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Jane Doe

Punktem wyjscia dla Twojego raportu jest model DISC. Model DISC jest uniwersalnym jezykiem zachowania. Badania wykazaty, ze cechy
behawioralne mozna pogrupowac w cztery gtdwne kategorie. Osoby o podobnych stylach majg tendencje do okazywania okreslonych
cech behawioralnych, ktére sg typowe dla danego stylu. Kazdy z nas ma w sobie cztery style, ale o réznej intensywnosci. Akronim DISC
opisuje cztery style zachowania:

e D = Dominujacy, stanowczy
e I = Wplywowy, inspirujacy
e S = Staty, opanowany

e C = Doktadny, sumienny

Znajomos¢ systemu DISC wspiera Cie w gruntownym zrozumieniu siebie, cztonkéw rodziny, wspotpracownikéw i znajomych. Znajomosé
styléw behawioralnych poprawia zdolnosci interpersonalne i komunikacyjne, ogranicza lub eliminuje konflikty, uczy dostrzegac to, ze
jestesSmy rézni oraz pozytywnie wptywac na osoby znajdujace sie w Twoim otoczeniu.

Na co dzien mozna obserwowac style zachowania "w praktyce", poniewaz kazdego dnia w réznym natezeniu dochodzi do interakcji z
innym stylem. Gdy pomyslisz o cztonkach swojej rodziny, znajomych i wspdtpracownikach, odkryjesz, ze rézne osoby majg rézny styl
zachowania.

e (Czy znasz osobe, ktora jest asertywna, rzeczowa i
oczekuje koncowych wynikow?
Niektorzy sg energiczni, bezposredni i majg silng wole.

Jest to styl D

e Czy masz znajomych, ktdrzy majg rozwiniete
umiejetnosci komunikacyjne i sg przyjaznie nastawieni
wobec wszystkich spotykanych osob?

Niektdrzy sg optymistyczni, przyjazni i rozmowni.

Jest to styl I

e Czy masz kogo$ w rodzinie, kto jest dobrym
stuchaczem i doskonatym cztonkiem zespotu?

Niektdrzy sa opanowani, cierpliwi, lojalni i
pragmatyczni.

Jest to styl S

e Czy kiedykolwiek pracowates z osoba, ktdra lubi
gromadzi¢ fakty oraz szczegoty i jest skrupulatna we
wszystkich dziataniach?

Niektdrzy ludzie s drobiazgowi i analityczni.

Jest to styl C
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Ponizsze zestawienie prezentuje cztery wymiary zachowania w
perspektywie.

D = Dominujacy I = Wplywowy S = Staly C = Sumienny
Szuka Kontroli Uznania Akceptacji Doktadnosci
Zarzadzanie Perswazja Uwazne stuchanie Planowanie
Mocne strony Przywédztwo Entuzjazm Praca zespotowa Systemy i procedury
Determinacja Otwartos¢ na ludzi Konsekwencja Organizacja
Brak zorientowania na
Niecierpliwy szczegoty Przewrazliwienie Perfekcyjny
Wyzwania Nieczuty Problemy ze skupieniem  Mato wiasnej inicjatywy  Krytyczny
Staby stuchacz sie Opdr wobec zmian Bierny
Mato konsekwendji
. . Braku skutecznosci Procedur Nieczutosci Dezorganizacji
Nie lubi . . S 2
Niezdecydowania Zawitosci Zniecierpliwienia Btedow
szt bl Stanowczy Spontaniczny Konsultacyjny Metodyczny

decyzji

Kazdy z nas ma w sobie 4 style zachowan DISC, ale w rdznym stopniu ich intensywnosci. Wykres DISC obrazuje intensywnosc¢ kazdego z
czterech stylow. Wszystkie punkty powyzej linii $Srodkowej oznaczajg wyzsza intensywnos¢, natomiast punkty ponizej linii $Srodkowej
oznaczajq nizsza intensywnos¢ cech DISC. Mozna spojrzec na wykres DISC i od razu pozna¢ cechy i zachowania typowe dla danego stylu
DISC.

Ponizej zamieszczamy trzy wykresy DISC oraz krotkie wyjasnienie roznic
pomiedzy wykresami.
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Wykres DISC 1 przedstawia Twoj ,, publiczny obraz” (maska)

Ten wykres przedstawia ,Ciebie”, jakiego widzg inni. Odzwierciedla on to, jak postrzegasz oczekiwania swojego Srodowiska oraz
Twoje postrzeganie tego, jakie oczekiwania majq inne osoby wzgledem Twojego zachowania.

Wykres DISC 2 przedstawia Twaj , prywatny obraz” (sedno)

Ten wykres przedstawia Twojg instynktowna reakcje na presje oraz identyfikuje sposdb, w jaki prawdopodobnie reagujesz w
stresujacej sytuacji.

Wykres DISC 3 przedstawia Twaj , postrzegany obraz” (lustro)

Ten wykres przedstawia sposob, w jaki postrzegasz swoje typowe zachowanie. Mozna to okresli¢ jako postrzeganie wtasnej
osoby. Czasami mozesz nie by¢ $wiadomy tego, jak sie zachowujesz wobec innych osob.
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Rozumienie Twojego stylu

Twoj styl to "Przedsiebiorca".

Przedsiebiorca jest bardzo wrazliwy na problemy i potrafi rozwigzywac je w twdrczy sposob; umie
wykonywac trudne zadania bardzo szybko dzieki typowej dla niego determinacji. Szukajac
rozwigzania problemu, Przedsiebiorca zbada wszystkie mozliwosci. Koncentrujac sie na projekcie,
mysli bardzo dalekowzrocznie. Przedsiebiorca dazy do poprawnosci i skupia sie na wymiernych
efektach. Bywa pedantyczny; podejmujac decyzje, moze dtugo sie wahac, szukajac "najlepszej"
opciji.

Przedsiebiorca moze by¢ czasem postrzegany jako oziebty i przesadnie bezposredni.
Przedsiebiorca woli pracowaé sam i dobrze sie sprawdza w sytuacji, w ktdrej to on kieruje
zespotem. Angazujac sie w relacje towarzyskie, Przedsiebiorca bywa cichy i wycofany, niefatwo
obdarza innych zaufaniem. Brak mu cierpliwosci wobec osob, ktére nie postepujq tak, jak
nalezatoby wedtug jego opinii. Dzieje sie tak, poniewaz sam motywowany jest potrzebg dazenia
do doskonatosci. Rutynowe zadania bardzo nudza Przedsiebiorce, ktdry czuje potrzebe pracy nad
nowymi projektami. Czesto ignoruje to, co czujg inni, skupiajac sie catkowicie na wykonywanym
zadaniu. Jesli Przedsiebiorca skupi sie bardziej na ocieplaniu relacji z innymi i uzna to za istotne,
na pewno przetozy sie to pozytywnie na efekty rowniez jego pracy. Przedsiebiorca powinien tez
rozwazyc¢, jak istotne jest zbudowanie silnego zespotu oraz wzig¢ pod uwage to, ze silny
przywddca zgranego zespotu moze znaczaco wptynaé na ostateczny efekt. Przedsiebiorca
powinien pracowac nad zacie$nianiem wspdtpracy z pozostatymi cztonkami zespotu i starac sie
uzbroi¢ w cierpliwo$¢ w stosunku do opinii oraz stylu pracy innych pracownikéw.

Przedsiebiorca skupia sie na wykonywaniu zadan i bardzo motywuja go wyniki, natomiast z
reguty nie angazuje sie emocjonalnie, gdy dyskutuje z innymi. Przedsiebiorca jest tworczg osoba,
ktdra z wyprzedzeniem mysli o swoich kolejnych dziataniach oraz o tym, jak podejmowane
decyzje wptyng na dalszy rozwdj wydarzen. Przedsiebiorca zadaje wiele pytan i lubi poznac
wszystkie fakty i szczegdtowe informacje na temat nowych kwestii.

Motywuje go mozliwos¢ kierowania grupa/zespotem i wptywanie na pozostatych
wspotpracownikow, kolegdw i przyjaciét. Bardzo powaznie podchodzi do roli lidera i z reguty jest
w stanie podejmowac wazne decyzje bez zawahania. Jest pewny siebie, przez co inni
automatycznie postrzegajg go jako urodzonego lidera.

Jest troskliwy i opiekuniczy, lubi przebywac¢ wsrdd ludzi, ceni relacje z innymi. Angazuje sie
towarzysko, jednak niechetnie jest w centrum zainteresowania. Szuka réwnowagi miedzy zyciem
prywatnym i towarzyskim oraz lubi spedzac czas w gronie bliskich przyjaciét.

Jest postrzegany jako wszechstronna osoba, ktdra zawsze moze wprowadzic troche zycia w
monotonne, rutynowe zadania. Czasami woli wykonywac zadania indywidualnie, a nie wraz z
zespotem, ceni niezalezno$¢. Bywa niespokojny i czesto przeskakuje z jednej czynnosci na druga.

Jest bardzo uporzadkowany i postrzegany jako osoba o praktycznym podejsciu do zycia.
Potrzebuje doktadnych informacji, zanim podejmie decyzje, rozwaza zawsze wszystkie "za" i
"przeciw". Moze by¢ wrazliwy na krytyke, ale stara sie nie okazywac uczu¢. Chce wiedziec, jakie
sq wobec niego oczekiwania, zanim rozpocznie nowy projekt; a zeby odnies¢ sukces, kieruje sie

logika.
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Majacy swiadomos¢ swoich
mocnych stron

Dzialajacy analitycznie i
metodycznie

Rozwiazujacy problemy

Bardzo skupiony na
wykonywanych zadaniach

Ogolna charakterystyka

Praca, finalizowanie
projektow

Mozliwo$¢ opracowywania i
wdrazania rozwigzan

Brak koniecznosci
udzielania sie towarzysko
Dostep to narzedzi
umozliwiajacych
osiagniecie sukcesu

Co go motywuje?

Mozliwo$¢ opracowywania i
udoskonalania rozwigzan
Zadania stanowiace
wyzwanie

Projekty przynoszace
konkretne wyniki

Docenienie jego
umiejetnosci analitycznych

Idealne srodowisko
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Jane Doe

ze stylem Przedsiebiorca

Pamietaj, Przedsiebiorca moze oczekiwac:

e Wiadzy, zadan promujacych rozwoj, podejscia opartego na wynikach, mozliwosci rozwoju,
mozliwosci samodzielnej pracy

Najwiekszy lek:

e Krytyka i wykorzystanie przez innych Komunikowanie sie

ze stylem Przedsigbiorca

Komunikujac sie z Przedsiebiorca:

e  Mow zwieZle, wprost i konkretnie

e Zadawaj pytania typu ,Co” i ,Dlaczego” Wiedza przychodzi, ale
e Skup sie na biznesie, na rezultatach quroéc’ pozostaje w
e Sugeruj sposoby osiagniecia efektdéw, przejmij kontrole i rozwigzuj problemy tyle.

e Wskaz logiczne korzysci poddawanych pomystdw i rozwigzan, wyrazaj uznanie za dobrze

- Alfred Lord Tennyson
wykonang prace

W przypadku komunikacji z Przedsiebiorca:

e Nie mow chaotycznie, nie powtarzaj sie

e Nie skupiaj sie na problemach

o Nie spoufalaj sie zbytnio w poczatkowej fazie relacji

e Nie generalizuj ani nie wygtaszaj o$wiadczen bez pokrycia

Analizujac informacje, Przedsiebiorca moze:

e Chciec zrobi¢ to samodzielnie, bez konsultowania sie z innymi

e Odrzuca¢ czynnik ludzki, podejmowac decyzje na podstawie faktéw
e  Przeoczac opinie innych osob

e Oferowac innowacyjne i postepowe rozwigzania

Motywacje

e Motywatory: Dominacja, odkrywanie unikatowych rozwigzan

e Ocenia innych przez: Swoje narzucone standardy, ekspresje, pomysty

e Oddziatuje na innych przez: Rywalizacje, wyznaczanie roli w realizacji projektu
¢ Wartosc¢ dla zespotu: Inicjuje zmiany i usprawnienia, ustanawia wyzwania

e Naduzywa: Bezceremonialnosc i krytyka

o Reakcja na presje: Narzekanie, znudzenie rutyng, dyktatorski i czasem bezlitosny styl
komunikacji

o Najwieksze leki: Brak kontroli, niepowodzenie

e Obszary do rozwoju: Okaz ciepto, pracuj nad komunikacjq werbalng, mysl o tym, co
jest dobre dla catego zespotu, stosuj podejscie ,sprzedawaj a nie opowiadaj”
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Jane Doe

Komunikowanie sie

ze stylem Przedsiebiorca

Wartos¢ dla zespotu:

e Zorganizowanie

e  ZdoInosci analityczne

e Nie boi sie podejmowac "niepopularnych" decyzji, potrafi by¢ stanowczy
e  Skutecznie osigga rezultaty

Komunikowanie sie
ze stylem Przedsigbiorca

Przedsiebiorcy wnosza wiele pozytywnego do zespotu:

o Instynktowni liderzy
e  Autokratyczni menedzerowie, ktdrzy doskonale sprawdzajg sie w chwili kryzysu

e Samodzielni Mozesz mie¢

e Zdyscyplinowani wspaniate pomysty,
e Realizuja cele w innowacyjny sposéb ale jesli nie mozesz ich
o Nie traca celu z oczu zrealizowac, Twoje

e Specyficzni i bezposredni pomysty beda

e Przezwyciezajq trudnoéci bezuzyteczne.

e Dajq wskazowki - Lee Tacocca
e  Przecierajq szlaki, dajac dobry przyktad

e Chetnie mowig otwarcie

e  tacza doswiadczenie z praktyczng wiedzg

e Podejmujg wyzwania bez leku

o Dobrze funkcjonujg przy duzym obcigzeniu pracq

Obszary rozwoju osobistego dla Przedsiebiorcy:

e Staraj sie by¢ ,aktywnym” stuchaczem

e Zwracaj uwage na pomysty innych cztonkdw zespotu az zostanie osiggniete porozumienie
e Badz mniej apodyktyczny a bardziej przyjazny i otwarty

e Staraj sie bardziej docenia¢ opinie, uczucia i pragnienia innych

o Wtbz wiecej energii w relacje, okaz swoje wsparcie dla innych czionkéw zespotu

e Poswiec czas na wyjasnienia ,dlaczego” swoich stwierdzen i propozycji
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Jane Doe

Z innymi

Twoje style D i C przebiegaja powyzej linii Srodkowej, Twoj styl identyfikuje stowo
kluczowe ,,Przedsiebiorca”.

W tej nastepnej sekcji podane sa przymiotniki, ktdre opisuja, gdzie mniej wiecej Twoje style
DISC przebiegajg na Twoim wykresie. Te opisowe stowa odpowiadajg mniej wiecej wartosciom
na Twoim wykresie.

D — wskazuje, jak bardzo stanowczy, autorytarny i bezposredni z reguly jestes.

Stowa, ktére moga opisywac intensywnosé Twojego stylu ,D": Wskazowki dotyczace

komunikacji
z innymi
e  SILNY Pelen energii
o  PODEJMUJACY RYZYKO Chetnie podejmuje ryzyko, zdeterminowany w dziataniu
o SMIALY Lubi ekscytujace lub petne wyzwan przedsiewziecia
e STANOWCZY Rozstrzyga spory, odpowiada na pytania Jedynym sposobem na
e  DOCIEKLIWY Skionny do zadawania wielu pytan, ciekawy zmiane jest zmiana
Twojego

I — wskazuje, jak bardzo rozmowny, przekonujacy oraz interaktywny z reguly jestes.

Stowa, ktore mogaq opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,I": rozumowania.

e WYCOFANY Zamkniety w sobie, wstydliwy, powsciagliwy, skryty - iy D Ele
o MALOMOWNY Przewaznie wyciszony

S — wskazuje Twojq potrzebe bezpieczenstwa, spokoju oraz zdolnos¢ do bycia
cztonkiem zespotu. Stowa, ktore mogq opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,S”:

e  NIESPOKOJNY Nie moze sie zrelaksowac, wyciszy¢
o ZORIENTOWANY NA ZMIANY Pragnie zmian, lubi r6znorodnosc¢
e SPONTANICZNY Dziatajacy zgodnie z naturalnymi odczuciami, bez skrepowania

o AKTYWNY Odznacza sie zamitowaniem do dziatania, okazuje duzo emociji, jest
zaangazowany, szybki

C — wskazuje Twoja potrzebe uporzadkowania, organizacji oraz skupienia sie na
szczegotach. Stowa, ktére mogaq opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,C":

o KONWENCJIONALNY Przestrzegajacy okreslonych wczesniej zasad

e  KURTUAZYJINY Uprzejmy

e  SUMIENNY Skrupulatny, pracowity, stara sie by¢ zawsze poprawny

o  WYKAZUJACY WYSOKIE STANDARDY Trzyma sie systemu wartosci
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Jane Doe

jak komunikujesz sie z innymi

Jak komunikujesz sie z innymi

Wré¢ do sekgji ,Komunikacja” tego raportu i zapoznaj sie z sekcjami ,Zalecane” oraz
«Niezalecane” dla Twojego stylu. Zapoznanie si¢ z wkasnymi preferencjami komunikacyjnymi
moze by¢ odkrywczym doswiadczeniem lub po prostu potwierdzeniem tego, co juz wiedziates. Te
informacje bedg mie¢ dodatkowa warto$¢, gdy zostang przekazane wspdtpracownikom,
znajomym i rodzinie. Dzieki temu inni moga zdaé sobie sprawe z tego, ]ak efektywnie sie z Tobg
komunlkowac Pamietajmy, ze SPOSOB MOWIENIA O CZYMS moze by¢ réwnie wazny jak TO, O
CZYM MOWIMY. Niestety wszyscy mamy tendencje do komunikowania sie tak, jak sami
chcielibysmy prowadzi¢ komunikacje, zamiast dostosowac sposob komunikacji do naszego
rozmowcy.

Komunikowanie sie
z |nnym|

Twaj styl to przewaznie styl ,D", co oznacza, ze preferujesz otrzymywac informacje, ktore

modwia o REZULTATACH. Ale przekazujac te same informacje klientowi lub wspdtpracownikowi, Mowa jest lustrem
mozliwe, ze bedziesz musiat przedstawic je w formie precyzyjnych faktéw lub jedynie jako duszy. To co mowisz,
I;ngg;/vy rezultat lub poinformowac¢, jaka czes¢ rozwigzania stanowig i ze musimy pracowac jako St dczy o tym, kim

jestes.
Ta kolejna sekcja raportu prezentuje, w jaki sposob Twoj styl komunikuje sie z pozostatymi
trzema stylami. Niektore style wykazujq naturalng tendencje do dobrej komunikacji, natomiast - Publilius Syrus
inne style wydajq sie méwic réznymi jezykami. W zwigzku z tym, ze biegle moéwisz swoim
wiasnym jezykiem, sprawdzimy, jak najlepiej komunikowac sie z pozostatymi trzema stylami.

Ta nastepna sekcja jest szczegdlnie przydatna w przypadku dominujacego stylu ,D”, poniewaz
mozesz wykazywac tendencje do bycia duzo bardziej agresywnym w komunikacji, niz inni tego od
ciebie oczekujq i sie spodziewaja.

Zgodno$¢ Twojego stylu behawioralnego

Osoby stylu ,,D” dobrze funkcjonujg z innymi tylko wtedy, gdy wystepuje wzajemny szacunek i
chet pracy zespotowej nad realizacjq wyznaczonego celu. Nalezy zwrdci¢ uwage, aby nie pojawito
sie zbyt duzo rywalizacji lub nadmiernej dominacji pomiedzy osobami ,D".

Osoba ,,D” lubi styl ,I"”, poniewaz osoba ,I"” w naturalny sposéb motywuje osobe ,D”. Czasami
osoba ,I"” nie bedzie wystarczajaco zorientowana na zadania wedtug osoby ,D”, chyba ze osoba
D" dostrzega wartos¢ w tym, jak osoba ,I” moze wptywac na innych dla osiagniecia
maksymalnych rezultatow.

Osoby ,D” oraz ,S” z reguty dobrze ze sobq wspdtpracuja, poniewaz osoba ,S” nie zagraza
osobie ,D” i z reguty ciezko wspdlnie pracujg nad realizacjg celu. Czasami relacje osobiste mogq
by¢ napiete, poniewaz osoba ,D"” moze by¢ postrzegana jako zbyt zorientowana na zadania.

Osoby ,D” i ,,C” musza uwazac, aby zbytnio nie naciskac na innych oraz aby zbytnio nie skupia¢

sie na szczegdtach. Jednak osoba ,D” potrzebuje precyzji, umiejetnosci analizy faktow osoby ,C”,
ale czasami moze mie¢ trudnosci ze skutecznym zakomunikowaniem tej potrzeby.
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Jane Doe

zgodnos¢ Twojego stylu behawioralnego

Jak styl ,D” moze usprawnic interakcje z kazdym stylem DISC
DzD

Jesli wystepuje wzajemny szacunek, bedziecie postrzega¢ siebie jako motywujacych,
wizjonerskich, rywalizujacych oraz optymistycznych. O ile ustalicie cel do osiggniecia,
skoncentrujecie sie na biezacym zadaniu, bedziecie bardzo skuteczni. Jesli nie ma miedzy wami
wzajemnego szacunku, bedziesz postrzegat drugg osobe jako ktdtliwa, dyktatorska, arogancka,
apodyktyczng, nerwowgq oraz porywcza.

Wzmocnienie
Komunikacja

Wskazowki dotyczace relacji: Kazdy z Was musi starac sie wypracowac wzajemny szacunek,

okreslenie tego jako celu do zrealizowania pomoze zdecydowanie poprawi¢ relacje. Musicie

rowniez starac sie zrozumiec obszary i granice wtadzy kazdego z Was, jak réwniez uszanowac te

granice. Komunikacja dziata w

przypadku osob, ktore

DzI ’ .
cos z tym robia.
Bedziesz postrzegat osobe "I" jako egocentryczna, powierzchowng, przesadnie optymistyczng,
lekkomysIng, zbyt pewng siebie oraz nieuwazng. Nie bedzie podobato Ci sie by¢ ,sprzedawanym”
przez "I". W zwiazku z Twoim silnym zorientowaniem na zadanie, bedzie Cie irytowac kazde

generalizowanie, do ktdrego "I" ma tendencje.

- John Powell

Wskazowki dotyczace relacji: Staraj sie by¢ przyjazny, poniewaz "I" docenia osobiste relacje.
Badz pomocny, gdy jest to mozliwe. Wystuchaj pomystéw drugiej osoby i wyrazaj uznanie dla jej
osiagniec.

DzS

Osobe "S" bedziesz postrzegac jako bierna, nonszalancka, apatyczna, zaborczg, beztroskg i
niewylewna. "D" postrzega "S" jako powolng osobe. Osoba ta postrzega Twoje podejscie jako
konfrontacyjne i dla osoby z wysokim wynikiem "S" moze to by¢ przyttaczajace. Twoje szybkie
tempo dziatania i myslenia moze spotkac sie z bierno-agresywna reakcja.

Wskazowki dotyczace relacji: Unikaj naciskania; docen szczero$¢ i lojalno$¢ osoby z wysokim
wynikiem "S". Badz dla niej przyjazny, ta osoba docenia relacje. Dot6z wszelkich staran, aby sie
wyciszy¢, gdy jest to mozliwe, zwolnienie tempa ograniczy niepotrzebne nieporozumienia w
relacji.

DzC

Wykazujesz tendencje postrzegania osoby "C" jako zbytnio podlegtej, defensywnej, zbyt
skupionej na szczegdfach, zbyt ostroznej i zamartwiajacej sie. Osoba "D" czesto ma odczucie, ze
osoba "C" za bardzo wszystko analizuje i zatraca sie w szczegotach.

Wskazowki dotyczace relacji: Zwolnij tempo, przekazuj informacje w zrozumiaty i szczegétowy
sposob, podawaj jak najwiecej faktow. Podczas dyskusji mozesz spodziewac sie, ze osoba "C"
zgtosi obawy, watpliwosci oraz pytania dotyczace szczegdtdw. Wyeliminuj potencjalne zagrozenia.
Jesli jest to mozliwe, daj czas osobie "C" na rozwazenie watpliwosci oraz zbadanie szczegdtow,
zanim zwrdcisz sie z prosbg o podjecie decyzji.
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Jane Doe

arkusz roboczy

Komunikacja arkusz roboczy

Zmiany na Twoim wykresie przedstawiajg Twoje metody zaradcze. Na ludzka nature w zdecydowanym stopniu oddziatujg zmiany w
Srodowisku. Z reguty ludzie wykazujg istotne zmiany pomiedzy wykresem pierwszym i wykresem drugim, jesli w gre wejdg czynniki
stresogenne lub zmiany w Srodowisku. Zrozumienie réznic pomiedzy tymi dwoma wykresami pozwala nam zrozumie¢ nasz instynktowny
mechanizm zaradczy oraz wskazuje na bardziej efektywny sposdb dostosowania sie do sytuacji w przysztosci.

Instrukcje: Kazdy z Twoich wykresow przedstawia rozne aspekty Twojego stylu zachowania. Blizsze przyjrzenie sie réznicom miedzy
wykresami ujawnia cenne spostrzezenia. Zapoznaj sie z dwoma wykresami. Poréwnaj punkty D, I, S, i C na pierwszym i drugim wykresie.
Na koncu przeczytaj analize swoich wynikéw i zastandw sie, jak Twoje srodowisko oddziatuje na Twoje decyzje, motywacje, dziatania
oraz komunikaty werbalne.

D Zmiany:

Poréwnaj wykres 1 i 2. Spojrz na wykres 2: czy Twoje “D” jest wyzsze lub nizsze od “D” na wykresie 1? Zastanéw sie, jak wysoko lub
nisko przesuwa sie litera. Wyzsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje mie¢ wiecej kontroli w stresujacej sytuacji. Jesli D
znacznie przesunie sie do géry, moze to oznaczac, ze pod wptywem stresu bardzo mocno kontrolujesz sytuacje. Nizsza warto$¢ wskazuje,
ze dana osoba nie przejmuje kontroli w stresujacej sytuacji. Jesli D znacznie przesunie sie na dot, prawdopodobnie oczekujesz, aby inna
osoba "przejeta stery", a Ty podazysz jej Sladem.

I Zmiany:

Poréwnaj wykres 1 i 2. Spdjrz na wykres 2: czy Twoje “1” jest wyzsze lub nizsze od “I” na wykresie 1? Zastandw sie, jak wysoko lub nisko
przesuwa sie litera. Wyzsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba, w stresujacej sytuacji, chce mocno oddziatywac na otoczenie. Jesli I
znacznie przesunie sie do gory, mozesz sprobowac wykorzystac swoje umiejetnosci komunikacyjne, aby opanowac trudng sytuacje.
Nizsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba nie ma w sobie potrzeby oddziatywania na otoczenie w stresujacej sytuacji. Jesli I znacznie
przesunie sie na dét, oznacza to, ze w mniejszym stopniu wykorzystujesz mowe werbalna, szukajac rozwigzania.

S Zmiany:

Poréwnaj wykres 1 i 2. Spdjrz na wykres 2: czy Twoje “S” jest wyzsze lub nizsze od “S” na wykresie 1? Zastandw sie, jak wysoko lub
nisko przesuwa sie litera. Wyzsza wartos¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje czuc sie bezpiecznie w stresujacej sytuacji. Jesli S
znacznie przesunie sie do gory, prawdopodobnie starasz sie unika¢ konfliktu i czekasz na bardziej dogodne warunki, zanim jakiekolwiek
Zmiany stang sie rzeczywistoscia. Nizsza wartos¢ wskazuje, ze dana osoba stawi czota stresujacej sytuacji, nie potrzebuje nad nig i wokot
niej "parasola ochronnego". Jesli S znacznie przesunie sie na dét, oznacza, ze decyzje podejmujesz impulsywnie.

C Zmiany:

Poréwnaj wykres 1 i 2. Spéjrz na wykres 2: czy Twoje “C” jest wyzsze lub nizsze od “C” na wykresie 1? Zastandw sie, jak wysoko lub
nisko przesuwa sie litera. Wyzsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje poznac wiecej szczegotow, faktoéw, aby podjac decyzje w
stresujacej sytuacji. Jesli C znacznie przesunie sie do gory, prawdopodobnie nie chcesz podjaé decyzji, zanim nie otrzymasz mozliwie
wielu informacji. Jesli C znacznie przesunie sie na dét, prawdopodobnie podejmujesz decyzje intuicyjnie.

Ktory z Twoich punktow przesunaft sie najbardziej w gore lub w dot? Co méwi to o Twojej reakcji na presje?

Jak Twoja "metoda zaradcza" moze pomdoc lub przeszkodzic Ci w podejmowaniu decyzji? Jak mozZesz wykorzystac te
informacje do radzenia sobie w trudnych sytuacjach?
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Wprowadzenie do Role zespotowe
TEAMS

Twoja rola zespotowa TEAMS jest miarg przyjetego przez Ciebie sposobu myslenia i preferencji co do wykonywanych zadan. Profil TEAMS
rozdziela podstawowe funkcje grupy na pie¢ gtdwnych rél petnionych przez te grupe w celu realizacji zadan i osiagniecia celow. Nazwy
tych rél sg nastepujace:

Profil TEAMS nie mierzy zdolnosci do petnienia danej roli zespotowej, a raczej preferencje bycia w danej roli. Kiedy ludzie petnig role
spdjne z preferencjami, zwieksza sie ich wydajnosc i satysfakcja z pracy, a poziom stresu obniza sie. Hasto "Dziatajac razem, wszyscy
zyskuja wiecej" jest nie tylko chwytliwym sloganem, jest rowniez przestanka do rozwoju catego zespotu. Silny zespot tworzy sie dzieki
rolom, ktdre sie uzupetniajg a nie sa w konflikcie. Obecnosc¢ pieciu rol w zespole przynosi najlepsze efekty.

Przeglad rol zespotowych TEAMS
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Charakterystyka kazdej roli zespotowej TEAMS

© 2021, PeopleKeys, Inc.® 121725



Potencjalne ograniczenia kazdego stylu TEAMS
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Role zespotowe TEAMS

Praca w zespole

Preferencje dotyczace roli w zespole

Dominujaca wartosc: Analityk

Analitycy to cztonkowie zespotu, ktdrzy odnajduja kluczowe elementy danego pomystu i
opracowujg kolejne etapy procesu, dzieki ktdremu pomyst ten moze zostac zrealizowany. Jedng z
gtdwnych wartosci, jakg Analitycy wnosza do zespotu to ich instynktowna zdolnos¢ do
wychwytywania btedéw w procedurach, niespdjnosci oraz innych potencjalnych probleméw. Ich
kluczowg silng strong w zespole jest umiejetnos¢ dokonania przegladu opracowanych przez
zespdt plandw i programéw pod katem potencjalnych zmian i ulepszer umozliwiajacych udane
wdrozenie projektdw. Analitykdw cechuje rzadka zdolnos¢ taczenia umiejetnosci
interpersonalnych z koncentracjg na szczegétach, dzieki czemu potrafiq dobrze zaprezentowac
swoje pomysty w réznych obszarach. Korzystajq ze swoich umiejetnosci interpersonalnych, aby
upewnic sie, ze kazdy obszar projektu zostanie przeprowadzony w odpowiedni sposob, skupiajac
sie jednoczesnie bardziej na zadaniach niz na ludziach, ktdrzy te projekty realizuja. Analitycy
moga wielokrotnie odsyta¢ pomysty do Kreatoréw, Strategéw lub Koordynatoréw, dopracowujac
je i opracowujac plan realizacji, najlepszy z mozliwych.

Analitycy sa cenieni za precyzje, doktadno$¢ i niezawodnosc. Kierujg sie zasada, ze wszystko
musi by¢ zrobione jak nalezy juz za pierwszym razem. Standardy jakosci Analitykdw moga by¢
wyzsze od standardéw przyjetych przez innych ludzi. Sa myslicielami, ktorzy potrafig rozwiazac
problemy w logiczny, metodyczny oraz jednoczesnie kreatywny sposéb. Analitycy wszystkie
zadania wykonujg bardzo doktadnie. Ich umiejetnos¢ krytycznego myslenia pozwala im
systematycznie i metodycznie oceni¢ sytuacje - na poczatku gromadzg informacje, a nastepnie
testujg wyciagniete przez siebie wnioski, nierzadko poddajac je wiasnej krytyce.

Analitycy ciggle podwazajq pomysty, procedury i koncepcje, ktdre sg rozwazane przez zespot.
Szukajq lepszych i najbardziej wydajnych sposobdw na osiggniecie celu. Analitycy sg z reguty
uporzadkowani i wnoszg porzadek tam, gdzie go brakuje. Cztonkowie zespotu doceniajg ich etyke
pracy oraz umiejetno$¢ pracy pod presjg czasu.

Szczegdty projektu czesto mocno zajmujg Analitykdw. Gdy tak sie dzieje, potrafig stracic cel z
oczu. "2yjq" réznymi pomystami i czasem je podwazaja, czy kwestionuja tylko po to, by
podyskutowac. Innym potencjalnym ograniczeniem Analitykéw jest ich tendencja do obierania
podejscia wigzacego sie z jak najnizszym ryzykiem, nie rozwazajac bardziej ryzykownych opgji,
ktére mogtyby przetozy¢ sie na lepsze wyniki.
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Wiasciwie dobrane
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efektywny, niezbedne
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Role zespotowe TEAMS

Ciag dalszy

Jane Doe

Druga dominujaca wartosc: Koordynator

Koordynator jest osobg, ktdry usprawnia interakcje miedzy poszczegdinymi cztonkami zespotu i
ktéra nadzoruje realizacje réznych aspektdw danego zadania. Koordynatorzy to z reguty wrazliwe
osoby o wysokich standardach pracy. Podejmuja decyzje po zgromadzeniu wszystkich
niezbednych informacji; lubia monitorowanie proceséw, interakcje z innymi cztonkami zespotu,
sprawowanie nadzoru oraz wszelkie inne dziatania, ktére sa narzedziem do tego, aby projekt byt
realizowany prawidtowo i na czas. Chcg by¢ akceptowani jako cztonkowie zespotu i chcg znac
oczekiwania wobec projektu przed jego rozpoczeciem. Zajmujg sie dopilnowaniem, by "pitka byta
ciggle w grze". Sq wrazliwi wobec otaczajacych ich ludzi i starajq sie, aby wszystkim bardzo
dobrze sie pracowato. Nie lubig konfrontacji, ale gdy jest ona niezbedna, poradzg sobie w takiej
sytuacji. Koordynatorzy sa bardzo sumienni; potrafig przekonywac innych argumentami, ktére
wynikaja tak z logicznego myslenia, jak i z emocji. W razie potrzeby potrafig peti¢ role
dominujacego przywddcy.

Koordynator potrafi wyjasni¢, kiedy i gdzie opracowywane pomysty musza by¢ przejete przez
innego cztonka zespotu. Potrafi czasem wejs¢ w role Kreatora, Analityka lub Stratega i petnic jq
przez dtuzszy czas. Jego mocng strong jest umiejetnos$¢ brania pod uwage perspektywy
wszystkich czionkéw zespotu i nastepnie "ttumaczenie" koncepcji tak, aby wszyscy zrozumieli
przyjety punkt widzenia.

Koordynatorzy sg zawsze brani pod uwage, gdy potrzebny jest przywodca, ktéry potrafitby
pokierowac projektem. Potrafig dobrze komunikowac sie z wieloma osobami, potrafia tez
delegowac zadania. Ich dbatos¢ o szczegdly oraz wewnetrzna motywacja sprawiaja, e cieszq sie
szacunkiem, a ich opinie sg cenione. Ich umiejetno$¢ porozumienia sie z innymi scala i umacnia
zespot.

Koordynator moze czasem wydawac sie zdystansowany czy agresywny, szczegdlnie gdy
koncentruje sie na rozwigzywaniu problemu - ale dzieki temu, ze liczy sie dla niego
sprawiedliwo$¢ i ze potrafi sie dobrze komunikowaé, utrzymuje motywacje zespotu.
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Wstep do Wartosci

Twdj styl wartosci jest miarg Twoich ideatdw i ukrytych czynnikéw motywujacych. Profil wartosci przedstawia podstawowe i ukryte
czynniki motywujace, ktdre wptywajq na zachowanie. Podczas gdy styl zachowania (DISC) mozna zaobserwowac i nad nim pracowac,
wartosci s trudniejsze do zaobserwowania i trudno nad nimi pracowac. Wartosci sg ukryte i gteboko zakorzenione w naszej

podswiadomosci. Profil Wartosci okresla poziom potrzeby spetnienia podstawowych wartosci w zyciu danej osoby. W kazdym z nas sq te
cztery wartosci, ale w r6znym stopniu intensywnosci.

Znajomos¢ Stylow Wartosci moze pomdc stac sie bardziej tolerancyjnym wobec indywidualnych réznic, ograniczy¢ konflikty i wspierac
wzajemne zrozumienie. Problemom z nadmierng rotacjg pracownikéw mozna zaradzi¢ dzieki dopasowaniu wartosci potencjalnych
pracownikow do wymagan na poszczegdlnych stanowiskach.

Przeglad Wartosci
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Ponizszy wykres przedstawia cztery Wartosci w szerszym kontekscie.

Potencjalne ograniczenia

Gora lodowa jest dobrg analogig do opisania tego,
czym sg wartosci i jak wptywajg na styl zachowania.
Zachowanie to ta cze$¢ gory lodowej, ktdra,
jesteSmy w stanie zobaczy¢, podczas gdy wartosci
sg ukryte pod powierzchnig, wptywajac na nasze
decyzje i dziatania.
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Opis wewnetrznych czynnikdw motywujacych

Ukryte czynniki motywujace

Dominujaca wartosc¢: Uczciwosc

Charakterystyka osoby, u ktérej dominuje Uczciwosc:

o

o

Spetnia sie poprzez bycie w relacji z innymi i szuka uczciwych oraz praktycznych rozwigzan

Dba o komfort innych, nawet wtasnym kosztem, o ile wszyscy na tym korzystajg
Unika sytuacji, ktore sq niesprawiedliwe lub sprzeczne z jej poczuciem uczciwosci

Na czym sie koncentruje? Uczciwosc, "wedle zastug"

Jaka przyjmuje perspektywe? Wspdlne dobro

Jaki ma cel? Zgoda w grupie, porozumienie, znalezienie "ztotego $rodka"
Czego sie boi? Brak wewnetrznej harmonii i niesprawiedliwo$¢

Jaki przyjmuje styl pracy? Osobiste zaangazowanie

Im wyzszy wskaznik Uczciwosci, tym wieksze prawdopodobienstwo, ze taka osoba przecenia
swoje mozliwosci i zasoby.

Osoba, dla ktérej wartoscia jest Uczciwo$¢, moze powiedziec:

Osoba, dla ktdrej wartoscig jest Uczciwos$¢, moze postawic sobie za cel zyskanie zgody w grupie.

"Liczq sie sytuacje, w ktorych obie strony sg zadowolone".

"Dla mnie to "jak sie zyje" i "jak sig gra", czesto jest wazniejsze niz wygrana."
"Zalezy mi na tym, zebym miat pozytywny wptyw na otaczajacy mnie $wiat."
"Traktuje moje obowigzki bardzo powaznie."

"W moich dziataniach kieruje sie przede wszystkim sumieniem."

"Lubie dawac siebie innym i wierze, ze wszyscy w jaki$ sposdb zwyciezajq".

Moze by¢ przesadnio wymagajaca wobec siebie i tego, co rzeczywiscie jest w stanie osiggnac w
granicach ludzkich mozliwosci i dostepnych zasobow. Jesli Uczciwosc jest wartosaa dominujaca,

dobrze, aby osoba ta pracowata nad SAMOAKCEPTACJA oraz SELEKCIA PROJEKTOW W KTORE

SIE ANGAZUJE. Moze to zrobi¢, zadajac sobie nastepujace pytania:

"Jaka moja sugestia, mdj pomyst mogg by¢ korzystne dla wszystkich i zacheci¢ kazdego do

wykonania swojej czesci pracy?"
"Jak mozemy osiagnac¢ ten cel, co kazdy mdgtby zrobic na rzecz tego celu, pozostajac

jednoczesnie w bardzo dobrych relacjach?
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Ciag dalszy

Druga dominujaca wartos$¢: ROwnosc¢

Charakterystyka osoby, u ktérej dominuje ROwnosc:

Koncentruje sie na poszanowaniu indywidualnosci innych oséb, jak rowniez swojej
Szanuje indywidualne przekonania

Szuka samorealizacji i stwarza okazje do komunikacji z innymi

Unika wewnetrznych konfliktow

"Nagina" zasady i oczekiwania w ramach bezpiecznych granic w poszukiwaniu osobistej
satysfakgji

Na czym sie koncentruje? Autoekspresja

Jaka przyjmuje perspektywe? Szuka przyjacielskich relacji, ktdre nie ogranicza jego
swobody i pozwolg pozostac¢ sobg

Jaki ma cel? Poczucie szczescia
Czego sie boi? Wewnetrzny konflikt, nieréwnosc¢
Jaki przyjmuje styl pracy? Indywidualizm w granicach spotecznej akceptacji

Im wyzszy wskaznik Réwnosci, tym wieksze prawdopodobienstwo, ze przestanie by¢ na biezaco z
codziennymi obowigzkami.

Osoba, dla ktdrej wartoscig jest ROwnos¢, moze powiedziec:

"Jestem gotowy pokonywac przeszkody, aby zyskac satysfakcje i poczu¢ sie spetniony."
"Bardzo wazne jest dla mnie, aby szanowac uczucia i poglady innych oséb."

"Nie lubie zasad i przepisow, ktore sg sprzeczne z moimi przekonaniami lub ktére wydajq
sie by¢ niesprawiedliwe."

"Staram sie znajdywac pozytywne wzorce."

"Jestem otwarty na nowe wyzwania i metody, o ile mnie nie ograniczaja."

"Szukam réwnowagi pomiedzy wolnoscig a zgodnoscia."

Osoba, dla ktérej wartoscig jest Rownos¢, moze postawic sobie za cel osiggniecie satysfakcji z
mozliwosci wyrazania swoich opinii i potwierdzenie swojego prawa do spetnienia ambicji
zyciowych. Moze byc¢ postrzegana jako osoba niezaangazowana lub idaca na kompromis w
sytuacji stresujacej. Jesli Rownosc¢ jest wartoscig dominujaca, dobrze, aby osoba ta pracowata
nad OBIEKTYWIZMEM i WYZNACZANIEM REALNYCH CELOW. Moze to zrobi¢, zadajac sobie
nastepujace pytania:

"Jakie pomysty moge zaproponowac?", "Co pomyslg inni?"
"W jaki sposéb moge zaangazowac sie, aby byto to z korzyscig dla wszystkich?"
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Jane Doe

Twoje mocne strony w byciu liderem
B 0 rrriiiheEs—r  IR-riiii i;iiiiii A T  TATAAIA A AA A A A A A A N A A — —————
Wyksztatcenie
doskonatych
umiejetnosci
komunikacyjnych jest
absolutnie niezbedne,
H H U aby mdc zostad
skutecznym liderem.
Lider musi potrafi¢
R A2 ot . .
dzielic sie wiedzg i
pomystami, aby
ODDZIALYWANIE (I) - wysoki poziom zaraza innych

Gdy potrzebny jest lider, wybor zawsze pada na Ciebie. Inni ludzie dostrzegajg Twoje mocne entUZJa.zme.m | UCZ,yC
strony i wiedza, ze masz bardzo rozwiniete umiejetnosci kierownicze. Sa oni skfonni i$¢ Twoim ustalania priorytetow.
Sladem ze wzgledu na Twojg charyzme i entuzjazm. Chociaz czasem wydajesz sie nieco Jesli lider nie potrafi
agresywny, Twoja uczciwos¢ i umiejetnosci interpersonalne szybko przypominajg innym, ze chcesz c ’
jak najlepiej dla wszystkich zainteresowanych. Jasno prZEkazac

informagji i
KIEROWANIE (D) - wysoki poziom motywowac in_nych do
Prawdopodobnie wiasnie zostate$ wybrany, aby nadzorowa¢ kolejny projekt, zwtaszcza taki, ktéry _Wykorzy.s_tam,a tych
wymaga szybkiego tempa pracy. Twdj zespot ceni Cie za Twojq etyke pracy. Mozesz czasem |nformac1|, WOWCZzas
wydawac sie nieco zdystansowany, ale Twoja dbato$¢ o szczegdty i wewnetrzna motywacja nie majg one

sprawiajg, ze inni szanujq Cie i dostrzegaja, jak wiele wnosisz do zespotu. Naucz sie, ze warto jest
poswiecic troche czasu na poznanie pozostatych cztonkdw zespotu; czas zainwestowany z relacje
na pewno nie bedzie czasem straconym.

zhaczenia.

- Gilbert Amelio

PRZEPROWADZANIE PROCESU (P) - pobry poziom

Mozesz przeprowadzi¢ projekt od poczatku do konca. Chociaz wolisz zmieniajace sie role i
obowigzki, bedziesz trzymac sie procedur, ktdre sg niezbedne do wykonania danego zadania.

DBANIE O SZCZEG()I’.Y (D) - Ponadprzecietny poziom

Potrafisz logicznie spojrze¢ na sytuacje i wprowadzi¢ zmiany, aby zapewni¢ wieksza skutecznos$¢
dziatan. Zwracasz uwage na nawet najdrobniejsze szczegdty. Twoje otoczenie jest zadbane i
doceniasz, gdy inni biorg z Ciebie przyktad.

TWORZENIE (C) - Dobry poziom

Czujesz sie bardziej komfortowo w obszarach, w ktdrych masz doswiadczenie i w ktérych osiagasz
dobre wyniki. Czasami wolisz nieco zwolni¢ tempo, aby zakonczy¢ jeden projekt przed
rozpoczeciem kolejnego przedsiewziecia.

WYTRWALOéC' (P) - Ponadprzecietny poziom

Inni ludzie chetnie z Tobg pracuja, poniewaz zazwyczaj nie tylko wypetniasz swoje obowiazki, ale
pracujesz wiecej, niz od Ciebie wymagaja - tak, aby caty zespdt dobrze wypadt. Lubisz by¢
zaangazowany w realizacje projektu i chcesz by¢ postrzegany jako gracz zespotowy.

RELACYINOSC (R) - odpowiedni poziom

Czesto rozmawianie z innymi przychodzi Ci z trudem i z reguly nie opowiadasz innym za duzo o
sobie. Prowadzisz raczej niezobowigzujace rozmowy; z kilkoma wybranymi osobami masz blizsze
relacje.
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Wyniki

Grafy

Publiczny obraz

D=1.93, I=-2.75, S=-1.9, C=0.26 D=5.66, 1=0.76, S=-3.21, C=1.35 D=3.4, 1=-1.28, S=-3.33, C=1.12

Role zespotowe Wartosci Postawy

T=29, E=27, A=35, M=32, S=27 L=22, E=29, P=19, J=30 1=44, S=26, P=29, E=52, A=19, K=40
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Jane Doe

Kazdy z trzech wykresow przedstawia inne spojrzenie na zachowanie w kontekscie konkretnego
otoczenia, np. w $rodowisku pracy. Wykres 1. przedstawia "Publiczny obraz"; wykres 2.
przedstawia "Prywatny obraz", a wykres 3. przedstawia "Postrzegany obraz".

Te trzy wykresy/grafy zostaly szczegétowo opisane ponizej.

Wykres 1 -
Maska, Publiczny obraz

Zachowanie, ktorego oczekuja inni

Kazdy dziata zgodnie z tym, jakie sg - jego zdaniem - oczekiwania otoczenia. Takie
zachowanie to publiczny obraz, projekcja swojej osoby na potrzeby innych. Zdarza sie, ze nie
ma réznicy miedzy rzeczywistym obrazem osoby a jej publicznym obrazem. Jednak publiczny
obraz moze tez bardzo rdzni¢ sie od "prawdziwej" osoby; jest tylko maskg i ma najwieksze
prawdopodobienstwo zmiany.

Wykres 2 -
Sedno, Prywatny obraz

Instynktowna odpowiedz na stres

Kazdy ma jakis obraz swojej osoby i swoich zachowan. Sg to zachowania, ktérych
nauczyli$my sie w przesztosci. W sytuacji stresujacej, bedac pod presja, te wyuczone
zachowania stajq sie bardziej widoczne. Jest to graf, ktdry ma najmniejsze szanse na zmiane,
poniewaz s to nasze naturalne, gteboko zakorzenione w nas reakcje. Zachowania w sytuacji
stresujacej moga znacznie rdznic sie od tych na grafie 1i 3.

Wykres 3 -
Lustro, Postrzegany obraz

Obraz siebie samego

Kazdy postrzega siebie samego w konkretny sposob. Wykres 3. przedstawia wyobrazony
obraz siebie samego, wtasny obraz lub wiasna tozsamos¢. Wykres 3. taczy w sobie wyuczone
reakcje z przesztych doswiadczen z obecnie oczekiwanym przez otoczenie zachowaniem.
Zmiana w postrzeganiu siebie samego moze mie¢ miejsce, ale wymaga czasu i zmieniajacych
sie oczekiwan otoczenia. Wykres 3. jest generowany jako réznica miedzy wykresem 1. a
wykresem 2.
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Jane Doe

Ciag dalszy

Roéznice w wykresach sugeruja jakies zmiany w zyciu
lub jaki$ etap przejsciowy
e Jesli wykres 1. rézni sie od 2., wymagania otoczenia wymuszajg zachowania, ktére nie s

spdjne z instynktownym zachowaniem tej osoby. W takiej sytuacji, osoba prébujac zmieni¢
swoje zachowanie, aby sprosta¢ wymaganiom $rodowiska, najprawdopodobniej jest

zestresowana. i #
e Jesli wykres 1. rézni sie od wykresu 2., ale jest podobny do wykresu 3., danej osobie : . i
udato sie skutecznie zmieni¢ swoje zachowanie, aby dostosowac sie wymagan otoczenia, g S ___4,---—-"" o
nie zmieniajac swoich najbardziej typowych cech. Osobie tej prawdopodobnie odpowiadajq -4 LS -4
zachowania pokazane na wykresie 3. (Lustro) i prawdopodobnie nie odczuwa pres;ji, nie o =
jest zestresowana.
o Jesli wykres 1. rézni sie od wykresu 3., dana osoba moze by¢ wtasnie w okresie rozwoju, D | 5 C
w sytuacji zmiany (i odczuwac dyskomfort), probujac modyfikowaé swoje zachowanie, aby
spetnia¢ wymagania nowego $rodowiska. Zachowanie danej osoby moze sie zmienia¢ w
tym czasie.
Podobienstwo wykresow wskazuje, ze jest niewiele ; .
zachowan, ktore wymagatyby zmiany e .
— -
0 s e o
Osoba, ktora postrzega obecne wymagania otoczenia (Wykres 1) jako podobne do b T i
wymagan z przesztosci (Wykres 2) bedzie miec niewielka potrzebe zmiany
postrzegania siebie (Wykres 3). MozZe to wynikac z jednej z ponizszych przyczyn: Z &
e Zachowanie wymagane przez obecne otoczenie jest podobne do tych w przesztosci. D | 3 C
e Osoba ta kontroluje oczekiwania innych wobec niej.
e Zachowanie wymagane przez obecne otoczenie jest inne niz wymagania w przesztosci.
Jednak zamiast zmieni¢ zachowanie, osoba ta zdecydowata sie niejako rozwing¢ swaj styl
zachowania, otoczajac sie ludzmi, ktorych style zachowan sie uzupetniajg - razem tworza
silny zespot.
Twaj kluczowy styl Przedsiebiorca(DC) i tres¢ tego raportu 3 3
pochodza z Wykres 3. b, %
a ‘-"‘a_'__ - o ]
E - 4
& &
D I 5 C
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Jane Doe

Doskonalenie Twoich umiejetnosci interpersonalnych

Plan Dziatania

Niniejszy arkusz jest narzedziem usprawniajagcym komunikacje miedzy Tobg a osobami, z ktorymi
jestes$ czesto w relacji. Ma na celu poméc Ci wzmocni¢ Twoje mocne strony i zminimalizowac
skutki potencjalnych ograniczen. Odnosi sie do Twoich cech, zachowan ujawniajacych sie w
codziennych sytuacjach, réwniez zwigzanych z pracg, typowych dla Twojego stylu i ktore nie sg
widoczne wprost na grafach. Plan dziatania

Doskonalenie Twoich umiejetnosci
interpersonalnych

Ta czesSc¢ raportu stanowi okazje, by usigé¢ np. z kolegg z pracy, pracodawca, przyjacielem czy
partnerem i przeanalizowac swoj styl zachowania, uzyskujac opinie kogo$, kto Cie dobrze zna.
Cho¢ obecnosc¢ innej osoby nie jest niezbedna, jest jednak bardzo zalecana. Jesli stwierdzisz, ze
chcesz uzyskac informacje zwrotne od jeszcze innej osoby, mozesz wydrukowac raport i zrobic to
W ten sam spos6b. Czlowiek jest jedynie

wytworem swoich
mysli. Staje sie tym, o

Instrukcje: czym mysli.

Krok 1: Wymienione ponizej pozycje to obszary do przemyslenia - wraz z najblizszymi Tobie - Mahatma Gandhi
osobami. Po wydrukowaniu tego raportu, daj te karte osobie, ktdra dobrze Cie zna

(wspdtpracownik, cztonek zespotu, nauczyciel, cztonek rodziny, przyjaciel) i popro$ ja, aby

przeczytata catos$¢. Osoba ta powinna zastanowic sie, jak dana pozycja odnosi sie do Twojej

osoby. Nastepnie przy kazdej pozycji zaznaczcie opcje TAK lub NIE. Warto o kazdej z tych pozydji

otwarcie porozmawiac, bo naturalnym jest, ze pewnych obszaréw zachowan po prostu nie

dostrzegamy. Dodatkowa wartoscig bedzie to, jesli wypetnicie arkusz réwniez w odniesieniu do

osoby, ktdra zaprosites do tego doswiadczenia. Na tym polega efektywna komunikacja.

Dobry organizator [[1[E]  Zorientowany na cele EE

Rzadko toleruje btedy [L1 L] Dostrzega szersza perspektywe EE
zagadnienia

Nie dba o detale [71[E]  Szuka praktycznych rozwigzan EE

Podejmuje decyzje bez [“1 51 Przechodzi szybko do dziatania EE

zastanowienia -
Inspiruje innych do dziatania EE

Zatraca sie w pracy [L1 2] Jest punktualny, przestrzega EE
harmonogramu

Nie zwraca uwagi na uczucia innych [[J L] Przyjmuje wysokie standardy, EE

perfekcjonista
Wytrwaty i doktadny []1 51 Uporzadkowany i zorganizowany  [] []

Musi zaplanowac kazdg chwile [L1 ] Woli analizowa¢ informacje niz EE
przechodzi¢ do dziatania

Dostrzega problemy/znajduje [[1 ] Kreatywny EE

rozwigzania
Trudno go zadowoli¢ EE
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Jane Doe

Plan dziatania
Cigg dalszy

Krok 2: Teraz wybierz trzy pozycje, nad ktérymi chciatby$ pracowac. Oméw i ustal konkretne
cele oraz rozsadne ramy czasowe dla ich realizacji. Wypetnij ponizsze pozycje tak szczegétowo,
jak to jest mozliwe. Ustal termin omdwienia realizacji Twoich celéw z osoba, z ktdrg wypetniasz
ten arkusz, za ok. 60-90 dni. Pomoze Ci to by¢ konsekwentnym w realizacji Twojego planu.

1. Pierwsza rzecz, na ktorej sie skupie:

o Termin omdwienia postepow:

o Konkretne dziatania, ktére podejme w tym obszarze w najblizszych 60-90 dniach:

o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
2. Druga rzecz, na ktdrej sie skupie:

o Termin omdwienia postepow:

o Konkretne dziatania, ktore podejme w tym obszarze w najblizszych 60-90 dniach:

o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
3. Trzecia rzecz, na ktorej sie skupie:

o Termin omdwienia postepow:

o Konkretne dziatania, ktére podejme w tym obszarze w najblizszych 60-90 dniach:

o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
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