Cztery kolory osobowosci Junga

rozwazny.
precyzyjny
analityczny
zdystansowany
zachowawczy

-

empatyczny
opiekunczy
spokojny
cierpliwy
wrazliwy

wymagajaey
zdecydowany
konfrontacyjny.
dazacy-do celu
silny charakter

Typologie opracowano na podstawie
teorii osobowosci Carla G. Junga. Kilka

stéw o pochodzeniu jego teorii tutaj:
https://pl.wikipedia.org/wiki/Introwersj
a_i_ekstrawersja



https://pl.wikipedia.org/wiki/Introwersja_i_ekstrawersja
https://pl.wikipedia.org/wiki/Introwersja_i_ekstrawersja
https://pl.wikipedia.org/wiki/Introwersja_i_ekstrawersja

Cztery kolory osobowosci Junga
W kiepskim nastroju

kasliwy

chtodny

Z rezerwa

podejrzliwy

niezdecydowany
..

sztywny

porywezy
autorytatywny
konfrontacyjny
narzucajgcy swoje
zdanie

niechetny do zmiany Phied

obojetny na sytuacje
zablokowany §
zalezny




JAKO KLIENT DAZENIA

zbiera informacje o swiecie, jest Rozumiec swiat i otoczenie
analityczny i dogtebny POSTAWA
osgdza z pozycji fachowca i lubi tak Logika i precyzja
siebie postrzegac

* jest krytyczny, czesto wydaje sie byc¢ WIZER_UNEK
zto$liwy i niezadowolony ~ Analityezny
« jest wnikliwy i na ogét ma racje | zdystansowany

szuka ,dziury w catym”
dostrzega wady | minusy




MOCNE STRONY:

1. kompetentny i doktadny
2. dziata z precyzjg |
whnikliwie
profesjonalista
dociekliwy
opanowany

logiczny
perfekcjonista
wymagajgcy od siebie
(ale takze i innych)

NOoO O RO

SLABE STRONY:

1.
2.

3.
4.

nie zauwaza uczuc innych ludzi
sprawia wrazenie osoby ‘trudnej’

w kontakcie

nieufny w stosunku do ludzi i sytuacji
czasem koncentruje sie na mato
Istotnych detalach

ma sktonnosc do zniechecenia sie jesli
COS go nie interesuje

bardzo przywigzany do swojej opinii,
trudno go przekonac

lubi przektadaC wazne sprawy na
pozniejsze terminy

jego pytania moga byc odbierane jako
krytyczne, pozbawione wrazliwosci -
choc sg jedynie dociekliwe



Jak go rozpoznac:

* jego ubidr jest elegancki, ,ma klase”, ubrania proste, ale wysokiej jakosci.
Wiosy starannie utozone, catos¢ idealnie skomponowana

* biuro idealnie uporzgdkowane, kazdy przedmiot posiada swoje miejsce

* W pomieszczeniu sg mapy, wykresy, podreczniki

Jak z nim rozmawia¢ i wspoitpracowac:

* nie podejmowac polemiki, nie udowadniac, ze nie ma racji, nie okazywac
Irytacji, nie pouczac

» byC gotowym do przyjecia krytycznych uwag i opinii: ,Widze, ze zna sie
Pan na tym”, ,Chetnie stuchamy krytycznych uwag o naszej ustudze”,
,Dziekuje za te krytyczne uwagi”

« ,Co jeszcze usprawnitby Pan w naszej firmie?”

Stowa, ktore lubi:
« szczegotowe, systematyczne, zorganizowane
* intelektualne, konkretne, udowodnione, perfekcyjne



JAKO KLIENT
- jest ciepty, wrazliwy i szczegotowy

DAZENIA
Zy¢é w zgodzie z sobg

potrzebuje wsparcia innych ludzi w decyzji, | ludzmi
odwleka moment jej podjecia POSTAWA
powie: ,Interesuje mnie ten produkt, Stabilna, zorientowana na
poniewaz moi znajomi majg taki sam ...” wartosci i relacje z ludzmi
potrzebuje gwarancji i pewnosci, ze uzyska WIZERUNEK
pomoc, gdyby pojawity sie problemy Ciepty i ulegty

obawia sie ktopotow, jakie moze
sprawiC¢ mu zakupiony produkt
ponaglany odczuwa niepokoj

| czesto rezygnuje

staje sie nieufny, gdy ktos
bagatelizuje jego obawy

| przekonuje go do zalet




MOCNE STRONY

1.

O O1TRWN

nawigzuje gtebokie,
dtugotrwate relacje
naturalny stuchacz
szczery i peten ciepta
wytrwaty

pomocny wobec innych
Nie podejmuje
nadmiernego ryzyka

SLABE STRONY

1.
2.
3.

4,

wolno sie przystosowuje

unika mowienia: ‘nie’

przyjmuje wszelkie trudnosci
personalnie

unika ponoszenia odpowiedzialnosci
np. czesto nie chce awansowac

ma trudnosci w okreslaniu celow
dtugoterminowych

brak entuzjazmu przy podejmowaniu
decyzji

wolno podejmuje decyzje, unika
ryzyka i odktada wiele spraw na
pozniej



Jak go rozpoznac:

* jego ubior wygodny, czesto sportowy, kolory tagodne, nic
ekstrawaganckiego, czasem troche niemodne

* biuro i biurko czesto udekorowane zdjeciami rodzinnymi

 bardzo czesto ma na biurku te przedmioty, ktore sg funkcjonalne.
Wszystko ma byC w zasiegu reKi

Jak z nim rozmawiac i wspoétpracowac:

* nalezy pomoc w wyborze potrzebnego towaru i podjeciu decyzji: ,Polecam
Panu ten towar, sam bym sobie to kupit’, , To dobry wybor, Klienci sg z tego
zadowolenl”

* stosuj reguty wywierania wptywu: spoteczny dowdd stusznosci, regute
autorytetu

Stowa, ktore lubi:
 tatwe w uzyciu, proste w obstudze, dajgce odprezenie
e 0szczedzajgce czas nie wymagajgce wysitku



Towarzyski Optymista

Poszukiwanie pochwat i akceptacji

ze wszystkim sie entuzjastycznie Popularnosc¢
zgadza

rzadko krytykuje towar, obstuge czy Zabawa i eksperymentowanie
firme, raczej spoufala sie i integruje w szerokim gronie ludzi
tatwo mu wcisngc¢ wiele towarow

modowych I gadgetowych Niezorganizowany, spontaniczny,
czesto zmienia zdanie i nie do impulsywny

konca wiadomo czego chce
sprawia wrazenie zadowolonego,
cho¢ nie zaspokoit swoich potrzeb
czesto jest to Klient jednorazowy
(kupuje pod wptywem impulsu),
bo za chwile spodoba mu sie cos
iInnego




Towarzyski Optymista

szybko nawigzuje relacje
przyjacielski i towarzyski
tatwo sie przystosowuije,
ma wyobraznie

dobry prezenter
spontaniczny i szczery
kreatywny

elastyczny

nadmierny ‘luz’

czesty brak koncentracii

szybcie] mowi niz mysili

tatwo ulega emocjom

moze tatwo traci¢ zainteresowanie
ma problemy z dokonczeniem zadan
zwtaszcza terminowych i precyzyjnych
nie potrafi odmawiac, wiec czesto
przyjmuje nadmiar obowigzkow

jest niepunktualny i niezaplanowany,
czesto zapomina o réznych sprawach



Towarzyski Optymista

jego ubiodr jest kolorowy, na ,topie”, czesto ekstrawagancki, fryzura wg

najnowszych trendow, czasem ma na sobie sporo bizuterii

* biuro czesto udekorowane kwiatami, bibelotami, dyplomami, nagrodami za
osiggniecia

« bardzo czesto ma na biurku spory batagan, towarzyszy mu brak

uporzgdkowania

« pomagac w okresleniu interesow, zadajac pytania i reagujgc na watpliwosci,
« zrozumiecC potrzeby i pomoc podjgc witasciwg decyzje,

* trzeba poswieci¢ mu duzo czasu,

« koniecznie pytac o watpliwosci i zastrzezenia.

» kolorowo, wesoto, zabawnie, bezptatnie
» produkt bogato zdobiony, kolorowy, Smieszny



JAKO KLIENT DAZENIA

chce przez kupno towaru osiggngc Sukcesy
konkretne cele Wyzwania
konkretnie formutuje swoje potrzeby Pozycja w swoim otoczeniu
powie: ,Chce kupi¢ niebieskg bluzke, POSTAWA
z krotkim rekawem, koniecznie z bawetny” Pewnosc¢ siebie
czesto uzywa zwrotow: ,ja uwazam, Zadaniowosc

ja potrzebuje, moim zdaniem”

lubi samodzielnie podejmowac decyzje
lubi mie¢ wybor

wyraza zdecydowane opinie

Irytuje go polecanie konkretnego
towaru, przekonywanie go

| sugerowanie, ze sie na czyms

nie zna

WIZERUNEK
Niecierpliwy
Stanowczy
Skuteczny




MOCNE STRONY

1.
2.

3.
4.

pewnosc siebie,
determinacja i
konsekwencja

uwielbia wyzwania
koncentracja na
priorytetach
umiejetnos¢ wywierania
wptywu na innych
skutecznie doprowadza
do celu

szybko dziata

SLtABE STRONY

o0k whE

~

nienajlepszy stuchacz

moze bycC postrzegany jako arogancki
moze wywierac presje

nie czeka na informacje zwrotne
nie uznaje racji innych osob

nie lubi sie podporzgdkowac,
przekazywac innym kontroli
wydaje szybkie sgdy i oceny, moze
czasami ranic innych

niechetnie udziela emocjonalnego
wsparcia innym

chce dominowac, ma sktonnos¢ do
manipulacji



Jak go rozpoznac:

 Jego ubior jest raczej konserwatywny, ale aktualny i wygodny

 Biuro czesto udekorowane zdjeciami na ktérych jest na pierwszym planie,
uporzgdkowane i funkcjonalne

« Bardzo czesto ma na biurku te przedmioty ktore pozwalajg mu efektywnie
pracowac

Jak z nim rozmawiac¢ i wspotpracowac:

* nie wolno dyskutowac i przekonywac do swoich racji

» nalezy dawac¢ mu wybor, doceniac jego opinie

* nalezy upewniac go, ze to on bedzie podejmowat ostateczng decyzje: ,Pan
najlepiej wie, co jest Panu potrzebne”, ,Prosze sobie wybrac ten, ktory uzna
Pan za najlepszy”

Stowa, ktore lubi:
« praktyczne , porywajgce , odwazne, Smiate
 produkt lub ustuga rzucajgce wyzwanie i obiecujgce witadze



Preferencje jungowskie a

energie kolorystyczne

Zdystansowany analityk Wiadczy Decydent
Introwersja i Myslenie Ekstrawersja i Myslenie
Koncentracja na zadaniach. Logika i koncentracja na faktach.
Spokdj i opanowanie w Wysoka aktywnosc.
sytuacjach stresowych. Praca z innymi.
Obiektywny i rozwazajgcy.

Wrazliwy stuchacz
Introwersja i Uczucia
Gtebokosc, refleksja.
Harmonia i konsensus.

Ekstrawersja i Uczucia
Towarzyskosc.
Przebywanie w grupie

| troska o innych.
Orientacja na dziatanie i zabawe.



