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Pawel Lipowczan

Punktem wyjscia dla Twojego raportu jest model DISC. Model DISC jest uniwersalnym jezykiem zachowania. Badania wykazaty, ze cechy
behawioralne mozna pogrupowac w cztery gtéwne kategorie. Osoby o podobnych stylach maja tendencje do okazywania okreslonych
cech behawioralnych, ktdre 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 = Staly, opanowany

e C = Doktadny, sumienny

Znajomos¢ systemu DISC wspiera Cie w gruntownym zrozumieniu siebie, cztonkéw rodziny, wspétpracownikéw i znajomych. Znajomosc¢
stylow behawioralnych poprawia zdolnosci interpersonalne i komunikacyjne, ogranicza lub eliminuje konflikty, uczy dostrzegac to, ze
jestesSmy rozni 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 interakgji z
innym stylem. Gdy pomyslisz o cztonkach swojej rodziny, znajomych i wspotpracownikach, odkryjesz, ze rézne osoby maijg rézny styl
zachowania.

e (Czy znasz osobe, ktdra jest asertywna, rzeczowa i
oczekuje koncowych wynikow?
Niektdrzy sa energiczni, bezposredni i maja silng wole.

Jest to styl D

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

Niektorzy sa optymistyczni, przyjazni i rozmowni. .
y sq optymisty przyj %‘; .
Jest to styl T

e Czy masz kogos$ 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 osobg, ktéra lubi
gromadzic fakty oraz szczegdty i jest skrupulatna we
wszystkich dziataniach?

Niektdrzy ludzie sa 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 Przywddztwo 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 konsekwencji
- . Braku skutecznosci Procedur Nieczutosci Dezorganizacji
Nie lubi . : P z
Niezdecydowania Zawitosci Zniecierpliwienia Btedow
S[PEEAD R BT E Stanowczy Spontaniczny Konsultacyjny Metodyczny

decyzji

Kazdy z nas ma w sobie 4 style zachowan DISC, ale w réznym stopniu ich intensywnosci. Wykres DISC obrazuje intensywnos$¢ kazdego z

czterech stylow. Wszystkie punkty powyzej linii Srodkowej oznaczajq wyzszg intensywnos¢, natomiast punkty ponizej linii $Srodkowej

oznaczajg nizszg intensywnos¢ cech DISC. Mozna spojrze¢ na wykres DISC i od razu pozna¢ cechy i zachowania typowe dla danego stylu

DISC.

Ponizej zamieszczamy trzy wykresy DISC oraz krétkie wyjasnienie réznic

pomiedzy wykresami.
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Wykres DISC 1 przedstawia Twadj , publiczny obraz” (maska)

Ten wykres przedstawia ,Ciebie”, jakiego widza inni. Odzwierciedla on to, jak postrzegasz oczekiwania swojego $rodowiska oraz

Twoje postrzeganie tego, jakie oczekiwania majq inne osoby wzgledem Twojego zachowania.

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

Ten wykres przedstawia Twojg instynktowng reakcje na presje oraz identyfikuje sposéb, w jaki prawdopodobnie reagujesz w

stresujacej sytuacii.
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 oséb.
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Rozumienie Twojego stylu

Twaj styl to "Rozjemca".

Rozjemca jest bardzo wrazliwy; zwraca uwage na szczegoty. Bardzo przejmuje sie otaczajacymi Uwainy’, m,USi wszystko
go ludzmi. Cechuje go tez duza precyzja przy wykonywaniu zadan. Bierze pod uwage to, jak jego przemyslec

decyzje mogq wptynac na innych. Bywa przesadnie ostrozny. Jesli widzi, ze kto$ wykorzystuje Wrazliwy, skryty
sytuacje, obserwuje uwaznie, co sie dzieje wokét. Nie lubi zmian
Rozjemca jest lojalny wobec liderdw, ktorych popiera; jest tez bardzo lojalnym cztonkiem Ll LG
zespotu. Ze spokojnem podchodzi do trudnych sytuacji. Dazy do stabilizacji, dba o relacje z
innymi. Chociaz lubi towarzystwo innych, zdecydowanie woli spedza¢ czas w gronie zaufanych
przyjaciét. Jest wrazliwy i dlatego niezbyt dobrze przyjmuje krytyke. Powinien pracowaé nad
pewnoscig siebie, niezaleznoscia. Bardzo przejmuje sie tym, co myslg inni; unika konfliktow.

Ogolna charakterystyka

Rozjemca jest precyzyjny we wszystkim, co robi. Mozna liczy¢ na to, ze powierzone zadania
wykona poprawnie. Przed podjeciem decyzji chce pozyskaé wszystkie mozliwe informacje w
danej sprawie; czuje sie nieswojo, kiedy mocno naciska sie go na podjecie decyzji. Czesto jest

Uznanie dla jego lojalnosci i
niezawodnosci

skryty, nie zdradza sie ze swoimi uczuciami - przez co inni moga_nie wiedzie¢, co mysli o Docenienie jego wysokiej
konkretnych osobach czy sprawie. Rozjemca nie jest z natury wybuchowy, ale czasem przychodzi jakosci pracy

moment, w ktérym "peka". Pragnie stabilnego otoczenia tak w pracy, jak i w domu, ktére Brak nagtych zmian
gwarantuje mi poczucie bezpieczenstwa - stad im mniej konfliktowych sytuacji, konfrontacji, tym Zadania, ktére moze

lepiej. realizowa¢ od poczatku do
konca

Woli rozwigzywac problemy, stosujac sprawdzone rozwigzania. Potrafi w razie potrzeby przejac
role lidera, ale zwykle wczesniej woli poczekac i zobaczyc, czy tej roli nie przejmie ktos inny. Jest
sktonny podazaé za liderem, jesli osoba ta czuje sie pewnie w swojej roli. Co go motywuje?

Jest troskliwy i opiekunczy, 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. Praktyczne procedury

Jasne zasady - co daje

Bardzo ceni sobie bliskie relacje i czesto stawia potrzeby bliskich, lojalnych przyjaciét nad swoje poczucie bezpieczefstwa

wiasne. Jest osoba, ktdrej odpowiada staty rytm pracy i najlepiej czuje sie w spokojnym,
harmonijnym otoczeniu. Stara sie unikac konfliktdw i nagtych zmian; wazne jest dla niego
podtrzymywanie sprawdzonych metod, rozwigzan, zasad.

Zadania, ktore mozna

wykonac "za jednym

razem"
Jest systematyczny i drobiazgowy, koncentruje sie w petni na przeprowadzanym procesie. Jest Przyjazna a_ltmosfera pracy
postrzegany jako osoba o praktycznym i logicznym podejsciu. Bywa wrazliwy na krytyke, jednak zespotowej

stara sie nie okazywac uczué. Przed podjeciem pracy nad projektem wyjasnia, jakie sa wobec

niego oczekiwania | CI€ZKO pracuje, by je spetnic Idealne Srodowisko
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ze stylem Rozjemca

Pamietaj, Rozjemca moze oczekiwac:

e Bezpieczenstwa w réznych sytuacjach, szczerego docenienia, powtarzalnych schematow
pracy, czasu na dostosowanie sie do zmian, ograniczonego terytorium odpowiedzialnosci,
identyfikacji z grupa, konkretnych obszaréw do specjalizowania sie w nich, jasno
zdefiniowanych zadan

Komunikowanie sie
ze stylem Rozjemca

Najwiekszy lek:

e Utrata bezpieczenstwa, krytyka

W przypadku komunikacji z Rozjemca: i dias ol

e Stworz przyjazne $rodowisko, zgodne, nastawione na ludzi quroéc’: pozostaje w

e Wyraz szczere zainteresowanie nim jako osobg tyI e
e Wyjasnij mu, jak ma zrealizowa¢ zadania i odpowiadaj na pytania ,jak”
e Badz cierpliwy, wspieraj na kazdym etapie realizacji projektu - Alfred Lord Tennyson

e  Przedstawiaj pomysty lub zmiany w fagodny sposéb, daj im czas na dostosowanie sie do
nowej sytuacji

e Zdefiniuj cele, procedury oraz ich role w catym planie dziatania w zrozumiaty sposdb

W przypadku komunikacji z Rozjemca:

¢ Nie badz natarczywy, zbyt agresywny lub wymagajacy
e Nie oczekuj, ze bedzie on podejmowac decyzje bez poznania wszystkich faktow

e Nie pros, aby zdyscyplinowat pozostatych ani nie wiaczaj go do pracy w konkurujacym
$rodowisku

e Staraj sie zbytnio nie konfrontowac z nim ani nie krytykowac jego dziatan

Analizujac informacje, Rozjemca moze:

e Na pozor by¢ zgodny, ale wewnetrznie nieprzejednany

e Brac do siebie swoje obawy i watpliwosci

e Zwleka¢ z wyrazeniem swojej opinii podczas prezentacji

e Potrzebowa¢ dodatkowych informacji, materiatéw pomocniczych itp.

Motywacje

¢ Motywatory: Poczucie bezpieczenstwa, sprawiedliwosci, jasne procedury

¢ Ocenia innych przez: Precyzje i jako$¢ (na podstawie tego, co robig), opanowanie
¢ Oddziatuje na innych przez: Przywigzywanie wagi do szczegotow, rzetelnosé

e Wartosc dla zespotu: Zorientowanie na jako$¢, rzetelnos¢, konsekwencja

¢ Naduzywa: Ostroznosci, zaleznosci

¢ Reakcja na presje: Uparty, bojazliwy, zywi uraze

o Najwieksze leki: Odrzucenie, wrogie nastawienie otoczenia

¢ Obszary do rozwoju: Pracuj nad pewnoscig siebie i niezaleznoscia, badz bardziej
elastyczny, nie boj sie konfrontacji
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Komunikowanie sie

ze stylem Rozjemca

Wartos¢ dla zespotu:

e Slucha uwaznie tego, kto jest dla niego autorytetem
o Dobry stuchacz, cierpliwy i empatyczny
e Bedzie realizowat zadanie od poczatku do konca

|
¢ Niezawodny, opanowany i lojalny cztonek zespotu ‘

Komunikowanie sie
ze stylem Rozjemca

Rozjemcy wnosza wiele pozytywnych cech do zespotu:

e Zaangazowani menedzerowie, ktdrzy realizujg cele przez osobiste relacje
e Sprawiajg, ze pozostali czujg, ze przynaleza do zespotu

e S szczerzy i lojalni Mozesz mie¢

o Drielg sie specjalistycznymi umiejetnosciami wspaniate pomysty,

o Moga dostrzega¢ realizacje zadar jako proces ale jesli nie mozesz ich
¢ Majq intuicyjne podejécie do ludzi i relacji zrealizowac¢, Twoje

e Rozsadni, sa realistami pomysty bedg

o Utozsamiajq sie z celami zespotu bezuzyteczne.

o Niezawodni, nie zmieniajg zdania pod wptywem impulsu
e Mocno identyfikujg sie z zespotem

e Starajg sie budowac¢ relacje

e Biorg pod uwage wszystkie elementy projektu

e  Zrédwnowazeni, opanowani i cierpliwi wobec innych

- Lee Tacocca

Obszary rozwoju osobistego dla Rozjemcy:

e Badz bardziej otwarty na zmiane, bardziej elastyczny

e Badz bardziej bezposredni w relacjach

e Skup sie na catosciowych celach zespotu a nie na okreslonych procedurach
e Staraj sie konstruktywnie podchodzi¢ do konfrontacji

e Pracuj szybciej, aby zrealizowac cel

o Wykaz wiecej wiasnej inicjatywy
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Z innymi

Twoje style S i C przebiegaja powyzej linii sSrodkowej, Twoj styl identyfikuje stowo
kluczowe ,Rozjemca”.

W tej nastepnej sekcji podane sg przymiotniki, ktére opisuja, gdzie mniej wiecej Twoje style > _
DISC przebiegajg na Twoim wykresie. Te opisowe stowa odpowiadajg mniej wiecej wartosciom Q Ve
na Twoim wykresie. :

N

-

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

Stowa, ktére moga opisywaé intensywnos$¢ Twojego stylu ,D": Wskazowki dotyczace

komqnikacji
o LAGODNY Delikatny, uprzejmy; nie jest szorstki ani surowy o
e CICHY Ma fagodne usposobienie
e ZALEZNY Wykazuje potencjat do bycia pod wptywem lub kontrolg innych oséb
¢ SKROMNY Raczej wstydliwy i powsciagliwy Jedynym sposobem na
I — wskazuje, jak bardzo rozmowny, przekonujacy oraz interaktywny z reguly jestes. Zmiang Je.St Zmiana
Stowa, ktére moga opisywac intensywno$é Twojego stylu ,,I": Twojego

rozumowania.
e  WYCOFANY Skryty w sobie, wstydliwy, powsciagliwy

o MALOMOWNY Przewaznie wyciszony = Hiidieiy P2 FiEle

S — wskazuje Twojq potrzebe bezpieczenstwa, spokoju oraz zdolnos¢ do bycia
cztonkiem zespotu. Stowa, ktére moga opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,S":

e  BIERNY Ulegty, postuszny

e CIERPLIWY Wytrzymaty na trudnosci, niedajacy sie sprowokowac

o LOJALNY Wierny wobec os6b oraz idei, ktorych dana osoba jest zobligowana broni¢

o  PRZEWIDYWALNY tatwo mozna przewidzie¢ jego zachowanie, dziatania oraz reakcje
e ZESPOLOWY Lubi by¢ czescig zespotu, pracowac nad wspdlnym celem

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

e  PERFEKCJONISTA Stara sie bezbtednie wykonywac powierzone mu zadania

o DOKEADNY Uwazny i precyzyjny

o ZORIENTOWANY NA FAKTY Poszukiwacz prawdy, faktéw

o DYPLOMATYCZNY Taktowny

o SYSTEMATYCZNY Uporzadkowany
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jak komunikujesz sie z innymi

Jak komunikujesz sie z innymi

Wrdc¢ do sekcji ,Komunikacja” tego raportu i zapoznaj sie z sekcjami ,Zalecane” oraz
«Niezalecane” dla Twojego stylu. Zapoznanie sie z wtasnymi preferencjami komunikacyjnymi
moze by¢ odkrywczym do$wiadczeniem lub po prostu potwierdzeniem tego, co juz wiedziates. Te
informacje bedg mie¢ dodatkowa warto$¢, gdy zostang przekazane wspotpracownikom,
znajomym i rodzinie. Dzieki temu inni mogq zdac sobie sprawe z tego, jak efektywnie sie z Tobg
komunikowa¢. 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
chcieliby$my prowadzi¢ komunikacje, zamiast dopasowac sposob komunikacji do naszego
rozmowcy.

Komunikowanie sie
Z innymi

Twaj styl to przewaznie styl ,S”, co oznacza, ze preferujesz otrzymywac informacje, ktére .

pozwalajg Ci czuc sie czescig zespotu. Ale przekazujac te same informacje klientowi lub Mowa jest lustrem
wspdtpracownikowi, mozliwe, ze bedziesz musiat przedstawic je w formie precyzyjnych faktow duszy' To co méwisz,
lub j ie jako kon Itat. Z . .
ub jedynie jako koncowy rezultat Gnta dczy o tym, kim

Ta kolejna sekcja raportu prezentuje, w jaki sposdb Twéj styl komunikuje sie z pozostatymi jesteé.
trzema stylami. Niektore style wykazujq naturalng tendencje do dobrej komunikacji, natomiast
inne style wydajg sie mowic¢ réznymi jezykami. W zwigzku z tym, ze biegle méwisz swoim - Publilius Syrus

wiasnym jezykiem, sprawdzimy, jak najlepiej komunikowac sie z pozostatymi trzema stylami.

Ta nastepna sekcja jest szczegdlnie przydatna dla stylu ,S”, poniewaz mozesz mie¢ problem z
wyrazaniem swoich opinii, bardziej niz inne osoby znajdujace sie wokét Ciebie, gdy jednoczesnie
inne osoby beda ceni¢ Twoj wkiad w realizacje celu.

Zgodnos¢ Twojego stylu behawioralnego

Style ,S” i ,,D” bedq dobrze wspétpracowaé, poniewaz ,S” zapewni pomoc, ktorej potrzebuje ,,D”.
Styl ,S” moze jednak chcie¢, aby styl ,D” zwolnit tempo i ,zauwazyt” ludzi wokét siebie.

Style ,S” i ,1” dobrze wspdtpracujq w Srodowisku pracy, poniewaz styl ,S” jest wsparciem dla ,1”
w dopilnowaniu, aby zadania byty realizowane zgodnie z planem. W relacjach styl ,I” moze
chcie¢ bardziej towarzyskiego podejscia, natomiast ,S” bedzie preferowat spedzanie czasu w
mniejszym gronie oraz nie bedzie chciat uczestniczy¢ we wszystkich aktywnosciach.

Dwa style ,,S” dobrze wspdtpracujg i rowniez dobrze sobie radzg w relacjach interpersonalnych,
poniewaz oba style starajq sie wspotpracowac jako zespét i budujq bardzo szczera relacje.

Style ,S” i,,C" wzajemnie sie uzupetniajq i dobrze ze sobg wspdtpracuja, poniewaz kazdy z tych
styléw woli pracowac w tempie gwarantujacym doktadnos$¢. Ponadto oba style lubig pracowac
nad czym$ razem az do ukonczenia dzieta, natomiast style ,I” oraz ,D” majq tendencje do
pracowania jednoczesnie nad kilkoma zadaniami, zamiast skupic sie na jednym az do jego
ukonczenia.
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zgodno$¢ Twojego stylu behawioralnego

Jak styl ,,S” moze usprawnic¢ interakcje z kazdym stylem DISC
SzD

Bedziesz postrzegat osobe z wysokim wynikiem ,D” jako lubiacg dyskutowac, dyktatorska,
arogancka, apodyktyczng, nerwowa i porywczg. Prawdopodobnie oburzy Cie to, ze ta osoba
wydaje Ci polecenia i oniesmieli Cie jej dyktatorskie podejscie. Nie bedziesz zly, ale bedziesz miat
silng pokuse, aby sie odegrac¢. W przypadku konfrontacji z osobg ,,D” wykazesz tendencje do
ustepowania i zwolnienia tempa w dziataniu.

Wzmocnienie
Komunikacja

Wskazéwki dotyczace relacji: Musisz koniecznie nawigzac bezposrednig komunikacje i nauczyc sie

komunikowa¢ swoje potrzeby i oczekiwania wprost. Wyksztat¢ umiejetno$¢é negocjowania celéw

oraz zobowigzan z tq osobg na zasadzie réwnosci. Osoba ,D” bedzie respektowac Twojg potrzebe

bezposrednioéci i poprawi to komunikacje miedzy wami. Komunikacja dziata w

przypadku osdb, ktére

Szl B .
cos z tym robia.
Bedziesz postrzegat osobe z wysokim wynikiem ,I” jako egoistyczna, powierzchowng, przesadnie
optymistyczng, zdecydowang, zbyt pewna siebie oraz nieuwazna. Na pozor relacja bedzie
wygladac¢ dobrze, jednak dostrzezesz, ze bedziesz probowat zwolni¢ tempo osoby ,1”, mimo ze

bedziesz unika¢ konfrontacji.

- John Powell

Wskazowki dotyczace relacji: Badz przyjazny, taka osoba jest bardziej serdeczna, niz Ci sie zdaje.
Badz pomocny i wystuchaj pomystéw tej osoby. Osoba ta doceni to, jesli bedziesz omdwic o jej
osiagnieciach.

SzS

Bedziesz postrzegac inng osobe ,S” jako rzetelna, opanowana, cierpliwg, uprzejma, zgodng i
uwazna. Bedziecie sie wzajemnie wspierac, ale ten proces nie przyniesie wielu osiggnie¢. Kazdy z
Was bedzie unikat konfrontacji, a w przypadku braku zgody, nie bedziecie tego komunikowac
otwarcie. Aby osiagna¢ rezultaty, bedziecie prawdopodobnie potrzebowac kogos z zewnatrz, aby
wyznaczyt wam cele.

Wskazowki dotyczace relacji: Realizuj cele w jednakowym tempie. Szczerze doceniaj drugg
osobe. Zaprzyjaznij sie z drugg osoba ,S”, a bedziesz z tego czerpac satysfakcje.

SzC

Osoba ,S” postrzega osobe z wysokim wynikiem ,,C” jako zbytnio podlegta, wykretna,
defensywna, zbyt skupiong na szczegétach, zbyt ostrozng i nadto ulegta. Podobienstwo w
waszym przypadku bedzie polegato na tym, Zze zadne z Was nie bedzie chciato sie spieszy¢ ani
przejaé inicjatywy lub podejmowac decyzji. Jednak bedziesz thumaczy¢ opanowanie osoby ,C”
jako odrzucenie. Wedtug tej osoby bedziesz miat tendencje do zbyt szybkiego budowania relacji.

Wskazowki dotyczace relacji: Dziataj wolniej niz wydaje Ci sig, ze powinienes, badz cierpliwy, to
Twoj atut. Gdy przedstawiasz fakty w dyskusji, rob to w zrozumiaty i uporzadkowany sposab.
Badz przygotowany do dyskusji, ale spodziewaj sie, ze osoba ,C” bedzie wyrazac¢ swoje
watpliwosci i bedzie odktada¢ decyzje az do chwili petnego rozwazenia zagadnienia; tak wiec daj
tej osobie czas na zapoznanie sie z przedstawionymi przez Ciebie pomystami.
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arkusz roboczy
L e ———]

Komunikacja arkusz roboczy

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

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

D Zmiany:

Poréwnaj wykres 1 i 2. Spojrz na wykres 2: czy Twoje “D” jest wyZzsze lub nizsze od “D” na wykresie 1? Zastandw sie, jak wysoko lub
nisko przesuwa sie litera. Wyzsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje miec¢ wiecej kontroli w stresujacej sytuacji. Jesli D
znacznie przesunie sie do gory, moze to oznaczaé, ze pod wptywem stresu bardzo mocno kontrolujesz sytuacje. Nizsza warto$¢ 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. Spojrz na wykres 2: czy Twoje “I” jest wyzsze lub nizsze od “I” na wykresie 1? Zastandw sie, jak wysoko lub nisko
przesuwa sie litera. Wyzsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba, w stresujacej sytuacji, chce mocno oddziatywac na otoczenie. Jesli I
znacznie przesunie sie do gory, mozesz sprobowac wykorzysta¢ swoje umiejetnosci komunikacyjne, aby opanowac trudng sytuacje.
Nizsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba nie ma w sobie potrzeby oddziatywania na otoczenie w stresujacej sytuacji. Jesli I znacznie
przesunie sie na dot, oznacza to, ze w mniejszym stopniu wykorzystujesz mowe werbalng, szukajac rozwigzania.

S Zmiany:

Poréwnaj wykres 1 i 2. Spojrz 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 warto$¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje czu¢ sie bezpiecznie w stresujacej sytuacii. Jesli S
znacznie przesunie sie do gory, prawdopodobnie starasz sie unika¢ konfliktu i czekasz na bardziej dogodne warunki, zanim jakiekolwiek
zZmiany stang sie rzeczywistoscia. Nizsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba stawi czota stresujacej sytuacji, nie potrzebuje nad nig i wokot
niej "parasola ochronnego". Jesli S znacznie przesunie sie na dot, oznacza, ze decyzje podejmujesz impulsywnie.

C Zmiany:
Poréwnaj wykres 1 i 2. Spojrz 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 szczegotdw, faktdw, 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 przesunat sie najbardziej w gore lub w dot? Co mowi to o Twojej reakcji na presje?

Jak Twoja "metoda zaradcza" moze pomdc lub przeszkodzic Ci w podejmowaniu decyzji? Jak mozesz wykorzystac te
informacje do radzenia sobie w trudnych sytuacjach?
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Twoje mocne strony w byciu liderem
_ _

Wyksztatcenie
doskonatych
umiejetnosci

komunikacyjnych jest
absolutnie niezbedne,
U aby méc zostac
skutecznym liderem.
Lider musi potrafi¢
dzieli¢ sie wiedzg i
pomystami, aby

ODDZIALYWANIE () - odpowiedni poziom zarazac innych

Liderowanie i wptywanie na innych to co$, co innym przychodzi tatwiej niz Tobie, jednak gdy entuzjazmem i uczyc

sytuacja tego wymaga, jeste$ sktonny przejac te role. Wolisz wspdtpracowac z silnym liderem, ustalania priorytetéw.
ktory ma te same cele i wyznaje te same wartosci co Ty. Jedli lider nie potrafi
jasno przekazac
KIEROWANIE (D) - Ponadprzecietny poziom informacji i
Wysoka jakos¢ pracy i dotrzymywanie napietych termindw to tylko dwie z mocnych stron, jakie motywowac innych do

widza w Tobie inni. Mozesz czasem sprawia wrazenie zbyt skoncentrowanego na zadaniach,

jednak Twoja dbatos¢ o szczegdty | Twoja wewnetrzna motywacja sprawiajg, ze inni szanujg Cie i wykorzystania tych

dostrzegaja, jak wiele wnosisz do zespotu. Poswiec troche czasu, aby pozwoli¢ innym poznac informacji 0 wowczas
Ciebie. Lubig Cie tak po prostu, jako osobe, a takze za to, co dla nich robisz. nie maja one
znaczenia.

PRZEPROWADZANIE PROCESU (P) - Bardzo wysoki poziom

Twoja umiejetno$¢ tworzenia skutecznych rozwigzan jest nieoceniona. Lubisz by¢ bezposrednio
zaangazowany w realizacje projektu do samego korca. Jestes$ lojalnym cztonkiem zespotu, ktory
dzieli sie uznaniem z innymi.

- Gilbert Amelio

DBANIE O SZCZEGOI’.Y (D) - Wysoki poziom

Czesto jestes$ proszony o pomoc innym osobom, poniewaz potrafisz znalez¢ potencjalne zagrozenia,
trudnosci w ich planie dziatania. Upewniasz sie, ze wszystkie szczegoty projektu sa zadbane,
zawsze stawiasz kropke nad "i". Inni zazdroszczg Ci analitycznego podejscia i logicznego myslenia.
Twoje otoczenie jest zawsze uporzadkowane i doceniasz, gdy inni biorg z Ciebie przykfad.

TWORZENIE (C) - Ponadprzecietny poziom

Lubisz korzystac ze swojej kreatywnosci, aby doskonali¢ pomysty opracowywane przez innych
cztonkdw zespotu. Mozesz nadzorowac te obszary, w ktdrych inni sie nie sprawdza.

WYTRWALOSC (P) - wysoki poziom

Potrafisz rozwigzac problemy, z ktérym nie poradziliby sobie inni. Skupiasz sie na zadaniu i gdy
obierzesz cel, konsekwentnie dazysz do jego osiagniecia. Jeste$ bardzo zmotywowany i
konsekwentny. Inni zazdroszcza Ci wytrwatosci. Pamietaj, aby czesto pokazywac innym, ze Ci na
nich zalezy.

RELACYJINOSC (R) - Wysoki poziom

Jeste$ z natury bardzo przyjacielski, troskliwy i otwarty. tatwo sie zaprzyjazniasz i nie stwarzasz
zadnych barier w relacjach z innymi. Czesto, gdy niezbedne jest nawiazywanie relacji stuzbowych,
jestes$ pierwszg osoba, do ktdrej sie o to zwracaja.
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Wyniki

Grafy

Publiczny obraz Lustro

D=-1.96, I=-4.64, S=4.07, C=3.28 D=-1.13, [=2.18, $=5.21, C=1.35 D=-1.56, [=-1.28, S=5.16, C=2.84
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Kazdy z trzech wykreséw 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 sa - 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 rdznic sie od "prawdziwej" osoby; jest tylko maska i ma najwieksze
prawdopodobierstwo zmiany.

Wykres 2 -
Sedno, Prywatny obraz

Instynktowna odpowiedZ na stres

Kazdy ma jaki$ obraz swojej osoby i swoich zachowan. Sa to zachowania, ktdrych
nauczyliémy sie w przesztosci. W sytuacji stresujacej, bedac pod presja, te wyuczone
zachowania stajq sie bardziej widoczne. Jest to graf, ktéry ma najmniejsze szanse na zmiane,
poniewaz sg to nasze naturalne, gteboko zakorzenione w nas reakcje. Zachowania w sytuacji
stresujacej moga znacznie réznic sie od tych na grafie 1 i 3.

Wykres 3 -
Lustro, Postrzegany obraz

Obraz siebie samego

Kazdy postrzega siebie samego w konkretny sposdb. Wykres 3. przedstawia wyobrazony
obraz siebie samego, wiasny obraz lub wiasng tozsamos¢. Wykres 3. faczy 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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Ciag dalszy

Ro6znice w wykresach sugeruja jakie$s zmiany w zyciu
lub jakis$ etap przejsciowy
o Jesli wykres 1. rozni sie od 2., wymagania otoczenia wymuszajq zachowania, ktére nie s

spodjne z instynktownym zachowaniem tej osoby. W takiej sytuacji, osoba prébujac zmienic¢
swoje zachowanie, aby sprosta¢ wymaganiom Srodowiska, najprawdopodobniej jest

zestresowana. i ®
o Jedli wykres 1. rézni sie od wykresu 2., ale jest podobny do wykresu 3., danej osobie : ==
udato sie skutecznie zmieni¢ swoje zachowanie, aby dostosowac sie wymagan otoczenia, = Z o 4
nie zmieniajac swoich najbardziej typowych cech. Osobie tej prawdopodobnie odpowiadajg -4 Ty -4
zachowania pokazane na wykresie 3. (Lustro) i prawdopodobnie nie odczuwa presiji, nie = -
jest zestresowana.
¢ Jedli wykres 1. rézni si¢ od wykresu 3., dana osoba moze by¢ wtasnie w okresie rozwoju, D 5 c
w sytuacji zmiany (i odczuwaé dyskomfort), probujac modyfikowac swoje zachowanie, aby
spetnia¢ wymagania nowego $rodowiska. Zachowanie danej osoby moze sie zmieniaé w
tym czasie.
Podobienstwo wykresow wskazuje, ze jest niewiele ; .
A A H o
zachowan, ktore wymagalyby zmiany " e
(1} —— n
Osoba, ktora postrzega obecne wymagania otoczenia (Wykres 1) jako podobne do 3 x 4
wymagarn z przeszitosci (Wykres 2) bedzie mie¢ niewielka potrzebe zmiany
postrzegania siebie (Wykres 3). Moze to wynikac z jednej z ponizszych przyczyn: i =
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 rozwina¢ swoj styl
zachowania, otoczajac sie ludzmi, ktérych style zachowan sie uzupetniajg - razem tworzg
silny zespot.
Twaj kluczowy styl Rozjemca(SC) i tres¢ tego raportu pochodza z 8 = 8
Wykres 3. 4 e e
T 0
4 4
G =1
D 5 &
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Doskonalenie Twoich umiejetnosci interpersonalnych

Plan Dziatania

Niniejszy arkusz jest narzedziem usprawniajgcym komunikacje miedzy Toba a osobami, z ktérymi
jestes czesto w relacji. Ma na celu pomdc Ci wzmocni¢ Twoje mocne strony i zminimalizowac
skutki potencjalnych ograniczen. Odnosi sie do Twoich cech, zachowan ujawniajacych sie w
codziennych sytuacjach, réwniez zwigzanych z praca, typowych dla Twojego stylu i ktére nie sg
widoczne wprost na grafach. Plan dziatania

Doskonalenie Twoich umiejetnosci
interpersonalnych

Ta czesc¢ raportu stanowi okazje, by usias¢ np. z kolega 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 wydrukowaé raport i zrobi¢ to

w ten sam sposdb. Cztowiek jest jedynie
wytworem swoich
. mysli. Staje sie tym, o
Instrukcje: e T
Krok 1: Wymienione ponizej pozycje to obszary do przemyslenia - wraz z najblizszymi Tobie - Mahatma Gandhi

osobami. Po wydrukowaniu tego raportu, daj te karte osobie, ktéra dobrze Cie zna
(wspotpracownik, cztonek zespotu, nauczyciel, cztonek rodziny, przyjaciel) i popros ja, aby
przeczytata cato$¢. Osoba ta powinna zastanowic sie, jak dana pozycja odnosi sie do Twojej
osoby. Nastepnie przy kazdej pozycji zaznaczcie opcje TAK lub NIE. Warto o kazdej z tych pozydji
otwarcie porozmawia¢, bo naturalnym jest, ze pewnych obszaréw zachowan po prostu nie
dostrzegamy. Dodatkowg wartoscig bedzie to, jesli wypetnicie arkusz réwniez w odniesieniu do
osoby, ktdrg zaprosite$ do tego doswiadczenia. Na tym polega efektywna komunikacja.

Kompetentny i zrdwnowazony [LJ ] Spokojny i dyplomatyczny B

Potrzebuje dodatkowej motywacji [J [L]  Dobrze sobie radzi z zadaniami ENE|
administracyjnymi
Ma trudnosci z zaczynaniem nowych["] [l  Unika konfliktow/konfrontacji HE
zadan
Bywa nieuwazny lub mato skuteczny["] []

Sprawdza sie w sytuacjach [F1Z]1  Zniecheca innych do nowych HE
stresujacych pomystow

Potrafi znalez¢ proste rozwigzania []1[-]  Punktualny/przestrzega ustalonego [] []
harmonogramu

Nie zwraca uwagi na uczucia innych [[]1 [C]  Przeszkadzajg mu niedoskonatosci u[-] [£]

0s0b siebie i innych

Wytrwaty i doktadny [C1[E]  Uporzadkowany i zorganizowany [ []

Planuje kazdg chwile swojego czasu [11 [C1  Skupia sie bardzo na analizie =
informacji

Dostrzega problemy/znajduje [L1 5] Kreatywny i zaradny &=

rozwigzania
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Plan dziatania
Ciag dalszy

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

1. Pierwsza rzecz, na ktdrej sie skupie:

o Termin omdwienia postepow:

Plan dziatania
Doskonalenie Twoich umiejetnosci
interpersonalnych

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

o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
2. Druga 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?
3. Trzecia rzecz, na ktorej 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?
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