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Matryca napiec zespotowych

Wszystkie istotne pary cross-domain wedtug CliftonStrengths —
pogrupowane wedlug kombinacji domen.
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»Zrobmy to porzadnie” vs ,,Zrébmy to teraz”
Responsibility Activator

- - Sprzedaz: Activator chce zamknac¢ deal szybko, Responsibility hamuje — Wysoka
bo jeszcze nie wszystko gotowe. Obstuga: napiecie przy onboardingu klienta.
»Poczekaj, przemysimy” vs ,Dziatamy juz”
R ibilit Activat
espo::u s/ < :\;a or Marketing: Activator odpala kampanie, Deliberative chce jeszcze jednej rundy Wysoka
testéw. Klasyczny konflikt przy launchu produktu.
»Wszyscy gramy wedlug tych samych zasad” vs ,,Ja chce byé wyjatkowy”
Consistency Significance ) . ) . . -
- - Obstuga klienta: Consistency nie da specjalnego traktowania. Srednia
Significance nie rozumie, po co standardy, skoro hamujg wyrdznienie sie.
»Jest procedura” vs ,Ja decyduje inaczej”
C ist C d
ons:EsXency omlr'?an Command omija procedury, kiedy widzi cel. Consistency traktuje to jako sabotaz. Wysoka
Napiecie klasyczne w organizacjach sprzedazowych przy onboardingu nowego
managera.
»Trzymamy sie ustalonego kierunku” vs ,Zmieniam priorytety”
Focus Command . .. L. - . . 2 -
- - Focus traci efektywnosé przy kazdej zmianie kursu. Command nie rozumie, Srednia
dlaczego ludzie nie potrafig sie szybko przestawic.
»Mamy plan, trzymajmy sie go” vs ,,Zacznijmy dziata¢ zanim plan bedzie
Discipline Activator otowy” 4 q
o i g y Srednia
Marketing: Discipline nie zacznie kampanii bez struktury. Activator chce juz
testowad. Czeste przy agile’owych podejsciach w konserwatywnych zespotach.
»Uloze to optymalnie” vs ,Ja wiem, jak to powinno wygladaé”
Arranger Command . L. " .
— T Arranger ma gotowy plan zasobéw, Command go nadpisuje. Srednia
Arranger czuje sie ignorowany. Napiecie przy zarzadzaniu projektami.
Executing x Relationship Building e
»Skornczmy to” vs ,Jak sie czujesz z ta decyzjg?”
Achi E th
¢ El:(aver m':: v Zarzadzanie: Achiever frustruje sie tempem Empathy Wysoka
Empathy czuje sie niewazny i nistyszany. Klasyczne tarcie manager—handlowiec.
»Cel jest ponad wszystko” vs ,,Zachowajmy zgode”
Achi H
© El:ver ar:;ony Sprzedaz: Achiever pcha przez opory. Harmony unika konfrontacji z klientem. Wysoka
W obstudze: Harmony nie eskaluje trudnych spraw, bo nie chce konfliktu.
»ROb szybko i dobrze” vs ,,Potrzebuje czasu, zeby rosnaé”
Achiever Developer . . . .. . .
o - Achiever manager nie rozumie, czemu ktos nie dowozi od razu. Srednia
Developer widzi potencjat tam, gdzie Achiever widzi brak wynikdw.
»Sam to domkne” vs ,,Zrébmy to razem”
Respo:xsibility Re::stor Responsibility bierze zadanie i idzie z nim samotnie do korica. Srednia

Relator chce procesu wspdtpracy. Napiecie w cross-funkcyjnych projektach.
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»Jest plan - trzymamy sie go” vs ,Dostosujmy sie do sytuac;ji”

Obstuga klienta: Discipline nie lubi wyjatkéw. Adaptability reaguje na biezgco.
Tarcie przy niestandardowych requestach klientdow.

»Wszystkich traktujemy tak samo” vs ,Kazdy potrzebuje czegos innego”

Zarzgdzanie: Consistency chce jednolitych zasad. Individualization widzi wyjatki
od razu. Napiecie przy polityce wynagrodzen, feedbacku i KPI.

»Liczy sie cel” vs ,Liczy sie sens i wartosci”

Connectedness zatrzymuje sie przy pytaniach etycznych i wartosciowych. Focus
nie rozumie, dlaczego filozofia ma wptyw na dziatania. Napiecie strategiczne.
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»Zmienmy podejscie - widze lepsza droge” vs ,,Trzymajmy sie procedur”

Strategic widzi skrét. Consistency widzi chaos. Napigcie innowacja vs stabilnosé¢ —
najczestsze w dojrzatych organizacjach sprzedazowych.

»Mysle nielinearnie” vs ,,Musimy mie¢é strukture”

Strategic skacze miedzy opcjami. Discipline gubi sie bez jasnego porzadku.
Tarcie przy planowaniu strategicznym i kwartalnym review.

»Mysle o tym, co bedzie za 3 lata” vs ,,Co robimy w tym tygodniu?”

Marketing: Futuristic buduje brand ditugofalowo. Focus chce wynikdw na dzis.
Napiecie przy alokacji budzetu i priorytetyzacji dziatan.

sInwestuje teraz, zwrét bedzie pézniej” vs ,,Chce zamknaé to dzis”

Sprzedaz: Futuristic buduje relacje dtugoterminowe. Achiever chce wynikéw
w tym kwartale. Napiecie przy wyborze klientéw i strategii account management.

»Mam 10 nowych pomystéw” vs ,,.SprawdzZmy najpierw ryzyko kazdego”

Ideation generuje bez filtru. Deliberative filtruje kazdy pomyst przez ryzyko.
Obustronnie frustrujgce. Klasyczne w teamach product i marketing.

»Zrobmy cos nowego” vs ,Najpierw domknijmy to, co zaczelismy”

Ideation nie dokaricza projektéw, bo ma juz nowy pomyst. Responsibility nie moze
zaczaé nowego, nie koriczac starego. Napiecie przy zarzadzaniu backlogiem.

»Potrzebuje wiecej danych” vs ,,Dzialamy i sprawdzamy w praktyce”

Sprzedaz: Analytical chce analizy rynku przed wejsciem. Activator chce juz
testowad. Napiecie przy wchodzeniu na nowy segment lub rynek.
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»Pokaz mi dane” vs ,,Postuchayj, jak to czujemy”

Zarzadzanie: Analytical podejmuje decyzje liczbami. Empathy nie rozumie decyzji

bez kontekstu ludzkiego. Napiecie przy zwolnieniach, zmianach rdl, reorganizacjach.

»Musimy cos zmienié” vs , Lepiej nie ruszaé tego, co dziata”

Strategic widzi koniecznosé zmiany. Harmony boi sie konfliktu, jaki zmiana
wywota. Napiecie przy transformacjach sprzedazowych i reorganizacjach zespotu.

nldziemy w kierunku X” vs ,,Czy to zgodne z naszymi wartosciami?”

Futuristic widzi cel. Connectedness pyta o sens i etyke drogi. Napiecie
filozoficzne — rzadkie, ale glebokie, szczegdlnie przy rozmowach o strategii.

»Rozwijam siebie” vs ,,Rozwijam innych”

Learner inwestuje we wtasny wzrost. Developer inwestuje w ludzi wokat.
Napiecie przy alokacji czasu i budzetu szkoleniowego. Oboje majg dobre
intencje — rézny kierunek energii.

»Mam pomyst dla catlego zespotu” vs ,,Kazdy potrzebuje czegos innego”

Ideation proponuje rozwigzania systemowe. Individualization widzi wyjatki
od razu. Napiecie przy projektowaniu procesdw i sciezek rozwoju.
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»Powiem wprost, co mysle” vs ,,Trzymajmy sie spokoju”

Najczestsze tarcie w polskich zespotach sprzedazowych. Command daje twardy
feedback. Harmony odbiera to jako atak i zamyka sie.

»Liczy sie wynik” vs ,Liczy sie czlowiek”

Command nie zatrzymuje sie przy emocjach. Empathy nie moze pracowacé bez

poczucia, ze ktos$ go widzi. Napiecie przy trudnych rozmowach performance’owych.

»Chce byé¢ widoczny i wyrézniony” vs ,,Zadbajmy o wszystkich”

Marketing: Significance chce by¢ na swieczniku. Empathy pyta, jak to wptynie
na tych, co nie beda widoczni. Napiecie przy budowaniu personal brandu firmy.

nZdobywam nowych ludzi” vs ,Inwestuje w obecnych”

Sprzedaz: Woo chce maksymalizowa¢ nowe kontakty. Relator chce pogtebiad
istniejace. Napiecie przy strategii klientowej — hunting vs farming.

»ldziemy do przodu” vs ,,Czy wszyscy sa gotowi?”

Zarzadzanie zmiana: Activator startuje. Empathy sprawdza, czy ludzie za tym
nadazaja. Napiecie przy wdrozeniach i zmianach procesowych.

»Jestem pewny tej decyzji” vs ,,Czy wszyscy sie zgadzaja?”

Self-Assurance nie potrzebuje konsensusu. Harmony nie czuje sie dobrze
bez zgody grupy. Napiecie przy podejmowaniu decyzji zespotowych.

»Liczy sie wynik i ranking” vs ,,Liczy si¢ wzrost kazdego”

Sprzedaz: Competition chce by¢ nr 1. Developer cieszy sie z postepoéw kazdego
bez poréwnywania. Napiecie przy rankingach, leaderboardach i systemach
prowizyjnych.
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najczesciej rozpoznawalne
przez managerdow

»SprawdZzmy dane, zanim cokolwiek powiemy” vs ,,Najpierw zangazuj,
dane przyjda”

Sprzedaz: Analytical chce twardego pitchu opartego na liczbach.
Woo woli improwizowac i budowac rapport. Napiecie przy przygotowaniu
do spotkan z klientem.

»Przemysimy to dokladnie” vs ,,Zacznijmy i korygujmy w locie”

Zarzgdzanie: Deliberative blokuje starty bez petnej analizy. Activator nie rozumie,
po co czekad. Napiecie przy kazdym nowym projekcie lub inicjatywie.

»Skad tu przyszliSmy?” vs ,,Nie ma znaczenia - co robimy teraz?”

Context potrzebuje historii i kontekstu, by dziata¢. Command nie rozumie, po co
historia, skoro jest decyzja do podjecia. Napiecie przy zmianach strategicznych.

Srednia Niska

Zamow bezptatna konsultacje

Zadaj nam dowolne pytanie o szkolenia w Twojej firmie.
Skontaktuj sie z jednym z naszych specjalistow.
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https://www.sellwise.pl/darmowa-konsultacja-szkolenia/

