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Johdanto

Tama Insightsin "Loyda vahvuutesi" -raportti perustuu niihin vastauksiin, jotka Matti Malli antoi
Insights-arviointilomakkeessa 13. syyskuuta 2018.

Persoonallisuusteorian juuret voidaan jaljittda aina viidennelle vuosisadalle eKr. Talldin
Hippokrates kehitti teorian neljasta erilaisesta, eri inmisissa vaikuttaviin energioihin perustuvasta
persoonallisuustyypista. Insights-jarjestelma perustuu persoonallisuuden malliin, jonka kehitti
ensimmaisena sveitsildinen psykiatri Carl Gustav Jung. Tama malli julkaistiin 1921 hanen
teoksessaan "Psykologiset tyypit". Han kehitteli sitd myohemmin edelleen. Jungin tyo
persoonallisuudesta ja energian suuntautumisesta on sittemmin muodostunut keskeiseksi
pyrittaessa ymmartamaan persoonallisuutta ja siihen ovat tahan paivaan mennessa perehtyneet
tuhannet tutkijat.

Insightsin "Ldyda vahvuutesi" -raportti kayttaa hyvakseen Jungin luokittelua ja tarjoaa rungon
itseymmarrykselle ja kehittdmiselle. Tutkimusten mukaan itsensa ymmartaminen, niin hyvien kuin
huonojenkin puolien tunteminen, auttaa kehittdamaan tehokkaita vuorovaikutustapoja ja
vastaamaan paremmin ympariston asettamiin vaatimuksiin.

Tama raportti on luotu usean sadantuhannen lausumavaihtelun perusteella ja se on
ainutlaatuinen. Siina esitetaan vaittamia, jotka Insights-arviointilomakkeessa antamiesi
vastausten perusteella nayttavat kuvaavan sinua. Voit muuttaa tai poistaa vaittamia, jotka eivat
mielestasi lainkaan kuvaa sinua, mutta vasta tarkistettuasi ystaviltasi tai tyotovereiltasi, etta kyse
ei ole mahdollisesta "sokeasta kohdastasi".

Kayta tata raporttia tulevaisuus- ja toimintakeskeisesti. Toisin sanoen maarittele ne avainalueet,
joilla voit kehittya, ja toimi sen mukaan. Keskustele tarkeistd nakokohdista ystavien ja tyotoverien
kanssa. Pyyda heilta palautetta erityisesti alueilta, jotka ovat merkityksellisia sinulle. Laadi sen
jalkeen toimintasuunnitelma silmallapitaen henkilokohtaista ja vuorovaikutuksellista kasvuasi.
Muista itsekuri. ONNEA MATKAAN.
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Yleiskuvaus

Nama vaittamat tarjoavat yleiskuvauksen tyylista, jolla Matti hoitaa tehtavansa. Taman jakson
tietojen avulla voi paremmin ymmartaa, miten han lahestyy tehtaviaan ja ihmisia ja miten han
tekee paatoksia.

Henkilokohtainen tyyli

Koska Matti on hyvin analyyttinen ja paamaaratietoinen ajattelija, han I6ytaa melkein aina
perustelut asioille, joita hdn haluaa tehda. Han on yleensd vahemman kiinnostunut uusista
periaatteista ja teorioista kuin uusista hankkeista ja toiminnasta. Hanen mielestaan aina on
parantamisen varaa ja han saattaa kayttaa vapaa-aikansa siihen, etta yrittda - niin han sen
nakee - kehittaa itsedan ja muita. Koska hanen lahestymistapansa on melko asiallinen, hanelta
ei ehka riita aikaa, karsivallisyytta tai ymmarrysta omille tai muiden tunteille. Ajattelunsa kautta
Matti pyrkii hallitsemaan maailmaa niin paljon kuin mahdollista. Han on elementissdan silloin, kun
tilanne kaipaa organisointia, kritiikkia tai valvontaa.

Han havaitsee nopeasti sopivat tilaisuudet ja tietaa miten kaantaa ne omaksi edukseen. Han on
parhaimmillaan, kun saa laatia suunnitelmia ja myds alkaa toteuttaa niita. Han nauttii tyosta,
jossa han paasee uppoutumaan uusiin tehtaviin ja suunnitelmiin. Han tarvitsee tyota, jossa han
voi hyodyntaa voimakasta luomishaluaan. Han on looginen, analyyttinen ja kriittinen. Vallan
tavoittelu on hanelle tarkeaa ja han on jatkuvasti valmis puolustamaan omaa asemaansa ja
nakokantaansa.

Hanta motivoivat enemman tavoitteet ja kokonaisuus kuin yksittaiset sdanndét ja
toimintasuunnitelmat, ja han on tyytyvainen vallitseviin menettelytapoihin vain mikali voi sanoutua
niista irti, kun ne eivat palvele hanen tarkoitusperidan. Matti haluaa toimia siella, missa han voi
saavuttaa valittdmasti ndkyvia ja kasinkosketeltavia tuloksia. Pyrkiessaan tekemaan kaiken
mahdollisimman hyvin Matti erottaa helposti erilaisten tilanteiden ongelmakohdat ja osaa korjata
ne nopeasti. Han on saattanut epaonnistua pyrkimyksissaan useastikin, mutta hanella on tapana
pitda epaonnistumisia valttdmattémina "oppirahoina" menestykseen. Han tavoittelee
henkilokohtaista menestysta ja mainetta ja niihin pyrkiessdan han saattaa tahtomattaankin tulla
verranneeksi itsedan muihin kilpakumppaneihin.

Han olettaa, etta kaikilla muillakin pitaisi olla samanlainen halu edeta kuin hanella, ja han saattaa
pettya, jos muilta tuntuukin puuttuvan hanen luonteenlujuutensa. Matti vaikuttaa sydamelliselta ja
vilpittomalta johtajalta, joka pyrkii ottamaan vastuun mista tahansa tilanteesta, johon han joutuu.
Aina kun hanta pyydetaan ottamaan vastuu, hanen vallanhalunsa kehottaa hanta sanomaan
"Kylld". Oma arvovalta on hanelle tarkea. Han vaikuttaa luontevalta, joskin hieman
epajarjestelmalliselta. Han pyrkii voimallisesti kohti tulevaisuuden mahdollisuuksia. Ahkeruus,
tiiviit aikataulut ja tulosten palkitseminen ovat sellaisia asioita, joita Matti tydpaikalla arvostaa.

Matti siirtda kovan vauhtinsa kumppaneihinsakin ja ennen kaikkea nauttii haasteista.
lImaisukykyisena ja harkitsevana hanelld on tapana olla asiallinen ja kaytannéllinen. Han on
riped ja osaa kayttaa tyovalineita ja menetelmia. Han ei halua, ettd muut lokeroivat hanta, ja han
etsii ikuisesti identiteettiaan ja itsetuntemusta. Markkinointi- ja myyntihenkisend Matti tarvitsee
haasteellisia tehtavia, jotka yllapitdvat hanen mielenkiintoaan. Han osaa antaa hyvinkin erilaisia
vaikutelmia itsestaan ja juonitella, jos joku tai jokin asettuu hanen tielleen.

N\ . Insights®
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Vuorovaikutus

Matti on aina valppaana tilanteiden muuttumisen varalta ja toimii nopeasti tulosten
aikaansaamiseksi nayttaen muille suuntaa tai antaen ohjeita, mikali pitaa sita tarpeellisena.
Useimpien mielesta seurallinen, joustava ja peloton Matti pystyy tarvittaessa vastaamaan mihin
tahansa haasteeseen. Han voi olla hyva ryhmatydssa, mutta hanen lahestymistapansa on
jokseenkin yksildllinen. Matti mieluummin johtaa kuin hoitaa asioita. Han on tavallisesti reilu,
mutta vaativa. Han ei aina suostu hyvaksymaan muutoksia tietamatta ensin, miksi ne pitaisi
tehda. Muiden tekemat virheet saattavat lannistaa hanet ja saada hanet reagoimaan aanekkaasti
ja meluisasti.

Vertaistensa kunnioitus on hanelle tarkeampaa kuin se, pidetdankd hanesta. Hanta ei
valinpitamattémyys tai arvostelu juurikaan lannista. Han on hyva uudistaja, neuvottelija ja johtaja.
Koska Matti suhtautuu eldamaan jarkiperaisesti, hanta voidaan pitda kovana, tylyna,
karsimattdmana ja huonona ymmartamaan toisten tunteita ja tarpeita. Hanen tyylinsa on melko
persoonaton ja han saattaa virheellisesti olettaa, ettd muutkin haluavat tulla kohdelluksi yhta
neutraalisti.

Matti voi joskus vaikuttaa hyvinkin suoraviivaiselta, jopa tylylta. Han saattaa astua
huomaamattaan muiden varpaille. Hanen tyylinsa tydskennella on maanlaheinen, itsevarma ja
vakuuttava. Jos Matti on hankkeen johdossa, han tarjoaa ryhmalle pitkan tahtaimen nakemysta,
jonka han osaa myos valittaa toisille innostavasti. Matti ponnistelee tarmokkaasti varmistaakseen
laheistensa onnellisuuden ja hyvinvoinnin. Hanella on voimakas tarve suojella heita. Matti voi
hyoddyntaa lahjojaan monenlaisissa tdissa, mutta saa enemman tyydytysta tyosta, jossa han voi
hyoddyntaa luovuuttaan ja ihmissuhdetaitojaan.

Paatoksenteko

Ongelmat piristavat hanta ja han selviytyy neuvokkaasti monimutkaisistakin tilanteista. Hanelle
on luontaista keksia hankkeelle tai jarjestelmalle useita vaihtoehtoja, koska han pystyy jatkuvasti
nakemaan mielessaan kokonaistilanteen. Han on hyva kaytannon inmistuntija ja taipuvainen
luottamaan vaistoonsa, olipa kyse ihmisista tai paatoksista. Han viihtyy johtotehtavissa ja ottaa
mielellaan vastuun asioiden hoitamisesta. Jos jokin ei vaikuta jarkevalta, han saattaa hylata sen
suoralta kadelta, vaikka kyseessa olisi hyvinkin tarkea asia. Matti on yleensa muiden mielesta
vahva, erittelykykyinen ja asiallinen. Jarjestelmallisena, paattavaisena, nopeana,
johdonmukaisena ja erittain jarkevana, han arvostaa totuutta faktojen, kaavojen, menetelmien ja
arvostelukyvyn muodossa.

Han on valmis ottamaan koviakin riskeja paatoksillaan. Muut saattavat pitaa hanen paatoksiaan
tietyissa olosuhteissa eparealistisina. Matti esittaa mielestdan vahvoja ja kiistattomia mielipiteita,
koska toivoo, etta ratkaisemattomat asiat ja ristiriidat saataisiin silla tavoin paatokseen nopeasti.
Kaikki, minka han kokee tehottomuudeksi ja epapatevyydeksi, tekee hanet karsimattomaksi.
Tilanteen vaatiessa han pystyy tekemaan koviakin paatoksia. Han pitdd enemman toiminnasta
kuin keskustelusta ja nauttii vaikeiden tilanteiden valittdmasta hoitamisesta.

Matti on onnellisin sellaisessa roolissa, jossa han pystyy hyodyntamaan neuvokkuuttaan
hoitamalla useita hankkeita perakkain. Hanen tehokkuutensa riippuu siita, miten paljon
henkilokohtaista tyydytysta han kulloisestakin tehtavasta saa. Matti on valmis myontamaan
totuuden hanelle tarkeista asioista tai ihmisista. Han on erittain valpas ongelmien varalta ja pyrkii
l0ytamaan ratkaisut itse. Han on kiinnostuneempi toimintansa seurauksista tulevaisuudessa kuin

N\ . Insights®
®))Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2018. All rights reserved. Sivu 7



Matti Malli @IﬂSIg hts’

ihmisten tai hankkeiden senhetkisesta tilasta. Han on seurallinen, monipuolinen ja nopeaalyinen.
Hanella saattaa olla loputtomasti vastauksia kaikkiin haasteisiin, joita han kohtaa.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Avainvahvuuksia ja kehittamiskohteita

Vahvuuksia

Tassa jaksossa maaritellaan niita keskeisia vahvuuksia, joita Matti tuo organisaatioon. Matti on
kyvykas, taitava ja lahjakas myds muilla alueilla, mutta tadssa luetellaan joitakin hdnen
perusluonteensa tyypillisimpia ominaisuuksia.

Matti - avainvahvuuksia:

* Innostava johtaja - pyrkii saamaan aikaan tuloksia.

*  Osaa muuttaa ndkemyksen todellisuudeksi.

*  Synnynnainen yrittdja, tiedonhaluinen ja sopeutuvainen.

* Ymmartaa asioiden tarkeysjarjestykset.

* Kykya valittad nakemyksensa myos muille.

e Osallistuu monenlaiseen toimintaan.

* Aina ajan hermolla.

*  Hyddyntaa mahdollisuudet luonnostaan, erittdin elamanhaluinen.
* Suorapuheinen, reilu ja luontainen johtaja.

* Tunnistaa mahdollisuudet joka tilanteessa.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Avainvahvuuksia ja kehittamiskohteita

Mahdollisia kehittamiskohteita

Jungin sanoin "on viisautta hyvaksya se, etta jokaisella asialla on kaksi puolta”. On sanottu
my0s, ettd heikkoudet ovat yksinkertaisesti liikaa kaytettyja vahvuuksia. Niiden vastausten
perusteella, jotka Matti Insights-arviointilomakkeessa antoi, voidaan nailta alueilta ehka 16ytaa
mahdollisia kehittdmiskohteita.

Matti - mahdollisia kehittamiskohteita:

¢ On kuin norsu posliinikaupassa.

e Ei pida rutiinitehtavista ja valttelee niita.

e On vailla pitkdjanteisyytta, jos kiinnostus hiipuu.

* Valttaa nayttamasta todellisia tunteitaan.

e  Stressitilanteissa hanta pidetaan yleensa ylimielisena.

e On vailla tahdikkuutta ja diplomaattisuutta.

* Arvioi vieraat ihmiset ensivaikutelman perusteella.

e  Eijoskus huomaa muiden tunteita.

e  Suhtautuu karsimattomasti epajarjestelmallisiin ihmisiin.

* Taipumus suhtautua valinpitamattomasti muiden tarpeisiin.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Merkitys ryhmalle

Jokainen tuo toimintaymparistéonsa ainutlaatuisen yhdistelman kykyja, ominaisuuksia ja
odotuksia. Lisaa oheiseen listaan mainitsematta jaaneet kyvyt tai muut ominaisuudet, jotka Matti
voi tuoda ryhmaan. Valita tarkeimmat kohdat muille rynman jasenille.

Ryhman jasenena Matti:

Osallistuu asioihin tarmokkaasti ja innokkaasti.
On seka harkitseva ettéd kaukonakoinen.

Pystyy saamaan aikaan nopeita tuloksia asettamalla asiat tarkeysjarjestykseen ja toimimalla
sen pohjalta.

Tayttaa tavoitteet lahes poikkeuksetta ajoissa.

Kyseenalaistaa vallitsevat menetelmat, jos ne eivat hanen mielestaan toimi.
Ajattelee, kuten edellakavijat, kaavoihin kangistumatta.

On valmis ohittamaan byrokratian vauhdittaakseen asioiden etenemista.
Kehittelee ideoita muille, heidadn kanssaan ja heidan avullaan.

Hanen voi luottaa tekevan enemmankin kuin oman osuutensa.

Rohkaisee muita kilpailemaan.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Vuorovaikutus

Tehokas vuorovaikutus

Viestintd voi vaikuttaa vain, jos se tavoittaa vastaanottajansa ymmarrettavasti. Jokaisen ihmisen
suhteen tietyt vuorovaikutusmenetelmat toimivat paremmin kuin jotkut muut. Tassa jaksossa
maaritellaan joitakin keskeisia tehokkaaseen vuorovaikutukseen johtavia toimintatapoja, kun
kyseessa on Matti. Maarittele itse kaikkein tarkeimmat vaittamat ja valitéd ne tyotovereille.

Kun vastassasi on Matti, nain tehostat kanssakaymistasi hanen kanssaan:
* Pida keskustelu vilkkaana.

*  Ole luja, vahva ja peloton.

*  Ole valmis jattdmaan huomiotta hanen naennaisen ylimielinen kaytoksensa.
e Puhu nopeasti ja selkeasti.

e Ole suora, vilpitdn, paattavainen ja varma.

* Anna hanen paattaa asioiden jo edetessa.

* Ole suora, nopea, tehokas ja pysy asiassa.

e Tarjoa virikkeita ja rohkaisua.

e Ota vastuu omasta toiminnastasi ja omista virheistasi.

* Anna hanen tarkastaa esityslista.

*  Ole hienotunteinen tai muuten...

o  Siirry viivyttelematta aiheesta toiseen.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Vuorovaikutus

Esteita tehokkaalle vuorovaikutukselle

Jotkut vuorovaikutustavat eivat ole kovin tehokkaita, kun kyseessa on Matti. Tassa on mainittu
joitakin seikkoja, joita olisi hyva valttda. Tata tietoa voidaan kayttda kehitettdessa toimivia,
tehokkaita ja yhteisesti hyvaksyttavia vuorovaikutustapoja.

Kun vastassasi on Matti, niin ALA:

« '"vatkaa" asioita tai lavertele.

e yllaty, jos han rikkoo saantoja.

* kyseenalaista hanen arvovaltaansa "paata pahkaa".
e arvostele hanen ideoitaan tai kiistele niista.

* eksy aiheesta tai poikkea sivupoluille.

*  puhu liian hitaasti tai eparoivasti.

e  esitd asiaankuulumattomia huomautuksia.

e  kutsu hanta muodollisiin, pitkiin tai pitkastyttaviin kokouksiin.
* ikavystytd hanta rutiinilla tai yksityiskohdilla.

* tyrkyta hanelle "ei onnistu"- tai tappioasennetta.

* oleinnoton tai kielteinen.

. heikennad hanen arvovaltaansa.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Mahdolliset sokeat kohdat

Oma kasityksemme itsestdmme saattaa poiketa siita kasityksesta, mika muilla meista on. Se,
keitd me olemme, heijastuu ulospain "persoonallisuutena”. Emme ole aina tietoisia vdhemman
tiedostetun kayttaytymisemme vaikutuksista muihin. Tallaisia vahemman tiedostettuja
kayttaytymismalleja voidaan kutsua "sokeiksi kohdiksi". Pyydamme sinua ottamaan huomioon
tassa jaksossa erityisesti sellaiset tarkealta tuntuvat vaittamat, joista et ollut tietoinen, ja
testaamaan niiden paikkansapitavyys pyytamalla palautetta ystavilta ja tyotovereilta.

Matti - hanen mahdollisia sokeita kohtiaan:

Hanen tulisi varoa toimimasta liian valittdomasti, pyrkia enemman yhteistydhon ja opetella
ottamaan ihmisten tunteet paremmin huomioon. Matti inhoaa epajarjestysta, vitkastelua,
tunarointia ja sopimatonta kaytosta niin itsessaan kuin muissakin. Joskus han saattaa kiihtya
tilanteeseen sopimattomalla tavalla. Koska Matti on luonnostaan nopea ja tuntee tarvetta
ennakoida tulevaa, han saattaa toisinaan luulla tietavansa, mita joku aikoo sanoa, ja hanelle voi
tulla kiusaus lopettaa taman aloittama lause.

Hanella on taipumus tehda hatikoityja paatoksia. Hanen tulisi pysahtya kuuntelemaan muiden
mielipiteitd, ennen kuin ryntda toimimaan. Koska Matti on selkeédsti "pomohahmo”, han ei
juurikaan pysty tosissaan ymmartadmaan, kuinka paljon jotkut hanen paatdksensa voivat loukata
joitakin ihmisia. Koska ongelmien ratkaiseminen kiehtoo hanta, hanelld on taipumusta
karsimattomyyteen rutiininomaisten yksityiskohtien kanssa ja han saattaa menettaa
kiinnostuksensa hankkeeseen, jos sen lapivieminen vaatii tarkkaa pitkajanteista seuraamista.
Koska han on joskus varsin itseriittoinen, Matti voi uskoa, etta jonkun muun ideat eivat toimi yhta
hyvin kuin hdnen omansa. Matti voi vaikuttaa joistakin "hienostelevalta" antaessaan vaikutelman,
ettd han on alykkdampi kuin ne, jotka hanen mielestdan ovat hanen "alapuolellaan®.

Matti pyrkii oikeudenmukaisuuteen ja haluaa korjata epaoikeudenmukaisuudet aina, kun niihin
tormaa - mutta hanen arvojensa pitaa voittaa. Matti odottaa voittavansa ja tavoittelee tuloksia
hyvin voimaperaisesti riippumatta siita, miten suppeilta hanen nakemyksensa voivat joskus
nayttaa. Hanen tulisi opetella olemaan huomaavaisempi miettimalla tosissaan, miten hanen
tekonsa vaikuttavat toisiin ihmisiin. Matti ei ehka halua kuulla toisten vastavaitteita, koska han
katsoo oman asemansa olevan yleensa arvostelun ylapuolella. Koska hanella on hyvat
puhelahjat, han luultavasti tuntee olevansa pateva useimmilla alueilla.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Vastakkainen inmistyyppi

Tassa jaksossa oleva kuvaus perustuu ihmistyyppiin, joka on Insights-ympyralla vastakkainen
kuin Matti. Meilla on usein eniten vaikeuksia ymmartaa niita ja olla vuorovaikutuksessa niiden
kanssa, joiden mieltymykset poikkeavat omistamme. Naiden luonteenpiirteiden tunnistaminen voi
olla avuksi kehitettdessa henkildkohtaiseen kasvuun ja yhteistydon tehostamiseen tahtaavia
menetelmia.

Vastakkaisen ihmistyyppisi tunnistaminen:

Matti on suuntautunut niin, ettd hanen vastakkainen Insights-tyyppinsa on Tukija, Jungin
"Sisaanpain suuntautunut tunteva" tyyppi.

Tukijat ovat ystavallisia, kohteliaita, vakaita ja uskollisia ihmisia, jotka tulevat hyvin toimeen
muiden kanssa. He luovat laheiset suhteet vain muutamiin tyotovereihinsa. Matti tulee
huomaamaan, etta Tukija pyrkii sailyttamaan sen, mika on hanelle tuttua ja turvallista. Tukijat
kaipaavat jatkuvasti muiden hyvaksyntaa ja saattavat sopeutua hitaasti muutoksiin. Tukijat ovat
usein valmiita nakemaan ylimaaraista vaivaa auttaakseen niita, joita pitavat ystavinaan.

Matti saattaa epailla, etta Tukijat tarvitsevat apua paastakseen irti vanhasta ja pystyakseen
ottamaan vastaan uutta. Tukijat ovat varovaisia, sovinnaisia, diplomaattisia ja vilpittomia . He
saattavat valttaa paatdksen tekemista, kunnes tuntevat useimmat aiheeseen liittyvat faktat ja
yksityiskohdat. Tukija toimii mieluiten huomiota herattamatta. Toimiakseen tehokkaasti Tukija
kaipaa tasmallisia ja yksityiskohtaisia ohjeita ennen tehtavien aloittamista.

Matti turhautuu Tukijan muuttuessa itsepaiseksi ja uhmakkaaksi, jos hanen toimintansa
asetetaan kyseenalaiseksi. Tukijat ovat leppoisia ja vahaeleisia ihnmisia ja haluavat tuntea itsensa
tarpeelliseksi ja tarkeaksi osaksi muiden elamaa. Vaikka virheen olisi tehnyt joku toinen, Tukija
saattaa uhrata paljon aikaa myo6tatunnon tarjoamiseen ja vastuun hajauttamiseen. Erimielisyydet
ja vastakkaiset mielipiteet saattavat olla Tukijalle stressaavia. Jos ristiriidat tyopaikalla kasvavat
liian suuriksi, he saattavat tulla rauhattomiksi ja vaivautua. Usein he peraantyvat valttaakseen
lisaristiriitoja.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Vastakkainen inmistyyppi

Matti: vuorovaikutus vastakkaisen ihmistyypin kanssa

Tama jakso on kirjoitettu erityisesti Matti huomioon ottaen ja siina ehdotetaan joitakin
toimintatapoja, joiden avulla han voisi toimia tehokkaammin jonkun kanssa, joka on
ihmistyypiltddn vastakkainen Insights-ympyralla.

Matti Malli: Kuinka tulet toimeen vastakkaisen ihmistyyppisi kanssa, MUISTA:
* Anna hanen selittda, miten han on nakemyksiinsa paatynyt.

*  Anna hanen koota ajatuksensa.

* Jos sinun taytyy arvostella, tee se hitaasti, rakentavasti ja rehellisesti.

* Vetoa hanen hyvantahtoisuuteensa ja uskollisuuteensa.

e Anna hanelle aikaa ilmaista itseaan.

* Muista kysya hanen mielipidettdan muistakin jarjestelmista ja hankkeista.
Matti Malli: Kun olet tekemisissa vastakkaisen inmistyyppisi kanssa, ALA:

e painosta turhaan.

*  esitd nopeasti perakkain useita kysymyksia.

e yrita peitella todellisia vaikuttimiasi.

e oleta, etta koska sina "olet kertonut asioista niin kuin ne todella ovat", silla olisi mitaan
vaikutusta siihen, miten han asiat hoitaa.

e estd hanta ilmaisemasta ajatuksiaan.

* kyseenalaista hanen uskollisuuttaan tai aitoa kiinnostustaan.

Henkildkohtaisia muistiinpanoja
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Kehittamisehdotuksia

Insightsin "Ldyda vahvuutesi” -raportti ei suoranaisesti mittaa taitoja, alykkyytta, kasvatusta tai
koulutusta. Tahan on kuitenkin listattu joitakin kehitysehdotuksia, joista Matti saattaa hyotya.
Maarittele tarkeimmat sellaiset alueet, joita ei viela ole kayty lapi. Ne voidaan sisallyttaa
henkilokohtaiseen kehittdmissuunnitelmaan.

Matti saattaa hyotya:
e siita, ettd hdn mydntaisi helpommin virheensa.

e siita, etta han tutkisi sellaisia tydbmahdollisuuksia, joissa paasee kosketuksiin sisimpansa
kanssa.

e siita, ettd han nayttaisi ottavansa muiden tunteet paremmin huomioon.

e giita, etta han tekisi kompromisseja sailyttaakseen hyvat suhteet.

e siitd, ettd han harkitsisi huolellisesti, ennen kuin ryntda toimimaan.

e  siita, etta antaisi inmisten "tehda omia asioitaan".

* siita, ettd kayttaisi toisten puolueetonta kritiikkia oman kehityksensa apuvalineena.
e siita, ettd han kuuntelisi enemman - puhumalla vahemman!

e siita, etta han valttaisi piiskaamasta toisia eteenpain yhta kovaa kuin itseaan.

e siita, etta pitaisi mielipiteensa omana tietonaan.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Johtaminen

Ihanteellisen tydympariston luominen

Ihmiset ovat yleensa tehokkaimmillaan, kun heille jarjestetdan heidan mieltymyksiinsa ja tyyliinsa
sopiva tydymparistd. Muunlaisessa ymparistdssa tydskenteleminen voi olla epamukavaa. Tama
jakso auttaa maarittelemaan mahdolliset haittatekijat ja naita tietoja tulisi kayttaa niin, etta
ymparistd, jossa Matti talla hetkella tydskentelee, saataisiin mahdollisimman pitkalti vastaamaan
hanen ihanteellista tydymparistdéaan.

Matti - hanen ihanteellinen tydmyparistonsa on sellainen, missa:

* han osallistuu suunnitteluun ja jakeluun.

* ideoita voi hyodyntaa kaytadnnossa.

*  yksityiskohdat ja rutiinitehtavat hoitaa joku muu.

» seinat kestavat vaikka tykkitulta!

* jokainen kayttaa aikansa hyodyllisesti.

* tydymparistd on tehtavapainotteinen.

e sadantdja ja maarayksia ei ole viela keksitty!

* hanella on kaytossaan kaikkein nopeimmat tietokoneet, jos tietokoneita kaytetaan.
* uudistus- ja yrityshenki voivat kukoistaa.

* tyodtoverit jakavat hanen intonsa saada tuloksia.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Johtaminen

Matti: nain johdat hanta

Tama jakso maarittelee joitakin tarkeimpia johtamismenetelmia, kun johdettavana on Matti. Han
pystyy itse tulemaan vastaan joihinkin naista tarpeista ja joitakin niista voivat kohdata tyétoverit ja
esimiehet. Kay lapi tama luettelo maaritelldksesi tarkeimmat tdmanhetkiset tarpeet ja kayta sita
henkilékohtaisen johtamissuunnitelman laatimiseen.

Matti tarvitsee:

irroittautumista kaikesta haistelemaan hiukan ruusuja.

sitd, ettd hanet pidetaan taysin ajan tasalla.

sita, ettd hanta johdetaan asettamalla tavoitteita.

mahdollisimman vahan sosiaalista jutustelua ymparilleen.

sita, ettd hanelle annetaan mahdollisuuksia henkilokohtaiseen kehitykseen.
useita samanaikaisia hankkeita.

kuunnella toisten mielipiteita tarkkaavaisemmin.

tietaa tarkasti, mitka ovat tulevaisuuden nakdalat ja mahdollisuudet.
jonkun hankkimaan luotiliivit kaikille hanen ryhméansa jasenille!

sita, ettd hanelle naytetaan "laajempi kokonaisuus".

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Johtaminen

Matti: nain motivoit hanta

Usein sanotaan, etta ketdan ei voi motivoida - voi vain jarjestaa sellaisen tydymparistdn, jossa he
motivoivat itse itsensa. Tassa on joitakin ehdotuksia, jotka voivat olla avuksi motivoimisessa, kun
kyseessa on Matti. Tehka&a hanen suostumuksellaan tarkeimmista kohdista osa hénen
suorituksenhallintajarjestelmaansa seka avaintulosaluettansa motivoinnin maksimoimiseksi.

Matti - hanta motivoi:

* ihanteet, nakemykset ja laajempi kokonaisuus.

* se, ettd hanelld on suuria haasteita.

» osallistuminen vilkkaisiin keskusteluihin ja vaittelytilaisuuksiin.

*  se, ettd han voi ottaa tilanteet hallintaan.

* tydskentely sellaisen asian hyvaksi, johon han voi uskoa.

* se, ettd han saa muokata ihmisia ja asioita yha uudestaan.

e Kkilpailijoiden heikkouksien havaitseminen ja niiden hyédyntaminen.
* se, ettd hanen rutiininsa muuttuvat niin tydssa kuin kotonakin.

* hanen tulostensa tunnustaminen.

e vapaus jakaa tehtavia muille oman harkintansa mukaan.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Johtamistapa

Johtamista voidaan lahestya monella eri tavalla, ja ne soveltuvat eri tilanteisiin eri tavoin. Tama
jakso maarittelee tavan, jolla Matti luontaisesti suhtautuu johtamiseen. Taman jakson tiedot
tarjoavat vinkkeja hanen johtamistapaansa, seka tuovat esiin seka kyvyt etta mahdolliset esteet
pohjaksi tarkemmalle perehtymiselle.

Matti - johtaessaan muita hanella saattaa olla taipumusta:
. innostaa muita tulevaisuuteen suuntautuvalla asennoitumisellaan.

e yrittdad parantaa tydoryhman suoritusta poikkeuksellisen suurella henkilokohtaisella
panoksella.

* sanella tiukat periaatteet, joilla tehtavat viedaan loppuun saakka.

* asettaa itselleen ja toisille korkeat vaatimukset.

* turhautua ihmisiin, jotka eivat jaa hdnen ndkemystaan tai eivat ymmarra sita.

* asettaa muut vastuuseen, jos asiat eivat onnistu.

* nahda epakohdat yksinkertaisesti vain haasteina, jotka on voitettava.

* tuntea itsensa kelvottomaksi, jos hén ei saa olla tehtdvan tai menetelman johtaja.
* turhautua ihmisiin, jotka eivat ole yhta lahjakkaita kuin han itse.

*  kayttada "nappituntumaa" tehokkaasti informaatiota sulatellessaan.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Tehokas myynti -osio

Tehokkaalla myynnilla on kolme paavaatimusta:

Ensinnakin myyjan taytyy ymmartaa itseaan ja sita, kuinka han voi kehittda vahvuuksiaan ja
erityisia kehittamiskohteitaan, ja, mika tarkeaa, hanen taytyy ymmartaa sita, miten eri asiakkaat
nakevat hanet.

Toiseksi myyjan taytyy ymmartaa muita - erityisesti asiakkaita - jotka ovat erilaisia. Asiakkailla on
usein erilainen tyyli, odotukset, tarpeet, halut ja pyrkimykset kuin myyjalla. Nama erot tulisi
ymmartaa ja niiden mukaan tulisi toimia.

Kolmanneksi myyjan taytyy oppia mukauttamaan kayttaytymistaan luodakseen tehokkaasti
yhteyden asiakkaaseen ja vaikuttaakseen haneen.

Tama raportti on suunniteltu tukemaan kaikkien naiden vaatimusten kehittamista samalla, kun
sita tukevat Insightsin myyntiin liittyvat workshopit.

Alla oleva malli on kasitteellinen yleiskuvaus myyntitapahtumasta ja tassa Insightsin "Loyda
vahvuutesi" -raportissa kaytetyista jaksoista. Kayta tata raporttia kehittdaksesi strategioita
tehokkaammille asiakassuhteille, laajemmalle itsesi ymmartamiselle ja enemmalle ja paremmalle
myynnille.

1. Ennen myynnin alkamista
2. Tarpeiden tunnistaminen

3. Ratkaisun
ehdottaminen

'

4. Ostovastustuksen
kasittely

!

5. Sitoumuksen
saaminen

'

6. Seuranta ja
loppuunsaattaminen
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Myyntityylin yleiskuvaus

Nama vaittamat tarjoavat laajan kuvauksen myyntityylista, jonka Matti omaa. Kayta tata jaksoa
saadaksesi paremman ymmarryksen hanen lahestymistavoistaan asiakassuhteisiinsa.

Myyntityylin yleiskuvaus

Matti on erityisen innokas auttamaan asiakkaita tuntemaan mieltymysta itseensa ja hanen
tuotteisiinsa ja palveluihinsa. Han on darimmaisen taitava kehittdmaan verkostointistrategioita,
joiden avulla saadaan uusia mahdollisia asiakkaita. Kuuntelemalla tarkasti toisten reaktioita han
voi |6ytéda merkityksellisempia ratkaisuja asiakkaiden ongelmiin. Matti pitaa tarkeéna suoraa,
vahvaa ja rehtid suhtautumistapaa asiakkaisiin.

Matti synnyttaa vaivatta muissa myonteista tarmoa ja voi luoda mukavuuden tuntua useimpiin
myyntiryhmiin tai ryhmiin, joissa on myyntiammattilaisia. Hanen voidaan toisinaan ajatella
vahattelevan seka asiakkaidensa etta tyotovereidensa nakemyksia. Hanen ei tulisi vaarantaa
yhteyttaan heihin patistamalla heita likaa. Hanen saamansa suositukset todennakadisesti
heijastavat hanen kriittisia ongelmanratkaisutaitojaan. Joskus han pitaa tavoitteistaan niin lujasti
kiinni, etta han ei voi nahda minkaan muiden todella hyvien vaihtoehtoisten nakemysten tai
mahdollisuuksien olemassaoloa. Matti tuntee elinvoimaa ja tarmoa ollessaan muiden erittain
aktiivisten ihmisten laheisyydessa. Han voi lisata myyntimahdollisuuksiaan hyédyntamalla toisten
vahvuuksia ja nain taydentamalla omiaan.

Keskittyminen ja paattavaisyys mahdollistavat sen, etta Matti voittaa useimmat esteet. Hanen
kaskeva aanensavynsa voi saada jotkut asiakkaat pitamaan hanta etaisena tai jopa pelottavana.
Han saattaa olla valittamatta ostovastustuksesta, mika voi johtaa myéhemmin uudistuvaan
selvittdmattdomaan vastavaitteeseen. Han esittaa hyvia kysymyksia, mutta unohtaa joskus
odottaa vastausta! Matti kykenee parantamaan muiden mahdollisuuksia toimia, mik& onkin yksi
hanen ilmeisimmista myyntiominaisuuksistaan.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Ennen myynnin alkamista

Myynti alkaa paljon ennen, kuin muodollinen myyntitapahtuma kaynnistyy, ja jatkuu pitkdan sen
paattymisen jalkeen. Tassa on joitakin keskeisia ideoita ja on hyva, etta Matti on niista tietoinen
myynnin alkuvaiheissa suunnitellessaan ja lahestyessaan asiakasta.

Matti - avainvahvuuksia ennen myynnin alkamista: “I.Ennen myynnin alkamista)

. Luo uusia ideoita suunnitellessaan asiakassuhteita.

*  Saa sovittua tapaamisia, joita on muiden mielesta vaikea
saada sovituksi.

e Tunnistaa kaupan lyhyen ja pitkan aikavalin tavoitteet.

* Voi nauttia haasteesta, jonka mahdollisuudet oma-aloitteisiin
asiakaskaynteihin tarjoavat.

. Keskittaa tarmonsa kasilla olevaan tehtavaan.

*  Kayttaa mielikuvitustaan luodakseen merkittavia

myyntitilanteita. Henkildkohtaisia
Ennen myynnin alkamista Matti voisi: muistiinpanoja

e valttaa osallistumasta liilan paljoon toimintaan ja arvostaa
ajan erottamista itselleen.

*  miettid useampia vaihtoehtoja kaupan mahdollisista
lopputuloksista.

* olla tietoinen siita, etta hanen tyylinsa voi tuntua ylvaalta tai
pelottavalta puhelimessa tai kasvokkain.

e vastustaa kiireella tehtavia paatoksia.

e suhtautua asioihin joustavasti paattamatta ennalta
lopputuloksia.

e kayttaa riittavasti aikaa tutkimiseen.
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Tarpeiden tunnistaminen

Tarpeiden tunnistamisessa tavoitteena on saada selville, mitka asiakkaan todelliset ongelmat
ovat. Tassa on yleiskuvaus ja joitakin neuvoja siita, miten Matti voi tunnistaa asiakkaan tarpeita.

Matti - avainvahvuuksia myyntitarpeiden tunnistamisessa:

* Ytimekas ja sukkela kommunikoija. ‘ 2 Tarpelden tunnistaminen ’

. Neuvoo mielellaan asiakkaitaan kertomalla vahvan
kasityksensa siita, mika on tarkeaa.

* Nakee johdonmukaisia yhteyksia tarpeiden ja tuotteen tai
palvelun valilla.

e Luo nopean tahdin vuorovaikutukselle.

* Osoittaa osaavansa muodostaa helposti ihmissuhteita.

* Hyddyntaa vaistoaan arvioidessaan asiakkaansa tarpeita.

Henkilokohtaisia

Tarpeita tunnistaessaan Matti voisi: e .
muistiinpanoja

e olla vdhemman innokas tarjpamaan valittomia
paranteluratkaisuja.

* esittda sdannodllisesti laajoja vastauksia vaativia ja
rohkaisevia kysymyksia.

e varmistaa luovansa molemminpuolisen yksimielisyyden.

e kayttdd enemman aikaa mahdollisten tulevien asiakkaiden
luottamuksen kehittamiseen.

* hyvaksya, etta asiakkailla on oikeus pitaa omaa erillista
asialistaansa.

e valttaa yrittdmasta saavuttaa yksimielisyytta liian nopeasti.
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Ratkaisun ehdottaminen

Kun asiakkaan tarpeet on tunnistettu, ratkaisunehdottamisvaiheen tulisi liittda asiakkaan tarpeet
nykyiseen tilanteeseen. Tassa on joitakin keskeisia ideoita, joiden avulla Matti voi kehittaa
tehokkaan ja vaikuttavan ratkaisunehdottamistyylin.

Matti - avainvahvuuksia ratkaisun ehdottamisessa:
. Kannustaa asiakkaitaan haaveilemaan suurista asioista!

»  Kayttaa vaistoaan tehokkaasti vastustustason arvioimiseen.

v
3. Ratkaisun
ehdottaminen
1

. Pitaa kiinni korkeasta vaatimustasostaan kertoessaan asiat
niin, kuin ne ovat.

e Kannustaa asiakkaitaan mydnteisiin odotuksiin.
e Tekee erittain luovia ehdotuksia.

*  Selviytyy erinomaisesti odottamattomista asioista.

Ehdottaessaan ratkaisua Matti voisi: - .-
Henkilokohtaisia

* olla valmis mukautumaan alttimmin asiakkaan ehdotuksiin. muistiinpanoja

* rajoittaa esittdmidnsa vaihtoehtoja.

e toisinaan pikemminkin "kysya" kuin "kertoa" esittaessaan
ehdotuksia.

* tukea vaitteitaan kirjallisilla todisteilla.

e ottaa paremmin huomioon hienovaraisemmat asioiden
taustalla olevat tekijat.

e oftaa vastuuta ehdotuksen monimutkaisempien piirteiden
tarkistamisesta.
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Ostovastustuksen kasittely

Jos suhde asiakkaaseen on luotu tehokkaasti, ostovastustuksen tulisi olla vahaista. Tama jakso
kuitenkin ehdottaa strategioita, joiden avulla Matti voi kasitella tehokkaasti ostovastustusta.

Matti - avainvahvuuksia ostovastustuksen kasittelyssa:

* Valmistelee ja suunnittelee vastauksia todennakoisiin
vastavaitteisiin.

¢ Ofttaa henkilokohtaisesti vastuuta kasitellakseen
vastavaitteita ja edistdadkseen kauppaa. '

4. Ostovastustuksen
kasittely
1

e VAlttaa vastavaitteita kayttamalla vahvoja
ihmissuhdetaitojaan.

* Reagoi kiertelematta ja nopeasti ajatellen, kun hanen
nakemyksensa kyseenalaistetaan.

* Pysyy analysoivana ja ajatukseltaan selkeana koko ajan.
Henkilokohtaisia
* Vetoaa johdonmukaisiin ja tunnepohjaisiin syihin muistiinpanoja
vastatessaan asiakkaalle.
Kasitellessaan ostovastustusta Matti voisi:
* vastustaa kiusausta rynnata esiin ratkaisujen kanssa.

*  pyrkiad ensin ymmartdmaan, ennen kuin yrittaa tulla
ymmarretyksi.

e valttaa kiusausta tehda johtopaatoksia lilan nopeasti.
* arvostaa vastavaitettd ja huomioida hyvat kysymykset.

. ottaa huomioon asiakkaan vastavaitteet, vaikka ne
saattaisivat nayttaa merkityksettomilta.

* koettaa pitdd yhden suun suljettuna ja kaksi korvaa
kuuntelemassa sopivassa maarin!
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Sitoumuksen saaminen

Kaupan paattamisen tulisi olla myyntitapahtuman luonnollinen seuraus eika loppuvaiheen

yhteenotto! Kun asiakkaasi luottaa sinuun, on selvilla siita, mitda han on ostamassa, ja tarvitsee
sita, mita olet myymassa, olet valmis ehdottamaan sitoumusta. Tassa on vahvuuksia ja
kehittamisehdotuksia siita, miten Matti paattaa kaupan.

Matti - avainvahvuuksia myyntisitoumuksen hankkimisessa:

Johtaa asiakkaat innokkaasti ja varmasti kaupan
paatokseen.

Osoittaa osaavansa neuvotella nopeasti ja dynaamisesti.
Odottaa myonteista lopputulosta jokaiselle tilanteelle.

On innostava ja hellittdmatdon kaupan paattaja.

Tietaa vaistomaisesti parhaan ajan ehdottaa sitoumusta.

Taivuttelee ja innostaa saadakseen kaupan paatdkseen.

Pyrkiessaan saamaan sitoumusta Matti voisi:

®)Discovery

pidattya tekemasta liikaa oletuksia myyntiprosessin aikana ja
kokeilla toisinaan pienempien askelten ottamista.

kayda uudelleen lapi asiat, jotka on sovittu ennen kaupan
paatokseenvientivaihetta.

tehda yhteenvedon ja tarkistaa asiat, ennen kuin pyytaa
sitoumusta.

minimoida vaarinkasitykset olettamalla vahemman.

tiedostaa, etta kaikki eivat ela tulevaisuudessa tai
tulevaisuudelle.

ymmartaa, ettd "riski" merkitsee eri asioita eri ihmisille.

v
5. Sitoumuksen
saaminen
|

Henkilokohtaisia
muistiinpanoja
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Seuranta ja loppuunsaattaminen

Luotuasi suhteen asiakkaaseesi sinun tehtavasi on jatkaa tuota suhdetta ja palvella asiakastasi
alkumyynnin jalkeen. Tassa on joitakin ideoita, joita Matti voi kayttaa tukeakseen,
informoidakseen ja toteuttaakseen jatkotoimenpiteita asiakkaan kanssa.

Matti - avainvahvuuksia myynnin seurannassa ja
loppuunsaattamisessa:

* Innostaa asiakasta tuotteillaan tai palveluillaan.

. Pitaa huomionsa tulevaisuuden haluissa koko
tukemisvaiheen ajan.

e Pysyy innokkaasti tietoisena uusista
kehittamismahdollisuuksista.

v
6. Seuranta ja

e  Muuttaa asiakkaan tarpeet tilaisuuksiksi tehda uusia loppuunsaattaminen
kauppoja.

* Muodostaa laajan ja tehokkaan verkoston

asiakaskunnassaan. Henkilokohtaisia
muistiinpanoja
* Ryhtyy toimiin nopeasti ratkaistakseen seurantaan liittyvia
ongelmia.

Harjoittaessaan seurantaa ja saattaessaan asioita loppuun Matti
VOIsi:

* pehmentada tapaa, jolla han hankkii uusia kauppoja saman
asiakkaan kanssa, ja pitdd huomionsa asiakassuhteessa.

* suunnitella tarkastavansa saannollisemmin kalenterinsa.

* varmistaa saaneensa maksusuorituksen, ennen kuin kayttaa
lisdpalkkionsa!

e  miettia, mitd mahdollisia seurauksia voi olla sdantojen
mukauttamisella asiakkaan tarpeita vastaaviksi.

e kayttaa hyvakseen palvelutasosopimuksia selkeyttadkseen
mahdollisuuksia tehda kauppoja.

*  pyytaa suosituksia kirjallisina.
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Myyntipreferenssikuviot

Ennen myynnin alkamista

43 - ) Tutkiminen

3.8 Luottamuksen synnyttdminen
52 ‘ Selvat tavoitteet

8.5 . Tapaamisten hankkiminen

Tarpeiden tunnistaminen

1.6 _. Kuunteleminen

2.7 . Kyseleminen
5.1 Kannustaminen
8.2 . Tilaisuuksien luominen

Ratkaisun ehdottaminen

54 . Maarétietoinen ja asianmukainen
7.4 Innostunut esittdminen
3.1 . Osoittaa ymmaértévansé tarpeita

2.3 —. Jarjestelmallisyys ja tarkkuus

Ostovastustuksen kasittely

71 . Vastavaitteiden suora késittely
7.7 Taivuttelu

5.0 . Yksityiskohtien selkeyttdminen
3.2 O Huolenaiheiden selvittely

Sitoumuksen saaminen

9.4 ‘ Kaupan paattaminen

4.2 Joustavuus
17— Riskien minimointi

3.1 . Asiakkaan tarpeiden tayttaminen

Seuranta ja loppuunsaattaminen

27 O Pitaa yhteytta

5.4 . Asiakassuhteiden suunnittelu
4.7 Asiakassuhteiden yllapito

8.2 . Asiakassuhteiden kehittdminen
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Henkilokohtainen saavuttaminen -osio

Parhaimmillaan elama on antoisa henkildkohtaisten [0ytojen ja kasvun matka.

Tama osio on suunniteltu kasittelemaan useita henkildkohtaisen kehittymisen erittain tarkeita
puolia. Nailla sivuilla ehdotettujen ohjeiden kayttaminen voi johtaa yllattaviin muutoksiin ja voi
vaikuttaa merkittavasti menestymiseen.

Tama osio edesauttaa sita, ettd Matti voi maaritella elamansa paamaaran, asettaa tavoitteitaan
ja organisoida aikansa ja elamansa saavuttaakseen ne. Se tarjoaa ehdotuksia siita, miten han
voi kayttaa hyvakseen luontaista luovuuttaan ja vapauttaa muita luovuuden mahdollisuuksia
persoonallisuutensa syvemmista puolista kaikkien esteiden voittamiseksi.

Lopuksi se tarjoaa vaikuttavia ehdotuksia, jotta Matti voi ymmartaa ja parantaa suosimiaan
oppimistyyleja.

Tahan profiiliin sisaltyvat ideat voivat sovellettuina tarjota ndkékulmia ja tukea elaman
kehittymismatkalle.
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Paamaaratietoinen elama

Selva taju paamaarasta ja arvokkaat tavoitteet ovat tarkeita luotaessa vahvaa perustaa
menestyksekkaalle elamalle. Tassa on joitakin huomioita ja olisi hyva, etta Matti olisi niista
tietoinen asettaessaan tavoitteita ja maaritellessaan paamaaraansa.

Paamaaratietoinen elama

Yksi hénen luontaisista kyvyistaan hankkeiden yhteydessa on selvien tavoitteiden asettaminen.
Han pyrkii tavoitteisiinsa pikemminkin omalla nopealla tahdillaan kuin seuraamalla muiden
asettamaa rauhallisempaa tahtia. Hanen tarttuvan optimisminsa tdhden hanen tavoitteensa
voivat nayttaa muista eparealistisilta. Optimismi on hyddyllinen ajattelutapa, kun sita kaytetdan
myonteisesti, mutta han voisi muistaa, etta sellainen tekija kuin todellisuus on olemassa.

Koska hanella on tarve kohdata haasteita, han saattaa kadottaa mielenkiintonsa ja siirtya
seuraavaan tehtavaan jonkin tehtavan tullessa rutiininomaiseksi. Hdnen maailmansa on niin
taynna uusia mahdollisuuksia ja erilaisia tapoja tehda asioita, etta hanella voi olla suuria
vaikeuksia keskittya yhteen asiaan, ilman etta hanen tarvitsisi valilla kayda kasiksi toiseen. Han
odottaa saavansa elamalta sita, mika on parasta, ja antaa elamalle parhaansa. Hanen
tavoitteensa ovat seurausta hanen vahvasta motivoituneisuudestaan ja halustaan menestya.
Han kadottaa mielenkiintonsa heti, kun suurimmat ongelmat on ratkaistu ja jattaa mieluiten
rutiininomaiset tehtavat muille.

Han keskittyy tavoitteen saavuttamiseen eikd suhtaudu ystavallisesti kehenkaan tai mihinkaan
tilanteeseen, joka saa suunnitelman poikkeamaan suunnastaan. Han minimoi esteet etsimalla
laajempaa ndkemysta suunnitelmasta niilta, jotka toteuttavat tavoitteen. Hanen rajoittamaton
luovuutensa synnyttaa jatkuvasti loistavia ideoita, jotka eivat aina ole taysin tarkoituksenmukaisia
senhetkisen tehtavan kannalta. Matti kykenee hoitamaan monenlaisia hankkeita. Useimmat
olosuhteet ja ihmiset kiinnostavat hanta, erityisesti alussa. Matti on taitava toimimaan ihmisten
kanssa ja osaa luoda tasapainon ryhmansa tarpeiden ja tehtavan tarpeiden valille saadakseen
muut osallistumaan vaadittujen lopputulosten saavuttamiseen. ltsevarmuus auttaa patistamaan
hanta itsedan ja muita saavuttamaan tavoitteita.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Ajan ja elaman hallinta

Benjamin Franklin sanoi: "Rakastatko elamaa? Al3 siis haaskaa aikaa, silla se on lanka, josta
elama on kudottu." Tama jakso sisaltaa joitakin strategioita, joita Matti voi kayttaa tullakseen
tehokkaammaksi ajan ja elaman hallinnan alueella. Valitse merkittavimmat ja sovella niita joka

paiva lisataksesi tehokkuuttasi.

Ajanhallinnassaan Matti:
tyoskentelee mainiosti tiukkojen

maaraaikojen mukaan.

tunnistaa ongelmat erittain nopeasti.

saa tehtya paljon lyhyessa ajassa.

yllapitaa asennetta "tehdaan se nyt".

saattaa toisinaan olla kuuntelematta tai
kunnioittamatta taysin toisten ihmisten
nakemyksia.

keskittyy tulevien tosiasioiden luomiseen.

Kehittamisehdotuksia

Muista, etta kun kayttaa enemman aikaa
pohdintaan, tarpeettomat paineet voivat
vahentya.

Ole karsivallinen tyotovereitasi kohtaan,
jotka kokevat vaikeaksi analysoida tilanteita
valittomasti.

Huomioi jotkut toiset, jotka ovat
hukkumassa vanaveteen!

Harkitse, voiko "tehdaan se yhdessa" tarjota
useampia pitkan tahtaimen hyotyja.

Muotoile uudelleen se, mitd muut ovat
sanoneet, ja anna siita palautetta asioiden
selkeyttamiseksi.

Muista nykyhetken todellisuus.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Henkilokohtainen luovuus

Luovuus on maaritelty saman asian nakemiseksi, kuin minka joku muu nakee, mutta jonkin muun

ajattelemiseksi. Tassa jaksossa on ilmaistu joitakin luovuuden piirteita, joita Matti omaa, ja se,

miten han voi kehittaa niita.

Luovuudessaan Matti:

alkaa puskea eteenpain heti, kun idea on
valmis.

on voimakkaasti esilla ilmaistessaan
ideoitaan.

tarjoaa usein nopeita vastauksia ongelmia
ratkottaessa.

on aina uusien ideoiden lahde.

laajentaa jatkuvasti rajojaan.

kiirehtii usein muuttamaan maailmaa.

Kehittamisehdotuksia

Kisko ja puske saadaksesi muut mukaan.

Kunnioita toisten tarvetta luoda oma
ilmapiirinsa ja saada omaa tilaa.

Varaa aikaa muiden ottamiseen mukaan
luovaan prosessiin.

Maara on tarkeaa, mutta sen taytyy kulkea
kasi kadessa laadun kanssa.

Anna aikaa itsesi tutkimiselle.

Katsele ymparillesi tarkistaaksesi, etta
maailma tarvitsee muutosta.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Elinikainen oppiminen

Jatkuva oppiminen on keskeinen tekija henkilokohtaisessa kehittymisessa ja kasvussa. Tassa
jaksossa on useita ideoita, joita Matti voi kayttaa oppiakseen tehokkaammin. Kayta naita
vaittamia suunnitellaksesi oppimisstrategian ja luodaksesi ympariston suotuisimmalle
henkilokohtaiselle kasvulle.

Matti I0ytaa vahvistusta suosimalleen oppimistyylille:

kun han voi jatkuvasti saada asiat tapahtumaan.

kun han tekee osallistumista vaativia kaytanndllisia harjoituksia, joissa odotetaan tietynlaista
tulosta.

kun han voi tehda toimintasuunnitelman, joka yhdistaa oppimisen merkityksellisiin
tavoitteisiin.

kun hanella on lahitulevaisuudessa mahdollisuus arvioida tai toteuttaa oppimaansa.
kun han saa julkista tunnustusta saavutuksistaan.

kun hanella on selvasti maaritelty rooli tai tehtava, josta han selviytyy ja jossa han voi toimia.

Matti voi avartua oppimisessaan:

noudattamalla ohjeita - jos jokin on oppimisen arvoista, se on taitamisen arvoista.
kayttamalld hieman aikaa ongelmien hiljaiseen pohdiskeluun.

jarjestamalla aikaa perheelle ja rentoutumiselle.

yrittamalla pysya syrjassa ja tarkkailemalla puolueettomasti.

luottamalla johonkin vakiintuneeseen menetelmaan yrittamatta muuttaa sita vain
muuttamisen halusta.

omaksumalla tukea antavia tosiasioita ja lukuja syventaakseen ymmarrystaan.

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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Oppimistyylit
13. syyskuuta 2018

Riippumaton analysointi

Jarjestelmallinen tiedonkasittely

Harkitseva pohdinta

Keskittynyt ajatteleminen

Joustava mukanaolo

—

Vahemman mieluisa Mieluisa

Kéaytannéllinen toiminta

Vaistomainen kokeileminen

Vuorovaikutteinen osallistuminen

Keskittynyt ajatteleminen
Kaytanndéllinen toiminta
Vaistomainen kokeileminen
Vuorovaikutteinen osallistuminen
Joustava mukanaolo

Harkitseva pohdinta
Jarjestelmallinen tiedonkasittely

Riippumaton analysointi

Taipumuksenomainen
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Haastattelukysymykset

Tama osio luettelee useita kysymyksia, joita voidaan kayttaa, kun Matti Malli on haastattelun
kohteena. Kysymyksia voidaan kayttaa sellaisina, kuin ne esiintyvat tassa, tai niitd voidaan
muokata sopiviksi haastattelijan omalle tyylille tai tarpeille. Kysymykset on muodostettu
tarkastelemalla asioita, joiden parissa Matti tuntee olonsa vahemman mukavaksi - niita
kehittdmisalueita, joilla hanella saattaa olla vdhemman vahvuuksia. Joitakin tai kaikkia naista
aiheista tulisi kayttda muiden kysymysten kanssa, jotka voivat olla tydkohtaisia. Niiden
kayttdminen auttaa maarittelemaan tason, jolla Matti on itsensa tiedostamisessa ja
henkil6kohtaisessa kasvussa.

Haastattelukysymykset
» Kaikki eivat reagoi yhta nopeasti kuin sina - onko sinun nopeutesi hyéty vai haitta?
e  Miten tunnistat jonkun ihmisen tarpeen, joka voi poiketa omastasi?

* Kuinka montaa erilaista strategiaa harkitset tavoitellessasi hyvaksyttavia lopputuloksia
johonkin tarkedan ongelmaan?

* Mitd ryhmasi jasenten olisi mielestasi tarkeda tehda kantaakseen kortensa kekoon?
* Miten voit varmistaa, etta sinulla on kaikki tosiasiat, ennen kuin teet paatdksia?

* Milloin ajattelet voivasi pitaa lyhytta taukoa parempana kuin nopeata reaktiota?

* Onko sinua koskaan syytetty siita, etta "toimit, ennen kuin ajattelet"? Milloin?

e Haluatko suorittaa loppuun yhden tehtavan, ennen kuin siirryt seuraavaan?

* Miten reagoisit, jos sinua pyydettaisiin johtamaan yrityksen uutta urheilujoukkuetta?

* Teetkd vertailua muiden suoritusten/aikaansaannosten ja omiesi valilla?

Henkilokohtaisia muistiinpanoja
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72 tyypin Insights-ympyra

Sijoittuminen ympyralle - Tietoinen Mina
23: Motivoiva ohjaaja (Klassinen)

Sijoittuminen ympyraélle -Vahemman tietoinen Mina
23: Motivoiva ohjaaja (Klassinen)

#))Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2018. All rights reserved. Sivu 38



Matti Malli @IﬂSIg hts

Insights-varidynamiikka

Tietoinen Mina Energian Suuntautuminen Vahemman tietoinen Mina
SININEN KELTAINEN SININEN KELTAINEN
VIHREA PUNAINEN VIHREA PUNAINEN
6 100 6
50
0 —
50
100
224 [ 052 | 4.48 | 5.36 10.5% 152 | 0.64 | 3.76 | 5.48
37% | 9% | 75% | 89% 070 25% | 11% | 63% | 91%

= Tietoinen Mina

—— Vahemman tietoinen Mina
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