoja faza
i jest przewidywalna. Swiadomo$¢ rosngcego poziomu stresu moze nas ostrzec
o tym, ze zaczynamy prezentowac negatywne zachowania. Jezeli nie zaspokoilismy
wystarczajgco naszych potrzeb psychologicznych, bedziemy sktonni przejawiac
negatywne zachowania odnoszace sie do naszej sekwencji dystresu specyficznej
dla fazy.
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Sekwencja dystresu fazy NIEUGIETEGO

Dystres jest przewidywalny, a kazda faza ma rozpoznawalng sekwencje dystresu.
Jestesmy podatni na wejscie w dystres, kiedy nie zwracamy uwagi na zaspokojenie
potrzeb psychologicznych specyficznych dla naszej fazy.

Twoje sygnaly ostrzegawcze: 1szy stopien dystresu

Inni muszq byc doskonali dla mnie

* Masz tendencje do zadawania dtugich i skomplikowanych pytan.

* Mozesz uzywac duzych i powaznie brzmigcych stéw tam, gdzie codzienny jezyk
bytby bardziej przejrzysty.

¢ Masz tendencje do dodawania wtragcen w nawiasach.

» Z czasem zauwazasz czesciej to, co idzie zle, niz to, co poszto dobrze.

Kiedy jestes w pierwszym stopniu dystresu, oczekujesz, ze ludzie beda doskonali.
Stanie sie to przeszkoda w domknieciu sprzedazy. Niektérzy, chcac odpowiedziec
na Twoje pytania, moga miec¢ trudnosci z dostarczeniem szczegdtdw, o ktdre prosisz.

JesteS w najlepszej formie, gdy wazne jest, aby mie¢ oko na szczegdty. Niektorzy
klienci docenia to tak dtugo, jak dtugo pozostaje to w ramach wspétpracy obu stron.

Niestety, gdy pokazujesz pierwszy stopien dystresu, Twoj perfekcjonizm moze miec
negatywny wptyw na sprzedaz.
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Twoje zachowanie w 2gim stopniu dystresu

Nieswiadome szukanie negatywnego zaspokojenia potrzeb psychologicznych fazy,
poprzez: forsowanie przekonan.

W dystresie drugiego stopnia atakujesz innych stownie: ,Ja mam racje, Ty sie mylisz!".
Jeste$ napedzana poczuciem sprawiedliwego gniewu, wierzac, ze masz ,moralng
przewage”. Uwazasz, ze innym brakuje zaangazowania i poswiecenia oraz
ze w zwigzku z tym mozesz ,gtosi¢ im kazania”, aby zacheci¢ ich, by potozyli wiekszy
nacisk na realizacje projektu. Szczerze wierzysz, ze robisz to dla ,ich wtasnego dobra”
i dla dobra otoczenia. Jednak ludzie nie chca stuchac tego, co masz do powiedzenia
i nawet jesli masz racje, nie osiggasz swego celu. Moze to powaznie ograniczy¢ Twoje
szanse na sprzedaz, poniewaz Twoi klienci moga doswiadczy¢ Cie jako
protekcjonalna.

Sygnaty dystresu, ktore mozesz zauwazy¢, kiedy nie zaspokajasz pozytywnie
swojej potrzeby rozpoznania przekonan:

* prawienie kazan o zaangazowaniu;

» werbalne ataki na innych za brak wartosci;

 narzucanie swoich pogladéw i dazenie do uzyskania ostatniego stowa;
* wyrazanie niezgody bezposrednio: okazujgc praworzadny gniew.

Sygnaty dystresu, ktére mozesz zauwazy¢, kiedy nie zaspokajasz swojej
potrzeby rozpoznania pracy:

* krucjaty w celu uzyskania poparcia i przywotania do porzadku,
* przepracowanie i wymaganie od innych, aby réwniez pracowali ciezej,
* brak uznania dla zespotu, wspotpracownikow i klientdéw za to, co robia.
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Sekwencja dystresu bazy ANALITYKA

Dystres jest przewidywalny, a kazda baza ma rozpoznawalna sekwencje dystresu.
JesteSmy podatni na wejscie w dystres, kiedy nie zwracamy uwagi na zaspokojenie
potrzeb psychologicznych specyficznych dla naszej bazy.

Twoje sygnaly ostrzegawcze: 1szy stopien dystresu

Musze byc doskonata dla innych

* Masz tendencje do martwienia sie o popetnianie btedéw.

* Woygtaszasz dtugie i skomplikowane oswiadczenia.

+ Do swoich wypowiedzi wtracasz uscislenia.

* Moze sie zdarzy¢, ze w razie potrzeby nie bedziesz delegowaé, co doprowadzi
do nadmiaru pracy.

Kiedy jesteS w pierwszym stopniu dystresu nadmiernie koncentrujesz sie
na szczegdtach i masz tendencje do wyjasniania wszystkiego. Stanie sie to Twoja
przeszkodg w sprzedazy. Niektorzy klienci moga nie by¢ w stanie nadazy¢ za Toba
lub pogubig sie w szczegotach. Nadmierna dbatos¢ o detale moze doprowadzi¢
do tego, ze bedziesz uwazana za osobe nuzaca lub taka, ktéra nie potrafi dojsc
do sedna sprawy.

JesteS w najlepszej formie, gdy w prosty sposéb wyjasniasz rzeczy i przedstawiasz
klientowi odpowiednie wiasciwosci techniczne rozwigzan, jednoczesnie pokazujac,
ze go stuchasz.

Jednakze gdy jestes w pierwszym stopniu dystresu, zaczynasz ttumaczy¢ zbyt
technicznie - uzywajac stow trudnych dla wielu klientéw, zwiaszcza tych, ktorzy nie
sg tacy, jak Ty. Mozesz doswiadczy¢ trudnosci w delegowaniu, poniewaz bedziesz
przekonana, ze mozesz zrobi¢ wszystko lepiej i szybciej niz inni.
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Twoje zachowanie w 2gim stopniu dystresu

Nieswiadome szukanie negatywnego zaspokojenia potrzeb psychologicznych bazy,
ktoremu towarzyszy nadmierna kontrola.

Atakujesz innych: ,Ja wiem, ty nie!" Robisz to z poczucia frustracji i gniewu.
Oczekujesz od innych, ze beda myslec jasno i ciezko pracowac. Krytykujesz ich, jesli
nie spetniajg Twoich standardow. Stajesz sie przesadnie kontrolujgca i oczekujesz,
ze inne osoby, a takze Twoi klienci, zrobig co$ po Twojemu. Takie zachowanie
powoduje wycofywanie sie klientéw i wspotpracownikow oraz prowadzi do tego,
ze nie realizujesz swoich celéw sprzedazowych. Irytujesz sie tym, co definiujesz jako
brak umiejetnosci i inteligencji u klientow. Atakujesz lub krytykujesz innych
i sprawiasz wrazenie, ze nie jeste$ Swiadoma szkody, jaka to wyrzagdza w domknieciu
sprzedazy.

Sygnaty dystresu, ktore mozesz zauwazy¢, kiedy nie zaspokajasz pozytywnie
swojej potrzeby rozpoznania pracy:

» werbalnie atakowanie ludzi, ktorzy nie mysla jasno z nadzieje, ze sie nauczg;

* frustracja ludzmi, ktorzy nie mysla jasno;

* krytykowanie ludzi w  kwestii uczciwosci, pieniedzy, porzadku lub
odpowiedzialnosci.

Sygnaty dystresu, ktore mozesz zauwazy¢, kiedy nie zaspokajasz swojej
potrzeby struktury czasu:

+ denerwowanie sie opdznieniami lub zmianami terminéw;
* krytykowanie klientow, ktérzy nie przestrzegaja grafiky;
* sztywne podazanie za swojag agenda.
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Twoj Plan Dziatania:

Twoja energia, efektywnos$¢, motywacja i satysfakcja zaleza w znacznej mierze
od Twojej zdolnosci do identyfikowania i zaspokajania swoich potrzeb
psychologicznych.

Wazne jest, abys$ zaspokajata swoje codzienne potrzeby fazy NIEUGIETEGO.

Twoja motywacja: Bycie uznanqg za wktad, jaki Twoja praca wnosi
w osiqggniecie celow korporacyjnych, a takze docenienie Twojego
zaangazowania i przekonan przez innych.

Wykonywanie dobrej pracy to dla Ciebie pokazywanie sity swoich przekonan oraz
poswiecenia sprawie. Kiedy inni je dostrzegaja, jestes petna energii i motywacji.
Potrafisz uznawac znaczenie swojej pracy i jestes o wiele bardziej zmotywowana, gdy
inni méwig Ci o tym i dziekuja. Warto prosi¢ innych o pozytywne opinie, jesli nie
udzielajg ich spontanicznie. Niektdrzy uwazaja, ze jeste$ bardzo kompetentna i moga
nie wiedzie¢, jak wazne jest, abys to od nich ustyszata.

Oto kilka konstruktywnych sposobow zaspokojenia potrzeb Twojej fazy
NIEUGIETEGO. Mozesz modyfikowac te liste, zgodnie ze swoim uznaniem -
wykresla¢ niektore punkty i dodawaé wihasne.

» Badz dostepna, aby wspierac swoich klientow, gdy potrzebuja Twojej opinii, zanim
podejma decyzje.

* Zauwaz, ze kiedy klient prosi Cie o rade, to ufa Twoim kompetencjom.

* Pokazuj swoje wartosci i wartosci firmy w sposobie, w jaki sie zachowujesz.

* Znajdz regularne okazje do spotkan z klientami, ktérzy podzielaja Twoje opinie
i wartosci.

* Pracuyj dla firmy, ktorej wartosci s zgodne z Twoimi.

* Badz dumna ze swoich wysokich standardow.

e Zorganizuj debate na temat biezacych spraw i zapros swoich klientow.

* Uczestnicz w konferencjach handlowych, aby sta¢ sie znang i szanowana
W sieci.

* Swobodnie wyrazaj swoje opinie na blogach lub w serwisach spotecznosciowych
i dziel sie nimi z klientami.

* Wysytaj swoim klientom artykuty lub linki do blogdw na tematy, ktére moga ich
zainteresowac.

* Wez aktywny udziat w sieciach, wydarzeniach i stowarzyszeniach, w ktérych ludzie
dzielg sie swoimi pogladami.
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* Upewnij sie, ze wyjasnitas swoje potrzeby psychologiczne ludziom, ktérym ufasz.
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Wazne jest rowniez, aby zaspokajac potrzeby Twojej bazy ANALITYKA.

Twoja motywacja: bycie rozpoznang za swojq prace i strukture czasu.

Dzielenie sie swojag wiedza energetyzuje Cie, a najlepiej dziatasz, gdy masz plan.
Wykonywanie dobrej pracy jest dla Ciebie wazne, a Twoja motywacja rosnie, gdy inni
dostrzegaja Twéj wkiad.

Oto kilka konstruktywnych sposobdéw zaspokojenia potrzeb Twojej bazy
ANALITYKA. Mozesz modyfikowac te liste, zgodnie ze swoim uznaniem — wykreslac
niektére punkty i dodawac wtasne.

* Poswie¢ troche czasu, aby uzna to, co juz osiggnetas (sprzedaz, zakonczone
projekty dla klientow, itp.) przed ustaleniem celéw na nastepny dzien.

* Codziennie ustalaj priorytety i koncentruj sie na tym, co jest najwazniejsze dla
Ciebie i Twoich klientow.

» Tworz listy zadan do zrobienia i skreslaj pozycje, gdy je wypetniasz.

o Zaakceptuj fakt, ze czasami odktadanie mniej pilnych zadan na nastepny dzien
moze pomoc w realizacji harmonogramu lub nagradzaj siebie wczesniejszym
powrotem do domu.

» Nagradzaj sie za zadania i projekty dla klientéw, ktére wykonatas.

* Umiesc swoje certyfikaty, tablice lub nagrody w widocznym miejscu.

* Wymieniaj i dziel sie swoimi pomystami z klientami i wspotpracownikami.

+ Zadbaj o odpowiedni bufor czasowy, aby by¢ na czas na umdéwionym spotkaniu.

* Przed przyjeciem nowych zadan lub projektow przejrzyj prace, ktéra musisz
wykonad, aby sprawdzi¢, czy masz czas na cos nowego.

 Stosuj narzedzia i programy / aplikacje do planowania czasu i priorytetéw.

* Miegj jasnosc i realistyczny oglad tego, co mozesz, a czego nie mozesz zrobic.

» Podsumuj swoje oferty w kilku punktach.

» Poinformuj ludzi, z ktoérymi spedzasz czas, o swoich potrzebach psychologicznych.
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