1/19/2017

/ r'_"q_“\
{"’ TTI SUCCESS INSIGHTS®

TTI
SUCCESS
INSIGHTS

OSOBNOSTNI DIAGNOSTIKA VE FINANCNICH
SLUZBACH




{"' TTI SUCCESS INSIGHTS®

Méame za sebou mnoho skoleni o tom, jak prodavat, jak zjistovat potfeby klienta. Zname
podrobné nase produkty a sluzby, které nabizime. Uspéjeme vsak jen nékdy.

Kazdy Clovék je totiz jiny. Kazdy zakaznik i kolega se jinak chova a jinak komunikuje. VSima
si jinych véci a ma odliSnou motivaci.

"Jsme ochotni obchodovat a spolupracovat s témi, ktefi jsou ,,NASE KREVNI SKUPINA“,
To jsou lidé, kteri nds zaujmou, maji podobny zplisob uvaZovdni, jsou nadm sympaticti a my
jim muZeme divérovat.

Vasi zdkaznici..."
Lidi, ktefi jsou naSe krevni skupina je vyrazné méné nez téch, ktefi uvazuji jinak nez my.
Abychom uspéli, je dllezité pozndvat lidi okolo sebe (sv(j tym, své kolegy, své obchodni
partnery).

Ti uspésni v poskytovani financnich sluzeb vynikaji v nasledujicich
disciplinach:

1) znaji svuj styl komunikace a chovani
v presné védi, jak pisobi na ostatni
v’ znaji své silné stranky a stavi na nich svdj projev
2) dokazi rozpoznat, koho maji pred sebou
v’ pfidiskusi s klientem
v’ pfi komunikaci s budoucim kolegou, nadfizenym, podfizenym

3) umi své chovani a styl komunikace pfizplsobit osobé, se kterou jednaji
v’ pfi prodejnim rozhovoru
v pfivyjednavani
v pfindboru

4) manazefi umi pracovat s motivaci svych lidi

v stavi na pfesné zméfeném motivacnim systému svych lidi namisto toho, aby
vSechny motivovali podle sebe
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Chcete také vynikat v téchto disciplinach?
Prejete si, aby Vasi lidé byli motivovani?
Chcete, aby Vasi manazefi uméli svym projevem zaujmout?

Staci si jen vybrat z ndsledujicich ndstroji, které Vampomohou:

Naboroveé
aktivity

Osobni
diagnostika

Uméni Vedeni
prodat obchodni
viem / skupiny /

1. OSOBNi DIAGNOSTIKA

Zjistite, jaky styl komunikace preferujete. Ovérite si, jak plsobite na ostatni a jaké jsou
vase silné a slabé stranky v komunikaci s ostatnimi lidmi.

Budete védét, pro¢ se Vam s nékym dobre spolupracuje a s kym si rozhodné (zatim)
nemate co fict.

Ziskate osobni zprdvu a nas konzultant Vamposkytne vyklad (zpétnou vazbu) k
namérenym hodnotdm a poskytne zdkladni mozZnosti rozvoje — na co se zaméfit a kde
muzete rychle ziskat nejvétsi efekt.

2. UMENi PRODAT VSEM

Jakmile budete mit svou osobni zpravu, mizeme Vas naudit pracovat s novymi poznatky.
Chcete umét rozpoznat typ Clovéka, kterého mate pred sebou? Neni to slozité a da se to
trénovat.

Z rliznych uhlG pohledu dokdazete do neuvéritelného detailu pochopit preference dané
osoby. Nasledné se naucite prizplGsobit sv(j projev smérem k této osobé. Na konci si bude
myslet, Ze se snad musite znat od skolky. Tak sympaticky mu Vas projev mlze pripadat.
Zakomponujete toto uméni do "klasickych" prodejnich dovednosti a ¢eka Vas nékolik
desitek procent narlstu v Uspésnosti obchodnich jedndni. Jde o formu 1 — 2 denniho
tréninku ve skupiné nebo Vas mlizeme koucovat.
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3. NABOROVE AKTIVITY

Ano, tohle za&ina byt problém, ale jde to. Uplné stejné&, jako pfi proddvani: rozpoznejte, s
kym mluvite, pochopte, koho hledate. Naucte se predist si ¢lovéka a zkuste ho zaujmout
tim, co ho zajima, tedy ne Vas, ale jeho. Bezpecné poznate, na co uslysi, jestli na moznost
vydélku, nebo na bezva partu. Zakomponujte uméni rozpoznani typu clovéka a
nasledného prizpdsobeni do naborovych aktivit: vyhledavani kontaktl, osloveni,
rozhovory o mozné spolupraci. Ale mluvte o tom jeho jazykem. Forma: 1 — 2 denni trénink
s vyuZzitim své osobni zpravy.

4. VEDENi OBCHODNIi SKUPINY

Budujete a vedete svij tym? Tak to "musite" védét, jak se ke kolegm mate chovat, jak s
nimi mluvit, o ¢em. A s kazdym trochu jinak - protoze kazdy je jiny a hlavné: Kazdého
motivuje néco jiného. Jestlize budete védét, co motivuje Vas a co motivuje kazdého
vaseho kolegu, daleko lépe mu budete moci uvolnit cestu a ukazat, jak mizZe dosahnout
toho, co chce. Jestlize nepochopite, pro¢ (ne)déld svoji praci, nemlzete ho efektivné
motivovat. Proc lidé (ne)chodi na porady, proc lidé (ne)oslovuji nové klienty? Da se s tim
pracovat a odhadovat, co od konkrétniho ¢lovéka ve vasem tymu mUzZete cekat. Budeme
pracovat s vasimi osobnimi zpravami, se spravami ¢lend vaseho tymu a nasledné mlizeme
naplanovat workshop nebo koucovat a najdeme tak reSeni presné pro Vas tym.

Chcete védét vic?

Zavolejte nebo napiste.

Jsme lidé, ktefi se systematicky snaZi pochopit zdkonitosti finanéniho trhu a hlavné
chovani lidi v ném. Spojujeme uméni obchodu a psychologie.
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