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Introducere

Acest profil Insights Discovery se bazeaza pe raspunsurile pe care le-a dat lon Popescu la
Evaluatorul de Preferinte Insights, completat la data de 13 iunie 2017.

Originile teoriei personalitatii pot fi descoperite in secolul V i.e.n., cand Hipocrate a identificat
patru energii distincte manifestate de diferiti oameni. Sistemul Insights este cladit in jurul
modelului de personalitate identificat pentru prima data de psihologul elvetian Carl Gustav Jung.
Acest model a fost publicat in cartea sa "Tipuri psihologice", aparuta in anul 1921 si a fost
dezvoltat in scrieri ulterioare. Opera lui Jung privind personalitatea si preferintele a fost
considerata pana astazi opera de referinta pentru intelegerea personalitatii si a constituit obiectul
de studiu pentru mii de cercetatori pana in prezent.

Folosind tipologia lui Jung, acest profil "Insights Discovery" ofera o baza pentru autocunoastere
si dezvoltare. Cercetarile arata ca o buna cunoastere de sine, a fortelor si slabiciunilor, da
posibilitatea indivizilor sa dezvolte strategii eficiente de interactiune si ii ajuta sa raspunda mai
bine la solicitarile mediului lor.

Generat prin mai mult de o suta de mii de permutari de afirmatii, acest profil este unic. El reda
afirmatiile pe care raspunsurile dvs. la Evaluator le indica drept posibile de aplicat in cazul dvs.
Modificati sau stergeti orice afirmatie care nu vi se potriveste, dar numai dupa verificarea cu
colegi sau prieteni, pentru a identifica daca afirmatia este sau nu un "punct orb" pentru dvs.

Folositi acest profil pro-activ. Aceasta inseamna sa identificati domeniile-cheie in care va puteti
dezvolta si sa actionati. Discutati aspectele importante cu prieteni si colegi. Cereti-le parerea
asupra aspectelor care vi se par foarte relevante si construiti un plan de actiune pentru evolutie
in plan personal si interpersonal.

-\ . Insights®
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Consideratii Generale

Aceste afirmatii asigura o cunoastere ampla a stilului de munca pe care il are lon. Folositi
aceasta sectiune pentru a dobandi o mai buna cunoastere a modului in care abordeaza el
activitatile, relatiile si deciziile.

Stilul Personal

Linistit si constiincios, lon are o géndire originala, incercand sa foloseasca aceasta calitate
pentru binele celorlalti. Daca eforturile sale nu sunt recunoscute sau nu i se ofera aprobare, se
poate simti dezamagit, deoarece sentimentul de valoare poate depinde de modul cum il privesc
ceilalti. Nevoia sa de a fi de ajutor celorlalti il poate impiedica uneori sa se relaxeze. Desi are
tendinta de a-si asuma prea multe de facut, totul este gata intr-un fel sau altul la timp. i place sa
se bucure de experienta curenta, fara a se simti presat sa treaca in graba la urmatoarea.

Este o persoana calda si binevoitoare si crede in filozofia “traieste si lasa-i si pe ceilalti sa
traiasca”. Stilul de lucru pe care il are lon este caracterizat de un echilibru intre organizare si
responsabilitate si de o constientizare a nevoilor celorlalti. Deoarece prefera sa nuiasa in
evidenta, unul din punctele forte pe care le are lon este comportamentul sau natural, modest si
tolerant. Atunci cand se angajeaza sa indeplineasca un obiectiv sau un ideal care pot fi supuse
anumitor schimbari, poate deveni incapatanat, rigid si mult mai exigent cu sine si cu ceilalti. in
mod normal o persoana flexibila si receptiva, se poate ambitiona sa apere ceva in care crede si
care este amenintat.

Deoarece pune pret pe integritatea sa, poate fi hotarat, ba chiar incapatanat cu privire la
probleme pe care le considera importante. Traditiile sunt importante pentru lon, si le aminteste si
le respecta cu strictete. Abilitatea de a-i |lasa pe ceilalti sa lucreze in ritm propriu, asociata cu
constientizarea faptului ca fiecare persoana aduce o contributie unica, constituie unul din
punctele forte pe care le are lon. Munca cea mai buna pentru el este aceea care necesita
rabdare, devotament si adaptabilitate. lon stie ce este important pentru el si il va apara cu orice
pret. Persistenta tenace si puterea de a se consacra unei cauze sunt semne distinctive ale
caracterului sau.

Pentru a avea un randament maxim, prefera sa i se dea instructiuni exacte si detaliate inainte de
incepe lucrul. Potrivit pentru activitati de planificare curenta, lucreaza relaxat pana la finalizare,
deoarece este cu totul ancorat in realitate si prezent. lon este o persoana statornica si aduce o
stabilitate pasnica in orice situatie. Tinde sa fie extrem de loial prietenilor sai, gata sa-si sacrifice
propriile dorinte pentru a satisface nevoile celui de langa el. Se simte mai bine cu cei care sunt
gata sa-si gaseasca timp pentru a-l cunoaste mai bine si a-i intelege nevoile interioare.

lon se dovedeste extrem de loial fata de subordonatii sai. Atitudinea sa exterioara relaxata poate
masca o stare interioara de tensiune. Este calm si linistit si poate avea tendinta sa se indoiasca
de propria sa capacitate. li plac intr-o anumita masura stilul ingrijit si ordinea si prefera o
atmosfera armonioasa, in care fiecare persoana poate fi apreciata pentru contributia sa si poate
avea sentimentul implinirii personale. Este posibil sa aprecieze recunoasterea discreta a
contributiei sale.

Interactiunea cu Ceilalti

Insights®
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In problemele de zi cu zi, lon este flexibil, tolerant si adaptabil. Desi pare rezervat, in sufletul siu
se simte foarte implicat. Desi este destul de greu sa-l cunosti bine, implinirea pe care i-o aduce
viata sa personala l face loial si demn de incredere in prietenie. li este greu sa adopte o pozitie
ferma fata de anumite probleme care nu prezinta importanta pentru el. Drept rezultat, poate fi
considerat de catre ceilalti lipsit de convingere. Poseda o forta discreta, iar modul sau grijuliu si
preocupat de abordare a vietii pare sa-i incurajeze pe ceilalti sa aiba incredere in el.

Plin de intelegere si compasiune, simte o dorinta puternica de a contribui la bunastarea celorlalti.
Pare uneori destul de marinimos si sentimental, amintindu-si de obicei datele de nastere si
aniversarile cand toti ceilalti le uita. Este puternic legat de familie si o parte esentiala a firii sale
este sa mentina o legatura stransa cu aceasta. lon simte iubire si intelegere pentru ceilalti si
apreciaza viata. Isi poate ascunde o mare parte a stilului sau adevarat in fata celor de la serviciu,
deoarece este posibil sa nu-si exprime sentimentele fata de cineva pana ce nu il cunoaste bine.

Chiar daca il afecteaza emotional, poate prelua necazurile celor din jur. Deoarece petrece mult
timp reflectand, sentimentele sale intuitive ii sugereaza o imagine a potentialului nelimitat de care
dispune, pe care se gandeste apoi cum il poate valorifica. Prefera sa joace un rol de sustinator
loial si constiincios la serviciu. Loial, increzator si intelegator din fire, are nevoie de relatii
armonioase in viata si este foarte sensibil la conflicte si neintelegeri. Pretuieste armonia
interioara mai mult ca orice si este sensibil, idealist si loial.

Luarea Deciziilor

Preferand un rezultat armonios, lon va face tot ce poate pentru a asigura mentinerea unei relatii.
Nu-si doreste prea mult sa-i convinga, sa-i controleze sau sa-i domine pe ceilalti dincolo de
atasamentul sau constant fata de valorile si munca sa. Poate fi inteles gresit, datorita tendintei
sale de a nu se exprima cu convingere. Stilul sau natural de conducere este sa se opuna
schimbarii de dragul schimbarii si sa incetineasca procesul de luare impulsiva a deciziilor. Are
tendinta sa ia decizii viabile pentru viitor numai dupa ce reflecteaza profund.

Nu este gata de obicei sa se angajeze in decizii de mare risc. Introversiunea sa nativa nu-|
impiedica sa faca comentarii critice si incisive cu convingere si prestanta. Deciziile sale sunt
influentate de considerente etice si morale. Se poate ingrijora prea mult si poate fi indecis cu
privire la problemele pe termen lung. Are un mod personal de abordare a vietii, analizand
evenimentele prin prisma valorilor si idealurilor care ii guverneaza viata.

Acolo unde are valori puternice, lon este ferm si intransingent, exprimandu-se clar si actionand
conform credintelor sale despre aceste subiecte. Intelege opiniile care se sprijina foarte mult pe
analiza logica, dar le poate ignora apoi in luarea deciziilor. lon va asculta, va aprecia si va
accepta, de obicei, ideile si opiniile celorlalti, chiar si pe cele considerate neobisnuite sau chiar
“ciudate”. Poate rezolva conflictele intr-o maniera pozitiva si poate ajunge la rezultate agreate
mutual luand in considerare toate interesele. Poate alege sa-si schimbe deciziile, daca iese la
iveala ca cineva este afectat de ele in mod defavorabil.

Insemnari personale
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Forte-cheie si Slabiciuni
Forte

Aceasta sectiune identifica fortele-cheie pe care lon le aduce cu sine in organizatie. lon are si
alte calitati, abilitati si aptitudini, dar afirmatiile de mai jos descriu probabil cateva din darurile
fundamentale pe care le are el de oferit.

lon are drept forte-cheie:

 Acorda sii se acorda incredere.

e  Sarguincios, constiincios, harnic si de nadejde.

*  Acorda timpul necesar problemelor importante ale oamenilor.
« Intelegator, prietenos si binevoitor.

* Poate facilita rezolvarea conflictelor interpersonale.

e  Cuvantul sau inseamna angajament.

* Sensibil la nevoile celorlalti.

* Nu-siiese din fire sau nu se enerveaza usor.
 Consecvent si demn de incredere.

« Invata din experienta — nu va fi doborat de aceeasi situatie de dou3 ori.

Insemnari personale
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Forte-cheie si Slabiciuni
Posibile Slabiciuni

Jung spunea ca "intelepciunea accepta ideea ca orice lucru are doua fete". S-a spus, de
asemenea, ca o slabiciune este, pur si simplu, o forta foarte uzata. Raspunsurile date de lon la
Evaluator au sugerat aceste zone drept posibile slabiciuni.

lon are drept posibile slabiciuni:

» Este prea tolerant fata de inabilitatea celorlalti de a indeplini sarcinile.

* Are nevoie de timp pentru a intelege bine proiectele complexe sau presante.

*  Se poate simti dezamagit daca eforturile lui nu sunt apreciate.

* Devine incapatanat atunci cand se simte amenintat.

» Este descurajat uneori de comentariile lipsite de respect sau caustice despre ceilalti.
« Isi poate exprima cu greu gandurile sau sentimentele.

» Este considerat destul de rigid, inflexibil si intransigent.

* Poate sa nu-si exprime opiniile atat de rapid pe cat o impune situatia.

 Isi poate sacrifica fara placere propriile nevoi pentru ceilalti.

i vine greu sa spuna “nu” daci relatiile ii sunt amenintate.

Insemnari personale
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Valoare pentru Echipa

Fiecare persoana aduce cu sine un set unic de calitati, insusiri si asteptari in mediul in care
opereaza. Adaugati acestei liste orice alte experiente, abilitati sau aptitudini pe care le are lon si
puneti la dispozitia celorlalti membri ai echipei cele mai importante puncte de pe lista.

Ca membru al echipei, lon:

Este perceput de cei mai multi ca o persoana onesta si sincera.
Cauta intotdeauna sa inteleaga punctul de vedere al celorlalti.

Considera recompensele financiare mai mult ca o recunoastere a valorii decat ca un scop in
sine.

Lucreaza bine si constant in domenii specializate.

Este un coechipier responsabil, care isi onoreaza angajamentele.
Isi stabileste standarde personale inalte.

Ajuta la cresterea increderii in cadrul echipei.

Va munci energic si sarguincios in directia unui tel comun, desi atingerea lui va dura ceva
timp.

Poate fi absorbit de urmarirea proiectelor pana la finalizare.

Poate fi devotat preocuparilor sale si tenace.

Insemnari personale
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Comunicare

Comunicare Eficienta

Comunicarea poate fi eficienta numai daca mesajul este primit si inteles de receptor. Pentru
fiecare din noi, unele strategii de comunicare sunt mai eficiente decéat altele. Aceasta sectiune
identifica un numar de strategii-cheie care vor conduce la o comunicare eficienta cu lon.
Identificati cele mai importante afirmatii si puneti-le la dispozitia colegilor.

Strategii de comunicare cu lon:

e  Evita un conflict personal.

 Asteapta-te ca el sa revina pentru clarificare.

* Nu uita de atitudinea sa calma si solicita-i opiniile.

* Daca trebuie sa critici, fa-o cu grija, constructiv si onest.

* Echilibreaza momentele de reflectie cu o conversatie placuta sau interactiune.
* Rezerva timp sa te asiguri ca se simte bine in plan personal.

* Faapel la nevoia lui de a fi de folos celorlalti.

 Exprima in scris mesajele importante, pentru claritate.

* Arata preocupare pentru opiniile lui si fii dornic sa discuti probleme personale.
« Intreaba-l ce simte despre lucrurile pe care le face.

* Trateaza-l in mod onest si sincer.

* Fii gata sa negociezi solutiile in mod gradual, linistit si calm.

Insemnari personale
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Comunicare

Bariere in calea unei Comunicari Eficiente

Unele strategii vor fi mai putin eficiente in comunicarea cu lon. Céateva din lucrurile care trebuie
evitate sunt prezentate mai jos. Aceste informatii pot fi folosite pentru a dezvolta strategii de
comunicare puternice, eficiente si acceptate reciproc.

Strategii mai putin eficiente in comunicarea cu lon:

Uita sa-ti rezervi timp pentru chestiuni personale.

Incearca sa-ti maschezi adevaratele motive.
Concentreaza-te asupra slabiciunilor lui sau dojeneste-l in public.
Inabusa-i eforturile de a explora alte solutii.

Cere-i 0 reactie imediata.

Presupune ca pasivitatea lui inseamna acord tacit.
Grabeste-l sau abuzeaza de timpul sau liber.

impiedica- sa-si exprime gandurile.

Suplineste acuratetea cu retorica.

Tipa, terorizeaza-l sau ameninta-l de pe pozitii de forta.
Stabileste termene-limita care realmente nu pot fi respectate.

Adopta o atitudine intransigenta, critica.

Insemnari personale
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Posibile Puncte Oarbe

Perceptiile noastre despre noi insine pot fi diferite de perceptiile celorlalti despre noi. Noi oferim
lumii exterioare o imagine despre noi prin "persona" noastra si nu suntem intotdeauna constienti
de efectele pe care comportamentele noastre mai putin constiente le au asupra celorlalti. Aceste
comportamente mai putin constiente sunt denumite "puncte oarbe". Subliniati afirmatiile
importante din aceasta sectiune, de care nu sunteti constient si testati-le validitatea solicitand
feedback de la prieteni si colegi.

lon are drept posibile Puncte Oarbe:

lon ia si cea mai bine intentionata critica drept un afront personal si poate reactiona nervos,
ofensat sau manios. Are o tendinta spre perfectionism, care il determina sa-si cizeleze si sa-si
perfectioneze ideile pana ce nu mai reuseste sa le exprime. Considerat uneori naiv si poate prea
increzator, deoarece ia oamenii si lucrurile asa cum sunt, lon nu cauta si nu se asteapta la o rea
intentie.

Tinzand sa evite luarea de decizii rapide, nu prea intelege dificultatile pe care aceasta preferinta
le creeaza oamenilor expeditivi. Ar trebui sa-si dea seama ca uneori confruntarea poate limpezi
apele. Cand hotaraste ca ceva depaseste limita, poate lua o pozitie neobisnuit de agresiva
pentru a-si apara drepturile. Ar trebui sa devina mai sigur de sine si ar avea de castigat daca ar
invata cum sa-i critice pe ceilalti intr-un mod onest atunci cand este necesar. Datorita
vulnerabilitatii sale in relatiile cu ceilalti, lon poate fi destul de usor manipulat de unii oameni.

Ar fi mai bine sa spuna ce are pe inima imediat ce simte ca se profita de el. Constient de
avantajele diplomatiei, poate tinde sa fie prea usor de acord pentru a evita confruntarea. Daca ar
incerca sa fie mai obiectiv in legatura cu proiectele si sarcinile sale, ar putea deveni mai putin
vulnerabil la critica si dezamagire. Ar trebui sa incerce sa analizeze ce il face ca uneori sa simta
resentimente. lon poate avea dificultati in solutionarea conflictelor ivite in relatii si poate fi
profund dezamagit sau deziluzionat cand conflictul ia nastere din vina sa.

Insemnari personale
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Tipul opus

Aceasta sectiune ofera o descriere a tipului aflat in pozitie opusa fata de lon pe Roata Insights.
Cele mai mari dificultati de intelegere si interactiune le avem adesea cu acele persoane ale caror
preferinte sunt diferite de ale noastre. Recunoasterea acestor caracteristici poate servi la
dezvoltarea unor strategii pentru evolutie in plan personal si la eficienta interpersonala sporita.

Recunoasterea tipului opus

lon are ca tip Insights opus Directorul, tipul "Gandire Extravertit" dupa Jung.

Directorii sunt persoane energice, exigente, hotarate, care tind sa fie individualisti puternici. Ei
privesc spre viitor, sunt promotori ai progresului si concureaza pentru atingerea telurilor. lon i
percepe ca dand dovada de incapatanare si avand adesea o gama larga de interese. Cand
rezolva problemele, ei sunt logici si incisivi. lon il poate percepe pe Director ca fiind rece,
insensibil si arogant. Directorii tind sa fie considerati egocentrici si lipsiti de intelegere, vanand
greseli si fiind foarte critici atunci cand valorile lor nu sunt respectate.

Directorii isi pot depasi limitele, pot fi lipsiti de rabdare si nemultumiti de munca de rutina. Nu le
place sa fie controlati si supravegheati si evita detaliile. lon il considera pe Director agresiv,
tentat sa comande oamenilor din jur, deoarece se bazeaza adesea pe forta personala si pe
intimidare pentru a-si realiza scopurile. Directorii sunt tipuri care isi asuma responsabilitati si au o
mare dorinta de control. De multe ori ei pot sa nu razbeasca singuri, atunci cand lucrurile nu
merg conform planului.

lon ii percepe pe Directori ca fiind persoane iritabile. Atunci cand este fortat, Directorul poate
deveni zgomotos, rigid si autoritar. Directorul tinde sa fie un tip concentrat, poate putin
dezorganizat, manager cu un avant tenace catre viitor.

Cele mai mari defecte ale Directorului pot fi percepute de lon drept aroganta, lipsa de rabdare si
de sensibilitate fata de sentimentele celorlalti.

Insemnari personale
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Tipul opus
Cum ar putea sa comunice lon cu tipul sau opus:

Scrisa special pentru lon, aceasta sectiune sugereaza unele strategii pe care el le-ar putea folosi
pentru a interactiona eficient cu tipul sau opus de pe Roata Insights.

lon Popescu: Cum poti veni in intdmpinarea nevoilor Tipului tau Opus:
e  Fii entuziast si adopta o atitudine pozitiva.

e Fii pregatit minutios.

*  Cere-i sfatul.

* Lasa-l pe el sa hotarasca calea pentru viitor.

*  Fii practic si logic.

* Mentioneaza cu grija consecintele.

lon Popescu: Cand ai de-a face cu tipul tau opus, NU actiona astfel:
» Incearca sa-l manipulezi spre punctul tdu de vedere.

*  Impune-ti opinia impotriva rationamentului sau mai bun.

* Tergiverseaza, ascunde adevarul sau intrerupe-I.

*  Fii prea informal sau pierde timpul cu fleacuri mondene.

e Contesta-i valorile sau principiile.

e  “Denatureaza” subiectul sau vorbeste neclar.

Insemnari personale
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Sugestii pentru Dezvoltare

Insights Discovery nu ofera dimensiunile exacte ale abilitatilor, inteligentei, educatiei sau
instruirii. Totusi, mai jos sunt prezentate cateva sugestii de dezvoltare pentru lon. Identificati cele
mai importante aspecte care nu au fost inca puse in aplicare. Acestea pot fi integrate apoi intr-un
plan de dezvoltare personala.

lon poate avea de castigat daca:

Are planuri de actiune delimitate in timp pentru orice situatie.

Stabileste obiective dincolo de zona sa de confort.

Se concentreaza asupra elaborarii unor planuri de actiune si termene-limita pentru finalizare.
Isi mentine un nivel inalt de exercitiu.

Provoaca mai mult si iarta mai putin.

Isi d& seama cand nu sunt necesare detalii extinse.

Se pregateste inainte de intalniri si se concentreaza asupra “imaginii de ansamblu”.

Spune la inceput "nu", dand posibilitatea reconsiderarii ulterioare a deciziei.

Cere mai mult de la echipa sa. “Suficient” nu este intotdeauna de ajuns.

Nu améana pe maine ceea ce poate fi facut chiar acum.

Insemnari personale
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Management

Crearea Mediului ldeal

Oamenii sunt in general foarte eficienti atunci cand li se asigura un mediu care este in
concordanta cu preferintele si stilul lor. Poate fi neplacut sa lucrezi intr-un mediu
necorespunzator. Aceasta sectiune trebuie sa fie folosita pentru a asigura o apropiere stransa
intre mediul ideal pentru lon si cel curent si pentru a identifica orice frustrari posibile.

Mediul Ideal pentru lon este cel in care:

* Informatiile sunt foarte aproape, asigurand economie de efort.
* Ideile sunt cu adevarat apreciate si luate in considerare.

* Nu exista antagonisme sau frictiuni.

* Vine in contact cu ceilalti.

*  Volumul de informatii poate fi limitat daca este necesar.

* Poate avea propriul sau spatiu de munca.

Competitia intre colegi conteaza mai putin.

* Esteincurajat discret si permanent sa caute noi provocari.

* Toti au o sansa sa-si exprime parerile, fara constrangere.

*  Exista un stil de munca in echipa plin de intelegere si grija.

Insemnari personale

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. All rights reserved. Pagina 17



lon Popescu @IhSIg htS

Management

Strategii de conducere pentru lon

Aceasta sectiune identifica unele dintre cele mai eficiente strategii care se pot folosi pentru a-I
conduce pe lon. Unele dintre aceste cerinte pot fi indeplinite de el insusi, iar altele pot fi realizate
de colegii lui sau de management. Parcurgeti lista pentru a identifica cele mai importante nevoi
curente si folositi-o pentru a construi un plan propriu de management.

lon are nevoie de:

e Sa abordeze greselile in mod pozitiv si constructiv, evitand confruntarea.
e  Siguranta pe termen lung.

 Feedback permanent si incurajare reala.

* Un loc de munca ce ofera intimitate, dar nu izolare.

e Ajutor pentru monitorizarea termenelor-limita convenite.

» Sa-ifie analizata si recunoscuta contributia.

 Sai se atribuie o singura sarcina in acelasi timp.

e  Sa fie un jucator cheie intr-o echipa mica, dar de succes.

* Un manager care apreciaza nevoia sa de timp de gandire.

* Autonomie si independenta intr-un cadru convenit.

Insemnari personale
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Management

Motivare pentru lon

S-a spus adesea ca nu poti sa-i motivezi pe oameni, ci doar sa le asiguri mediul in care se
motiveaza ei insisi. lata cateva sugestii care ajuta la crearea unui climat care sa-l motiveze pe
lon. Cu acordul lui, integrati-le pe cele mai importante dintre ele intr-un sistem de conducere care
sa asigure performanta si reusita personala in domenii-cheie, pentru motivare maxima.

lon este motivat de:
 Sa fie implicat doar in procese de schimbare bine gandite.
*  Mici gesturi de bunavointa care ii intensifica sentimentul de apartenenta.

* Sa fie parte a procesului de schimbare si sa fie bine informat in legatura cu schimbarile care
il afecteaza.

* Posibilitatea de a se bucura de prezent.

e Saise ceara parerea.

» Sentimentul ca, in general, lucrurile merg in directia buna.

* Constientizarea nevoilor sale familiale atunci cand se stabilesc obiectivele de afaceri.
* Un manager care tinde sa conduca prin exemplul personal.

* Recunoasterea succeselor sale.

e  Sa contribuie la succesul celorlalti.

Insemnari personale
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Stil de management

Exista multe abordari diferite ale managementului, dintre care cele mai multe au diferite aplicatii
practice. Aceasta sectiune identifica abordarea fireasca a managementului pe care o are lon si
ofera indicii ale stilului sau de management, subliniind atat calitatile, cat si limitele care pot fi inca
explorate.

Atunci cand ii conduce pe ceilalti, lon poate avea tendinta:

« i Tncurajeaza pe ceilalti s& sacrifice termenele-limita in favoarea calitatii.

 Isi modifica deciziile atunci cand are dovezi noi, ceea ce il poate face sa para indecis.
« Incurajeaza dezvoltarea personalului la toate nivelurile.

e Asculta cu grija si raspunde in mod corespunzator.

« i displac problemele disciplinare delicate aparute la locul de munca.
 liidealizeaza pe cei pe care ii respecta.

» Este coplesit de prea multe informatii prezentate prea repede.

* Devine incapatanat atunci cand este provocat.

« [siretine sentimentele cele mai profunde.

* Impune si mentine un sentiment de ordine si organizare.

Insemnari personale
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Sectiunea pentru vanzari eficiente

Pentru a fi eficienta, vanzarea trebuie sa indeplineasca trei cerinte principale:

Mai intai, vanzatorul trebuie sa se cunoasca pe sine, sa cunoasca modul in care isi poate folosi
fortele si isi poate dezvolta zonele de slabiciune si, ceea ce este foarte important, sa-si dea
seama de modul diferit in care il pot percepe clientii sai.

in al doilea rand, vanzatorul trebuie sa-i cunoasca pe ceilalti, indeosebi pe clientii s&i, care sunt
diferiti. Clientii au adesea stiluri, aspiratii, nevoi, dorinte si motivatii diferite de cele ale
vanzatorului. Aceste deosebiri ar trebui sa fie cunoscute si actionat ca atare.

in al treilea rand, vanzatorul trebuie s& invete si-si adapteze comportamentul pentru a stabili o
relatie reala cu clientul si pentru a-l influenta.

Acest profil are menirea sa sprijine dezvoltarea fiecarei cerinte cu ajutorul diverselor programe
de pregatire pentru vanzari profesioniste si avansate in cadrul atelierelor Insights.

Modelul de mai jos ilustreaza conceptul de proces de vanzare si sectiunile folosite in cadrul
profilului Insights Discovery. Folositi acest profil pentru a dezvolta strategii pentru construirea
unor relatii mai eficiente cu clientii, pentru o mai buna autocunoastere si pentru cresterea
volumului si eficientei vanzarilor.

1. Pregatirea
procesului de vanzare
2. Identificarea
nevoilor clientului

3. Prezentarea ofertei

4. Abordarea
rezistentei
la cumparare

5. Obtinerea
angajamentului

'

6. Confirmare si urmarire
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Stilul de vanzare

Aceste afirmatii asigura o cunoastere ampla a stilului de vanzare pe care il are lon. Folositi
aceasta sectiune pentru a dobandi o mai buna cunoastere a modului in care abordeaza el
relatiile cu clientii sai.

Stilul de vanzare

lon va da dovada de o intelegere fireasca si va incerca sa afle care sunt nevoile reale ale
clientului sau. Poate avea nevoie de mult timp pentru a construi relatii solide cu clientii si va avea
tendinta sa evite relatiile de forma. Poate sa nu accepte si poate fi chiar foarte afectat de prea
multe critici la adresa sa venite din partea unui client. Relatiile profesionale care nu-i fac placere
il pot conduce la pierderea increderii si a motivatiei.

Prefera sa-si rezerve momente de solitudine, desi se poate adapta si poate masca acest lucru in
prezenta clientilor, daca situatia o cere. Este capabil sa ofere un sprijin important si asistenta
clientilor pe parcursul intregului proces de vanzare. Poate fi mai eficient in urmarirea intereselor
clientilor sai daca este mai deschis la solutii netestate sau neconventionale . Deoarece are
tendinta de a impartasi multe din emotiile clientilor, ar putea incerca sa ramana mai detasat
pentru a asigura obtinerea unor rezultate mai bune in realizarea obiectivelor. Fiind o persoana
careia ii pasa de ceilalti si i ajuta in mod practic si concret, el isi foloseste caldura personala
pentru a-si comunica sentimentele.

Desi este o persoana relativ retrasa, clientii 1l considera un prieten loial si de incredere. Clientii il
considera pe lon o persoana cam vorbareata, relaxata, dar practica. Te poti baza pe el ca va
face comentariul potrivit pentru a facilita luarea unei decizii de cumparare. Prefera o structura
aplatizata unde toti au sanse egale de promovare. Cautand sa asigure armonia, este posibil sa
descurajeze uneori solutii mai radicale sau inovatoare la problemele clientilor. lon are abilitati
foarte bune de relationare, ceea ce il incurajeaza pe client sa se simta in permanenta parte
activa a procesului de vanzare.

Insemnari personale
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Pregatirea procesului de vanzare

Vanzarea incepe cu mult timp inainte de inceperea procesului formal de vanzare si continua mult
timp dupa incheierea acestuia. lata cateva sugestii importante de care lon trebuie sa tina seama
in etapele initiale de planificare si abordare a clientilor.

In faza de pregatire a procesului de vanzare, lon are drept
forte-cheie:

Isi gestioneaza eficient timpul premergétor intalnirii.

Realizeaza contacte si construieste relatii durabile prin
intermediul procesului de vanzare.

fi investigheaza atent atat pe clienti, cat si pe competitori.

Clasifica obiectivele clientilor potentiali si stabileste ordinea
prioritatilor.

fi place s& cunoasca clienti noi si s& construiasca relatii.

Deschide multe usi datorita amabilitatii sale.

in etapa de pregatire a procesului de vanzare, lon ar putea:

®))Discovery

Personal Profile

Sa se concentreze mai mult asupra sarcinii, nu doar asupra
problemelor legate de oameni.

Sa-si concentreze atentia asupra acelor clienti potentiali care
au cele mai mari posibilitati financiare.

Sa studieze anterior punctele forte si slabiciunile competitiei.

Sa studieze mai atent nevoile clientului inainte de prima
intalnire cu el.

Sa adauge ritm si varietate stilului sau de a vorbi la telefon.

Sa tina minte faptul ca rareori respingerea reprezinta un
afront personal.

1. Pregatirea
procesului de vanzare

Insemnari personale
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Identificarea nevoilor clientului

in faza de identificare a nevoilor, scopul este sa afli care sunt adevaratele probleme ale
clientului. lata cateva consideratii generale si unele sfaturi cu privire la modul in care lon poate
identifica nevoile clientului.

in faza de identificare a nevoilor clientului, lon are drept
forte-cheie:

‘ 2. Identificarea ’
*  Solicita permanent opinia clientului pentru a-i intelege exact nevoilor clientului
preocuparile.

* Este fascinat de motivatiile celorlalti, de nevoile, temerile si
problemele lor.

« [sifoloseste umorul si capacitatea de socializare pentru a
crea o atmosfera deschisa.

* Recunoaste stilul de cumparare al clientului si se adapteaza
cu usurintala el.

» Cistiga increderea clientului si stabileste o relatie cu el Insemnari personale
punandu-| pe primul plan.

* Recunoaste si apreciaza diferentele intre stilurile si modurile
de abordare ale altor oameni.

Atunci cand identifica nevoile clientului, lon ar putea:
e Sa nu considere critica un afront personal.

*  Sa se concentreze exact asupra preocuparilor "fierbinti" ale
clientilor si sa le "atace" la momentul oportun.

e  Satreaca, uneori, mai rapid la fondul problemelor de afaceri.
e Sa-si mentina obiectivitatea.
e Sa se abata din cand in cand de la metodele stabilite.

*  Sa incerce folosirea unor schite pentru a-si spori eficienta in
luarea notitelor.
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Prezentarea ofertei

Dupa identificarea nevoilor clientului, faza de prezentare a ofertei ar trebui sa elimine decalajul
dintre nevoile acestuia si situatia curenta. lata cateva recomandari de care lon ar putea tine
seama pentru a-si dezvolta un stil convingator si eficient de prezentare a ofertei.

in faza de prezentare a ofertei, lon are drept forte-cheie:

*  Furnizeaza informatii demne de incredere, la momentul
oportun.

v

3. Prezentarea ofertei
|

« Intocmeste oferte practice bazate pe analiza realitatii.
*  Urmareste intocmirea unor oferte solide de vanzare.

*  Furnizeaza solutii practice la cele mai presante probleme ale
clientilor sai.

« Intocmeste oferte foarte cuprinzatoare.

*  Sesizeaza cu un fin simt psihologic nevoile reale ale
clientilor. Insemnari personale

Atunci cand prezinta oferta, lon ar putea:

e Sa se imbrace "stralucitor" sau "discret", in functie de
situatie.

e Sa prezinte cu ajutorul imaginilor o solutie complicata.
e  Saincheie fiecare prezentare cu un indemn la actiune.

e Sa promoveze mai energic avantajele produselor sau
serviciilor oferite de el.

* Sa se bazeze mai putin pe experienta proprie si sa-i implice
pe ceilalti, mai ales atunci cand face o prezentare in fata unei
echipe.

e Sa nu-i fie teama sa-| directioneze pe client.

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. All rights reserved. Pagina 25



lon Popescu @IhSIg htS

Abordarea rezistentei la cumparare

Daca relatia cu clientul are o baza solida, rezistenta la cumparare ar trebui sa fie minima. Totusi,
aceasta sectiune sugereaza unele strategii pentru ca lon sa invinga rezistenta la cumparare.

in faza de abordare a rezistentei la cumparare, lon are drept
forte-cheie:

* Foloseste solutii logice pentru a depasi obstacolele.

e Sesizeaza semnalele non-verbale , ceea ce ii permite sa
identifice obiectivele majore. 4. Abordarea

rezistentei
la cumparare
I

* Urmareste cu atentie expunerea clientilor si le asculta
obiectiile inca din fazele initiale ale procesului.

* Apeleaza la argumente logice si emotionale atunci cand
raspunde la intrebarile clientului.

*  Mentine relatiile adaptandu-si stilul in functie de situatie. . -
_ . . Insemnari personale
» Trateaza rezistenta la cumparare cu pragmatism si

adaptabilitate.
Atunci cand abordeaza rezistenta la cumparare lon ar putea:
e  Sa abordeze "frontal" unele probleme!

e  Sa se straduiasca sa se concentreze permanent asupra
solutiilor necesare rezolvarii sarcinii.

e  Sa fie mai putin sensibil la obiectii mai dure.

*  Sa fie increzator in capacitatea lui de a directiona gandirea
clientului.

e "Sareziste dorintei de a fi de acord si de a ceda"!

*  Sa considere binevenit fiecare comentariu - 0 ocazie pentru
a oferi un raspuns util.
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Obtinerea angajamentului

Incheierea unui contract ar trebui sa reprezinte evolutia fireasca a procesului de vanzare, si nu
conflictul de la sfarsit! Atunci cand clientul are incredere in dvs., cand stie clar ce cumpara si are
nevoie de ceea ce dvs. trebuie sa vindeti, puteti propune anagajamentul. lata fortele pe care le
are lon si unele sugestii pentru dezvoltarea stilului sau de incheiere a contractelor.

in faza de obtinere a angajamentului, lon are drept forte-cheie:

*  Reduce riscul unor prejudicii, asigurandu-se ca sunt
satisfacute majoritatea cerintelor clientului.

* Considera ascultarea atenta o conditie esentiala.

* Are o viziune realista asupra rezultatelor posibile.

v

e Obtine cu timpul un angajament solid pentru solutiile sale. 5. Obinerea

angajamentului
1

 Da dovada de toleranta si tenacitate la incheierea
contractelor.

*  Propune solutii originale clientilor care nu inceteaza sa
obiecteze. Insemnari personale

in etapa de obtinere a angajamentului lon ar putea:

*  Sa ofere mai putine alternative si sa imprime o anumita
directie.

e  Sadiversifice! Sa incerce o diversitate de stiluri pentru
incheierea contractului.

e  Sa vorbeasca fara retinere despre aspectul financiar si sa nu
fie stanjenit cand vine vorba despre acest lucru.

e Sa nu uite faptul ca o vanzare nu se poate realiza pana cand
clientul nu spune, direct sau indirect, "da".

e Sa-l sprijine pe client pentru lamurirea tuturor detaliior.

. Sa solicite deschis incheierea contractului.
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Confirmare si urmarire

Dupa ce ati pus bazele unei relatii cu un client, sarcina dvs. este sa mentineti relatia cu el si sa-i
oferiti serviciile dvs. dupa prima vanzare. lata cateva idei pe care lon le poate folosi pentru
sprijinirea clientilor sai si informarea acestora pentru obtinerea de rezultate.

in faza de confirmare si urmarire, lon are drept forte-cheie:
* Finalizeaza intotdeauna orice sarcinape care o incepe.

* Este meticulos atat in planificare, cat si in procesul de
derulare a contractului.

*  Monitorizeaza acordurile de service si garantie.

* Are un stil de consultanta consecvent si demn de incredere.

v

*  Mentine un contact permanent cu clientii sai.

6. Confirmare si urmarire

*  Lucreaza in parteneriat cu clientii sai sprijinindu-se reciproc.

In etapa de confirmare si urmarire, lon ar putea: N -
Insemnari personale

e Sa se bazeze mai putin pe afaceri repetate cu un client vechi
sau cu un client recomandat.

e  Sa considere comentariile negative mai mult ca pe un prilej
de dezvoltare.

e Sa-si impuna o anumita disciplina pentru a participa la
analize regulate, cu agende bine pregatite.

e Sarealizeze faptul ca unii clienti ar putea sa profite de pe
urma firii lui blande.

e Sa evite sa piarda prea mult timp in aceasta etapa incat
gasirea de noi clienti sa treaca pe locul doi.

*  Sa creeze o metoda care sa-l ajute sa-si aminteasca sa
onoreze angajamentele luate.
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Indicatori de preferinte in vanzari

Pregatirea procesului de vanzare
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Cercetare
Castigarea increderii
Stabilirea obiectivelor

Obtinerea intalnirilor

Identificarea nevoilor clientului
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7.6
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Ascultare
Interogare
ncurajare

Crearea de oportunitati

Prezentarea ofertei

25— @

3.9
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Concentrarea atentiei si relevanta
Prezentare entuziasta
Cunoasterea nevoilor clientului

Organizare si acuratete

Abordarea rezistentei la cumparare

25— @

4.9
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8.4

Abordarea directa a obiectiilor
Putere de convingere
Clarificarea detaliilor

Armonizarea intereselor

Obtinerea angajamentului
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7.8
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incheierea contractului
Flexibilitate
Minimizarea riscurilor

Satisfacerea nevoilor clientilor

Confirmare si urmarire

7.2
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7.9

40 @

Mentinerea contactului cu clientii
Planificarea afacerii
Consolidarea relatiei

Dezvoltarea afacerii
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Sectiunea pentru reusita personala

in forma ei cea mai buna, viata este o calatorie de explorari si de dezvoltare personala.
Acest profil este menit sa va atraga atentia asupra mai multor aspecte foarte importante ale
dezvoltarii personale. Folosind recomandarile facute in aceste pagini puteti realiza schimbari
interesante, care pot avea un profund impact asupra succesului dvs.

Profilul il va ajuta pe lon sa-si defineasca telul in viata, sa-si stabileasca obiectivele si sa-si
organizeze timpul si viata pentru a le realiza.

Se ofera sugestii privind modul in care lon isi poate folosi potentialul creativ si isi poate
descatusa alte energii creative din adancul personalitatii sale pentru a depasi orice obstacol.

in sfarsit, se ofera sugestii valoroase pentru lon ca sa-si cunoasca si dezvolte stilurile preferate
de nvatare.

Aplicarea ideilor din acest profil poate oferi un sprijin moral in calatoria de evolutie in viata.
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Teluri existentiale

Pentru a avea o existenta reusita, cladita pe o baza solida, este important sa ai un tel in viata si
sa-ti stabilesti obiective de valoare. lata cateva lucruri de care lon ar trebui sa fie constient la
stabilirea obiectivelor si definirea telului.

Teluri existentiale

Sarcinile preferate de lon tind sa fie concrete si tangibile, cu termene-limita clare pentru
finalizarea lor. Este puternic inclinat spre realism, ceea ce il determina sa respinga idei abstracte
si intangibile. Desi ii place "sa traiasca clipa", ar trebui sa aiba in vedere nevoile sale viitoare.

Tinde sa stabileasca obiective mai putine, mai realiste. Daca este pregatit sa viseze imposibilul,
rezultatele pot fi surprinzatoare. Va solicita ajutorul acelor oameni pe care ii cunoaste si in care
are incredere, dar ii este greu sa-i abordeze pe aceia pe care nu-i cunoaste. Este un maestru
neintrecut in ordonarea prioritatilor in viata sa. Comportarea sa modesta si rezervata poate sa nu
reflecte, uneori, adevaratul sau potential. Desi poate fi refractar la acest lucru, cautarea sprijinului
si sfaturilor celor apropiati poate determina valorificarea considerabila a acestui potential. Munca
pe care o face lon trebuie sa aduca o contributie la realizarea activitatilor care conteaza pentru
el. El aspira catre ideal atunci cand il intereseaza ceva foarte mult.

Ar trebui sa Tncerce sa nu uite c& uneori dou& capete sunt mai bune decat unul singur. impartirea
sarcinilor poate creste valoarea solutiei. Dupa stabilirea unui angajament, ar trebui sa solicite
ajutorul celorlalti pentru indeplinirea lui, in special sa se asigure ca nu exista dificultati in
realizarea proiectului. Telurile sale pun accent pe mentinerea si extinderea realitatilor curente.
Uneori pierde ocazii pentru ca ii par atat de superficiale incat nu mai merita sa le ia in
considerare. Una din problemele cu care se confrunta este cunoasterea diferentei intre
persistenta si inflexibilitate. Cand si cand trebuie sa schimbe directia pentru un timp pentru a-si
continua dezvoltarea. Alunecand pe panta precautiei, lon isi stabileste teluri confortabile si
realizabile. Poate ca ar trebui sa nu ezite sa-si stabileasca obiective cu un grad mai mare de risc.
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Organizarea timpului si a vietii

Benjamin Franklin spunea: "Tii la viata? Atunci nu irosi timpul, el este chintesenta vietii". Aceasta
sectiune contine cateva strategii pe care lon le poate folosi pentru a-si organiza timpul si viata.
Alegeti-le pe cele mai semnificative si folositi-le zilnic pentru sporirea eficientei personale.

Atunci cand isi organizeaza timpul, lon: Actiuni sugerate pentru dezvoltare

Prefera sa termine ceea ce incepe inainte = — Experimenteza preluand unul sau doua

de a se concentra asupra altui lucru. proiecte in plus.

Isi iroseste mult timp pentru intelegerea —  Distribuie mai multe din sarcinile de rutina

problemelor complexe. pentru a-ti face timp mai mult pentru alte
probleme.

Manifesta un simt profund al devotamentului —  Analizeaza-ti rolul pe care il indeplinesti in
si al loialitatii. mod curent.

Raspunde cu bunavointa de cele mai multe — Nu uita de avantajele pe care le are un "NU"

ori cand i se solicita ajutorul. spus cateodata!
Poate aborda mai intai sarcinile lui — Identifica mai intai sarcinile cele mai
preferate. importante si urgente si apoi treci la

sarcinile preferate.

Da dovada de realism si precautie care pot — Cauta elementele de surpriza - ele pot fi
reduce posibilitatea de a gresi. revigorante si stimulatoare.
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Creativitate personala

Creativitatea a fost definita astfel: sa vezi un lucru la fel ca altcineva, dar sa-l interpretezi in mod
diferit. Oameni diferiti au forte creative diferite. Aceasta sectiune identifica cateva dintre insusirile
creative pe care le are lon si modalitatile de a le dezvolta.

lon are drept forte creative:

Ramane fidel valorilor sale.

Prefera un proces structurat.

Asculta si actioneaza in functie de
feedback-ul primit de la ceilalti.

Apeleaza la experiente din trecut atunci
cand rezolva o problema.

Are un sistem de valori care ii ghideaza
actiunile.

Cauta sa reduca riscul unui esec.

Actiuni sugerate pentru dezvoltare

Ajuta-i pe ceilalti sa aleaga in functie de
valorile lor.

Paseste dincolo de cadrul obisnuit si ia Tn
considerare metode indirecte de rezolvare a
problemelor.

Prea multe pareri pot fi daunatoare.

Pune-ti intrebarea daca o anume situatie
este neaparat la fel ca situatiile anterioare.

Asigura-te ca analizarea principiilor nu
incetineste procesul creativ.

Verifica neprevazutul prin experienta; unele
solutii pot deveni tangibile doar printr-un
plus de incredere.
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Pregatire continua

Instruirea continua este o parte importanta a dezvoltarii si evolutiei personale. Aceasta sectiune
identifica mai multe idei pe care lon le poate folosi pentru a invata mai eficient. Folositi-le pentru
a crea o strategie de invatare si un climat care sa va asigure o dezvoltare optima.

lon poate fi motivat sa invete in stilul sau preferat atunci cand:

e  Explica celorlalti subiectul in ritmul sau propriu.

* Cunoaste in avans modul de desfasurare a procesului.

*  Se poate imlpica total in activitatile echipei.

* Are oimagine clara a implicatiilor inainte de a incepe derularea unui proiect.
e | se permite sa joace un rol de sustinator in cadrul activitatilor de grup.

* Are suficient timp de pregatire inainte de a i se solicita sa-si prezinte opiniile.
lon isi poate dezvolta stilul de invatare daca:

* Ajunge sa faca un lucru pe care nu a ajuns sa-l faca niciodata.

« Tsi clarifica nevoile specifice de dezvoltare.

« [sialoca timp pentru a-si analiza cu regularitate progresul.

 Se arunca in necunoscut din cand in cand.

* Participa activ la discutarea ideilor in grupuri mai mari.

 Este spontan, fara frica de a pierde controlul situatiei.

Insemnari personale

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. All rights reserved. Pagina 34



lon Popescu @'nSig htSw

Stiluri de invatare
13 iunie 2017

Gandire focalizata

Analiza detasata Actiune practica

Pregatire sistematica Experimentare intuitiva

Reflectare atenta Participare interactiva

Implicare flexibila

O Gandire focalizata

. Actiune practica

. Experimentare intuitiva
Participare interactiva

Implicare flexibila

. Reflectare atenta

' Pregatire sistematica
. Analiza detasata

Mai putin confortabil Confortabil Preferat
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Intrebari pentru interviu

Aceasta sectiune prezinta mai multe intrebari care se pot folosi atunci cand lon Popescu este
intervievat. Intrebarile pot fi folosite ca atare sau se pot adapta pentru a corespunde stilului
examinatorului sau nevoilor sale. Intrebarile au rezultat in urma analizarii unor zone considerate
problematice in care lon se poate simti mai putin confortabil sau care ii solicita efortul. Aceste
intrebari sau unele dintre ele trebuie sa fie folosite in asociere cu intrebari specifice job-ului.
Folosirea lor va ajuta la stabilirea gradului in care lon isi constientizeaza fortele si zonele de
dezvoltare.

Intrebari pentru interviu:

e  Ce valoare acordati fanteziei?

Cum va dati seama ca valorile dvs. au un impact asupra celorlalti?

* Ce faceti ca sa va asigurati ca opiniile dvs. sunt luate in considerare la o intalnire de grup?
* Ce v-a oferit cea mai mare satisfactie in viata dvs. personala?

e Descrieti-mi stilul dvs. de viata peste 5 ani.

e Ce faceti pentru a va implica mai mult in ceea ce se intdmpla in jurul dvs.?

« In ce moment considerati ca nu e periculos s& va asumati un risc?

Cum reactionati atunci cand aveti proiecte care trebuie realizate in timp scurt si au
termene-limita stricte?

«  Credeti ca este important s purtati si unele discutii mondene in cadrul unei intalniri? in ce
masura/de ce?

*  Cum puteti obtine performante peste medie de la membrii echipei dvs.?
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Roata Insights (cu 72 tipuri)

Pozitia constienta pe Roata
50: Sustinator - sprijinitor (Adaptabil)

Pozitia personala Mai putin constienta pe Roata "
10: Sustinator - sprijinitor (Concentrat)
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Energii colorate Insights

Persona (Constienta) Fluxul preferintelor Persona (Mai putin constienta)
ALBASTRU VERDE GALBEN ROSU ALBASTRU VERDE GALBEN ROSU
6 100 6

50
/\
3 0
50
0 100
3.16 | 4.52 | 440 | 1.12 22 29 160 | 488 | 2.84 | 1.48
53% | 75% | 73% | 19% 70 27% | 81% | 47% | 25%
= Constienta
~— Mai putin constienta
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