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Wprowadzenie
DISC® Classic 2.0

Witaj! Wiasnie ukonczytes pierwszy etap DiSC® Classic. Wkroczyte$ tym samym na $ciezke
prowadzacg do lepszej samoswiadomosci i skuteczniejszego dziatania.

Twoj raport sklada sie z czterech gldwnych sekciji:

Sekcja | poswiecona jest w catosci Tobie i Twojemu niepowtarzalnemu stylowi zachowania
okreslonemu w oparciu o Twoje odpowiedzi w DiSC Classic. Najpierw zapoznasz sie ze swoim
Wykresem DiSC, ktory stanowi podstawe interpretacji. Nastepnie, w Czesci 1 dowiesz sie jaki jest
Twoj Dominujacy Styl DISC, Twoje skionnosci, potrzeby, preferowane otoczenie i strategie osiggania
wynikow. W Czesci 2 bedziesz mogt przyjrzec¢ sie blizej swojemu Wskaznikowi Natezenia, co pozwoli
Ci uzyskac¢ wiekszg swiadomos¢ swoich potencjalnych mocnych i stabych stron. Czesé¢ 3 pomoze Ci
zrozumie¢ w jaki sposob kombinacja stylow D, i, S oraz C sktada sie na Twdj unikalny Klasyczny Profil
Zachowania.

Sekcja Il skupia sie na modelu DiSC i opisuje cztery Style DiSC wraz z charakterystycznymi dla nich
sktonnosciami, potrzebami, preferowanym typem otoczenia i strategiami osiggania wynikow.

Sekcja lll prezentuje opisy 15 Klasycznych Profili Zachowania
Sekcja IV wyjasnia sposéb tworzenia raportu na podstawie analizy punktéw i danych

Podczas lektury raportu pamietaj, ze zaden styl ani zaden profil zachowania DiSC Classic nie jest
lepszy ani gorszy od pozostatych. Nie ma tez dobrych ani ztych odpowiedzi. Twoj raport pokazuje
niepowtarzalny sposéb, w jaki reagujesz na otoczenie. Przeczytaj go w catosci, a nastepnie uzywajac
pisaka lub markera wykresl z niego stwierdzenia, ktére do Ciebie nie pasujq i podkresl te, z ktérymi sie
zgadzasz.

Zaczynajmy!
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Twoj Wykres DiSC © Sekcja |

DiSC® Classic 2.0

Ponizej zamiescilismy Twoéj Wykres DiSC®, ktéry powstat w oparciu o Twoje odpowiedzi i pokazuje
wyniki, jakie osiagnates na skalach posczegdlnych stylow DiSC. Wyniki te stanowig podstawe dla
kazdego kolejnego etapu interpretacji. W dalszej czesci raportu dowiesz sie jaki jest Twoj Dominujacy
Styl (lub Style) DiSC, poznasz swoje potencjalne mocne i stabe strony oraz Klasyczny Profil
Zachowania.

WYKRES Il

NASILENI POZIO!

Numery

. Klasyczny
I Styl zachowania Profil
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Czes¢ |: Twoj Dominuj acy Styl DISC Sekcja |

DiSC™ Classic 2.0

Respondent, Twoj dominujacy styl zachowania — okreslony w oparciu o odpowiedzi opisujgce Twoj
sposbb postrzegania otoczenia i poczucie kontroli nad nim — to Dominacja (D). Przeczytaj opis
dotyczacy Dominacji i zastanow sie czy odpowiada on Twojemu wyobrazeniu o samej sobie.
Nastepnie zapoznaj sie z opisami pozostatych styléw na stronie 14.

Dominacja (D)

Respondent, uzyskatas wysoki wynik na skali Dominacji. Oznacza to, ze przeszkody stojagce na drodze
do upragnionych wynikéw pokonujesz przez ksztattowanie swojego srodowiska.

Osoby z wyraznie zaznaczonymi cechami Dominacji (wysokie D) chetnie podejmujg dziatania
przyblizajagce je do upragnionego celu. Poszukujg mozliwosci rozwoju i samorealizacji, czesto tez
aspirujg do wkadzy i stanowisk kierowniczych. Z reguly ich giéwne cele to sprawowanie kontroli,
osigganie wynikow oraz swoboda podejmowania szybkich decyzji.

Rozwigzywanie problemoéw i koniecznos¢ radzenia sobie w trudnych sytuacjach nie odstrasza oséb z
wysokim D nawet, jesli wymaga kwestionowania istniejgcego stanu rzeczy. Osoby, ktére uzyskaty
wysoki wynik na skali Dominacji bez problemu radza sobie z taczeniem réznorodnych czynnosci i
zadan. Najlepiej pracuja, gdy otrzymujg trudne zlecenia lub zmuszone sg catkowicie zmieni¢ swoj
punkt widzenia.

Pracownicy o wysokim D osiggajg najlepsze wyniki, gdy identyfikujg sie z grupg i sami sobie
wyznaczajg tempo dziatania. Moze to by¢ trudne, gdyz typy dominujgce nie znaoszg by¢ kontrolowane
ani ograniczane przez otoczenie. Utworzenie przewidywalnego srodowiska pracy bardzo ufatwia
sprawne wspotdziatanie Dominujacych z kierownictwem i wspétpracownikami.

Szacowanie ryzyka i ostroznosé nie sg mocng strong oséb Dominujacych, dlatego powinny otaczac sie
ludzmi, ktérzy te umiejetnosci posiadajg. Nad diugie rozmyslania przedktadajg dziatanie, stgd w ich
naturze nie lezy réwniez staranne rozwazanie wszystkich za i przeciw. Takze tu przydataby im sie
pomoc. Osoba o duzych sktonnosciach do Dominacji powinna jak najczesciej werbalizowa¢ podstawy
swoich decyzji.

Osoby z wysokim D miewajg trudnosci z uswiadomieniem sobie, ze musza polegac¢ na innych.
Zrozumie¢ te zaleznos¢ pomoze im kontakt z osobami bardziej niz oni otwartymi na potrzeby
otoczenia. Z pewnoscig hie zaszkodzi tez, jesli osoby Dominujgce nauczg sie czesciej relaksowac.
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Czesé II: Twoj Wska znik Nat ezenia
DiSC™ Classic 2.0

o0 00
Sekcja |

Kazdy z nas posiada pewne mocne strony, ktére czynig z nas osoby niepowtarzalne i wartosciowe.
Lubimy, gdy cechy te doceniajg inni i kiedy pomagajg nam one skutecznie dziata¢ w danym otoczeniu.
Jednak nawet nasze mocne strony moga by¢ postrzegane jako stabosci, jesli wykorzystujemy je w
spos6b nadmierny lub nieodpowiedni. Przeczytaj stowa w przyciemnionych polach w ponizszych
czterech kolumnach. Przymiotniki te okreslajg zachowania o Wysokim, Srednim i Niskim nasileniu dla
kazdego stylu. Nastepnie zapoznaj sie z dokladnym opisem swojego Wskaznika Natezenia na
nastepnej stronie i naucz sie swiadomie rozpoznawac swoje potencjalne mocne i stabe strony.

C
entuzjasta 28 pasywny 28 perfekcjonista
27 towarzyski 27 cierpliwy 27 dokfadny
26 majacy site przebicia 26 lojalny 26 ?;lzgiﬁntrowany na
25 impulsywny 25 przewidywalny 25 dyplomatyczny
24 uczuciowy 24 I:Jubcjzpi)rzebywaé wsrod 24 systematyczny
23 promujacy siebie 23 spokojny 23 tradycyjny
ryzykant ufny 22 zaborczy 22 uprzejmy
21 przedsigbiorczy 21 zadowolony z siebie 21 ostrozny
20 zdecydowany 20 bierny 20 powsciggliwy
19 dociekliwy 19 zrelaksowany 19 23: S(lejgjla;((:j)(/)\r/nvysokim
18 zna wtasng wartos¢ 18 skryty 18 myslacy analitycznie
17 rywalizujacy 17 rozmysiny 17 wrazliwy
16 szybki 16 mity 16 dojrzaly
15 polegajacy na sobie 15 solidny 15 unikajacy
14 fyozcillekjcr)nujqcy Swiadome 14 przekonujacy 14 mobilny 14 pozostajacy sobg
13 samokrytyczny 13 spostrzegawczy 13 zarozumiaty
12 nie zv_vracaja_cy na siebie 12 znawca 12 zadufany w sobie
uwagi
11 usuwajacy sie w cien 11 refleksyjny 11 wytrwaly
10 realistyczny 10 rzeczowy 10 niezalezny
9 rozwazajacy zaiprzeciw | 9 logiczny 9 sztywniak
8 potulny 8 opanowany 8 nieugiety
konserwatywny 7  niesmialy 7  uparty
6 nastawiony pokojowo 6 podejrzliwy 6 zniecierpliwiony g Qggztilgajacy S
5 tagodny 5 pesymistyczny 5 Zadny zmian 5 buntowniczy
4 cichy 4 powsciggliwy 4 czepialski 4  arogancki
3 niepewny 3 wycofany 3 spontaniczny 3 nie dajacy sie przekonac
2 saeany P Deeier ™2 ooty SR |2 metsaouny
1 skromny 1 matomoéwny 1 aktywny 1 sarkastyczny
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Czesé II: Twoj Wska znik Nat ezenia Sekcja |
DiSC™ Classic 2.0

Kolejne cztery strony zawierajg wyjasnienia stéw, ktore wskazujg Twoj poziom natezenia dla kazdego
stylu DiSC®.

Syl D

Osoby, ktére uzyskaty podobny do Twojego wynik na skali D zwykle opisywane sg za pomocg
nastepujacych przymiotnikdw. Zakresl te, ktére uwazasz za swoje mocne strony i podkresl te z nich,
ktore moga przysparzac Ci kiopotow.

Egocentryczna: Sprzeciw ani inne czynniki rozpraszajgce zwykle nie sg w stanie zwies¢ Cie z kursu
na osiggniecie celu. Tego typu skupienie na sobie moze okazac sie pozyteczne dla zespotu, gdy
Twoich wspétpracownikéw rozprasza biurokracja czy brak wspolnego stanowiska. Nie zapominaj
jednak, ze nadmierne koncentrowanie sie na wkasnym wnetrzu moze by¢ odbierane jako cecha
ucigzliwa i wskazujgca na egocentryzm.

Bezpo srednia: Jest to cecha powszechnie ceniona, gdyz oszczedza wspétpracownikom odgadywania
Twoich prawdziwych intencji. Mozesz réwniez stanowi¢ inspiracje dla oséb powsciagliwych, ktore
niechetnie dzielg sie swoimi spostrzezeniami i pogladami. Inni moga jednak poczuc sie urazeni Twojg
nadmierng szczeros$cia, co utrudni dalszg komunikacje.

Odwazna: Zwykle nie ograniczasz sie do utartych metod postepowania. Nie boisz sie stawiac
wszystkiego na jedng karte, jesli przyjdzie Ci na to ochota. Twoje zachowanie moze stac sie wzorem
dla os6b obawiajacych sie ryzyka i nowosci. Nie zapominaj jednak trzymac swojej brawury w ryzach —
inaczej Twoje lekkomysine dziatania odstraszag od Ciebie wspétpracownikéw.

Apodyktyczna: Nastawienie na osiagniecie celu i zdecydowane dziatanie majg korzystny wplyw na
funkcjonowanie zespotu lub organizacji. Lecz jesli zamkniesz sie na sugestie i opinie innych w sytuacji,
gdzie wymagane jest wspodlne stanowisko, spotkasz sie z niechecig a nawet grupowym sprzeciwem.

Wymagaj gca: Cecha ta czesto wigze sie z wywieraniem nacisku na innych w celu osiggniecia
pozadanych wynikow. Moze by¢ uznana za zalete w sytuacjach, gdy wraz z zespotem dazycie do
wspolnego celu lub staracie sie dotrzymac terminu. Pamietaj jednak, by szanowaé przy tym uczucia
innych i nie narzucac im swojej woli.

Sugestywna: W miejscu pracy cecha ta moze oznacza¢ umiejetnos¢ przekonywania innych do swoich
racji. Bedzie uznawana za atut w przypadku pracy w trudnych warunkach oraz koniecznosci
zachowania wymogow jakosciowych mimo krotkich termindw. Przestaje by¢ uwazana za ceche
pozytywnag jesli wigze sie z postawg sztywng i nieznoszacqg sprzeciwu.
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Czesé II: Twoj Wska znik Nat ezenia Sekcja |
DiSC" Classic 2.0

Styl i

Osoby, ktére uzyskaty podobny do Twojego wynik na skali ‘i’ zwykle opisywane sg za pomoca
nastepujacych przymiotnikéw. Zakresl te, ktére uwazasz za swoje mocne strony i podkresl te z nich,
ktore moga przysparzac Ci kiopotow.

Whplywowa: Umiejetnos¢ inspirowania innych i pobudzania ich do czynu to cechy sprawnych liderow.
Pozwalajg Ci one wptywac na innych lub dziata¢ w ich imieniu, gdy zachodzi taka potrzeba. Koniecznie
jednak pamietaj o prawdomdéwnosci i odpowiedzialnosci wzgledem innych, by nikt nie poczut sie
wprowadzony w blad ani przedstawiony w nieprawdziwym swietle.

Sympatyczna: Mite i pogodne usposobienie pomaga Ci odnalez¢ sie w grupie i bardzo przydaje sie w
pracy zespotowej. Natomiast jesli ukrywasz swoje prawdziwe zdanie z obawy przed wydaniem sie
niemitg, ryzykujesz, ze inni postrzegac Cie bedg jako osobe nijakg i pozbawiong wyrazu.

Otwarta na ludzi: Nie unikasz ozywionych interakcji z innymi ludzmi i najchetniej przebywasz w
samym centrum wydarzen, dzielgc sie swoimi pomystami z zespotem. Jest to cecha szczegdlnie mile
widziana przez introwertykow, ktérzy dzieki Tobie swobodniej czujg sie w grupie. Zachowania
towarzyskie sg jednak nie na miejscu w sytuacjach, gdy trzeba skupi¢ sie na terminach lub
wykonywanym zadaniu.

Wspaniatomy $lna: W miejscu pracy postawa ta oznacza sktonnos$¢ do bezinteresownego
poswiecania czasu i energii. Jest to godna podziwu cecha, ktéra wspaniale sprawdza sie w dgzeniu do
wspélnego celu. Niemniej jednak staraj sie oszczedzaé czas i energie odmawiajac, jesli projektéw
opatrzonych Twoim nazwiskiem jest zbyt wiele.

Zrownowa zona: Cecha ta odnosi sie do Twojej pewnosci siebie wobec nowych sytuacji, ludzi czy
problemow. Twoje reakcje sg zwykle wywazone i spokojne, bez wzgledu na to, z czym przychodzi Ci
sie zmierzyC. Taka postawa wzbudza szacunek i che¢ nasladownictwa. Mozesz jednak stracic¢
wiarygodnosc, jesli nie bedziesz okazywac zrozumienia dla trosk innych ludzi.

Urocza: W potaczeniu z inteligencjg emocjonalng i zdolnosciami przywddczymi, Twoja umiejetnosc
przyciggania uwagi innych i przeciggania ich na swojq strone daje Ci ogromne mozliwosci. Musisz
jednak pamietac, zeby nie naduzywac swojego uroku do manipulacji czy wykorzystywania innych
0s0b.

Pewna siebie: Twoje silne przeswiadczenie, ze jestes w stanie podota¢ zadaniu moze inspirowac
innych do podejmowania ryzyka, ktére znacznie zwiekszy ich szanse na sukces. Praca z osobami
pewnymi siebie to cenne doswiadczenie, pod warunkiem, ze ich pewnosc¢ siebie nie przybiera formy
samozadowolenia i zapatrzenia w siebie. Moze to irytowac¢ otoczenie i sprawiac, ze inni poczujg sie
przy Tobie niewidzialni.
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Czesé II: Twoj Wska znik Nat ezenia Sekcja |
DiSC" Classic 2.0

Styl S

Osoby, ktére uzyskaty podobny do Twojego wynik na skali S zwykle opisywane sg za pomoca
nastepujacych przymiotnikdw. Zakresl te, ktére uwazasz za swoje mocne strony i podkresl te z nich,
ktore moga przysparzac Ci kiopotow.

Otwarta: Twoj ekstrawertyzm otwiera przed Tobg drzwi i zapewnia sympatie wspotpracownikow.
Sprzyja rowniez powstawaniu przyjaznej i wspierajacej atmosfery. Istnieje jednak niebezpieczenstwo,
ze Twoja jowialnos¢ sprowokuje innych do traktowania Cie niedostatecznie powaznie.

Czujna: Zdotajg Ci umknac tylko nieliczne aspekty rozpatrywanych problemoéw. Jestes$ czujna i
uwaznie obserwujesz rozwoj sytuacji, tak ze potrafisz zasygnalizowa¢ problem na diugo zanim
ktokolwiek inny pomysli o interwenciji. Powinnas jednak stara¢ sie unika¢ drobiazgowego roztrzgsania
drugorzednych szczegotow.

Gorliwa: Twoj entuzjazm bywa wrecz zarazliwy. Kreujac dynamiczne srodowisko pracy mozesz byc¢
dla innych inspiracjg do dziatania. Pamietaj jednak, ze przesadna gorliwos¢ moze doprowadzi¢ do
sytuacji, w ktorej posuwasz sie do przodu zbyt szybko, by zwraca¢ uwage na jakos¢, czy kluczowe
detale.

Krytyczna: Mozesz holdowac zasadzie “zero tolerancji”, ktéra sprawdza sie, gdy bezkompromisowa
szczerosc¢ pozostaje jedynym rozwigzaniem pozwalajgcym wyeliminowac btedy w projektach. Wtedy
przyniesie ona korzysci i Tobie i Twojej organizacji. Staraj sie jednak pamietac, zeby nie rani¢ swoimi
krytycznymi uwagami innych ludzi.

Niezadowolona: Uczucie niedosytu moze byc sitag napedowg w dazeniu do doskonatych osiggniec i
oszatamiajgcych wynikow. Okazywana w nadmiarze, moze jendak sprawi¢, ze bedziesz przez innych
postrzegana jako malkontent.

Niecierpli wa: Wielozadaniowosc idzie w parze z niecierpliwoscig. Ta cecha moze okazac sie
pomocna przy zajmowaniu sie jednoczesnie wieloma réznymi projektami. Jednak ludziom o takich
predyspozycjach trudno jest sie skupi¢ na wykonywaniu tylko jednej czynnosci naraz.

Porywcza: Umiesz szybko podejmowac decyzje. To bardzo cenna umiejetnos¢ w srodowisku pracy, w
ktorym stykasz sie z powaznymi problemami. Ta umiejetnos¢ moze jednak okazac sie zgubna, gdy
decyzje podejmujesz w zbytnim pospiechu lub zanim zgromadzisz wszystkie potrzebne informacje.
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DiSC™ Classic 2.0

StylC

Osoby, ktére uzyskaty podobny do Twojego wynik na skali C zwykle opisywane sg za pomocg
nastepujacych przymiotnikdw. Zakresl te, ktére uwazasz za swoje mocne strony i podkresl te z nich,
ktore moga przysparzac Ci kiopotow.

Uparta: W konfrontacji z przeszkodami przejawiasz olbrzymie przywigzanie do wczesniej ustalonych
planéw. Twoja determinacja moze istotnie zwiekszy¢ szanse na powodzenie skomplikowanych
projektéw. Jednak brak zgody na kompromisy moze tez przynie$¢ efekt odwrotny do zamierzonego i
uniemozliwi¢ ukohczenie projektu.

Nieprzewidywalna: Cecha ta jest Twoim atutem, gdy wykorzystujesz jg do podtrzymywania uwagi
wspotpracownikéw i zachecania ich do kreatywnosci. Natomiast jesli Twoja nieprzewidywalnos¢ sprawia,
ze inni Cie unikajg, musisz uznac jg za wade.

Buntownicza: Neci Cie wizja odrzucenia konwencji. Ignorujac tradycyjne bariery zyskujesz otwartos¢ na
nowe pomysty i odkrywcze koncepcje. Jednak gdy bunt stanie sie Twojg automatyczng reakcjg w kazdej
sytuacji, Twoja postawa moze zaczac¢ przysparzac Ci problemow.

AroganckiArogancka: Otacza Cie aura buntowniczki. Odpornosc¢ na presje grupy moze okazac sie
cechg niezwykle korzystna, jesli jest zrodtem tak potrzebnej konstruktywnej krytyki. Uwazaj jednak, by
Twoja pryncypialna postawa nie przeksztalcita sie w jawng niesubordynacije.

Nie dajaca sie przekona ¢€: Cecha ta oznacza, ze nie potrafisz ustepowac i podporzadkowac sie
decyzjom innych. Twoja determinacja moze okazac sie nieoceniona w przypadku zagrozenia realizacji
waznych celéw. Updr przestaje jednak by¢ cechg pozytywnag, gdy staje ha przeszkodzie zmianom na
lepsze.

Nietaktowna: Wyrazasz sie w sposob bezposredni i nie przyktadasz wielkiej wagi do konwenanséw.
Dzieki temu wszyscy znajg Twoje zdanie na kazdy temat. Okazuje sie to zaletg w srodowisku pracy,
wymagajacym bezposredniej komunikacji. Istnieje tez oczywiscie ryzyko, ze Twoje otoczenie poczuje sie
urazone i odsunie sie od Ciebie.

Sarkastyczna: Prawdopodobnie czesto wykorzystujesz humor do roztadowania napiecia. Poczucie
humoru bardzo sie przydaje przy przetamywaniu lodéw w niezrecznych sytuacjach, jednak uzywane w
nadmiarze moze irytowac¢ Twoich wspotpracownikéw, ktérzy pomysla, ze z nich kpisz.
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Zachowania
DiSC® Classic 2.0

Sposbb, w jaki taczg sie ze sobg style Dominacii, Wptywu, Statosci i Sumiennosci tworzy profil
zachowan rozny dla kazdej kombinacji. Nasze badania umozliwity wyodrebnienie 15 najpowszechniej
wystepujacych, niepowtarzalnych profilow zachowania. Kazdy ,klasyczny profil” zachowania
opisalismy w oparciu o dodatkowe badania teoretyczne i kliniczne, by pomaoc ludziom zrozumieg i
scharakteryzowa¢ wtasne zachowania.

Respondent, twéj Klasyczny Profil Zachowania to Styl zachowania Zwyciezcy. Zapoznaj sie z
Zamieszczonym ponizej opisem. Zaznacz fragmenty, ktére w twoim przekonaniu opisujg cie najtrafniej.

Styl zachowania Zwyci ezcy
Motywacja Respondent

Respondent jako osoba o profilu Zwyciezczyni potrafisz szybko mysle¢ i wykazujesz zwykle duzg doze
pewnosci siebie. Jestes wytrwata i nieustepliwa do tego stopnia, ze wydajesz sie by¢ twardg
indywidualistg. Przejawiasz dominujaca osobowos$é, co zwieksza prawdopodobiehAstwo, ze
postrzegana bedziesz jako osoba stanowcza i bezposrednia.

Dazysz do wysokich stanowisk. Swietnie czujesz sie w sytuacjach wymagajacych wspoétzawodnictwa i
szukasz okazji do wygrywania z innymi. Chetnie bierzesz na siebie odpowiedzialnos¢ i nietatwo Cie
oniesmieli¢c. Tendencje do werbalizowania swoich rzeczywistych odczu¢ sprawia, ze
najprawdopodobniej nie masz kiopotéw z zaznaczeniem sity swojego autorytetu i ego.

Twoja zywiotowa niezalezno$¢ sprawia, ze otacza Cie aura wysokiego mniemania o sobie. Na taki
obraz sktada sie rowniez to, ze czesto bywasz niecierpliwa i wyniosta. W ekstremalnych przypadkach
mozesz w relacjach z innymi sprawia¢ wrazenie osoby brutalnej i nieczutej.

© 2007 by Inscape Publishing, Inc. Wszelkie prawa zastrze zone. Powielanie w 10

jakiejkolwiek formie, w calo  $ci lub cz g$ci, jest zabronione. Respondent Name
24050



0 00
Czesé¢ lll: Twgj Klasyczny Profil Sekcja |

Zachowania
DiSC® Classic 2.0

Respondent
Nawyki w Srodowisku Pracy

Poszukujesz okazji, w ktérych mozesz weryfikowaé i rozwija¢ praktyczne umiejetnosci. Intrygujg Cie
unikalne zlecenia, a nowe mozliwosci zwykle przykuwajg Twojg uwage. Dlatego tez unikasz rutyny i
przewidywalnych prac. Najbardziej odpowiadajg Ci trudne, wymagajace zadania i jasno wytyczone
cele.

Szybkie tempo pracy pomaga Ci utrzymac¢ najwyzszg forme i koncentracje. Gardzisz wiec pewnie
powolnymi i metodycznymi zajeciami. Irytuje Cie takze bezposrednia kontrola oraz koniecznosé
skupiania sie na czasochtonnych detalach. Kiedy to tylko mozliwe, starasz sie unika¢ wszelkich
czynnikOw ograniczajacych. Niezaleznie od poziomu komfortu w trakcie realizacji zadania, potrafisz
by¢ z siebie bardzo zadowolona, gdy juz wykonasz projekt.

Konsekwentnie dgzysz do uzyskania jak najlepszych wynikdw. W obliczu przeszkdd wykazujesz upor,
a w pedzie do wysokiej jakosci nie znasz kompromiséw. Naturalnie, Twoja wytrwatosé przynosi
organizacji state korzysci.

Cenisz sobie niezaleznosc¢ i zwykle lubisz pracowa¢ sama. Tym samym komisje i zespoty zadaniowe
nie sg dla Ciebie idealnym srodowiskiem pracy. Praca grupowa czesto wzbudza w Tobie niepokdj,
jednak nigdy nie wahasz sie prosi¢ wspotpracownikdéw o potrzebne wsparcie. Najczesciej szukasz
pomocy innych przy zadaniach wymagajacych czynnosci rutynowych.

Wplyw na wspétpracownikdéw wywierasz zwykle za pomocg sity charakteru. Zdarza Ci sie okazywac
zniecierpliwienie i krytyczne nastawienie do 0séb, ktére do konkluzji dochodzg wolniej, lub ktére
uwazasz za pozbawione motywacji. Z drugiej strony cenisz sobie zwykle tych wspotpracownikow,
ktorzy potrafig uzyskiwaé przewidywalne rezultaty. Szanujesz osoby, ktGre pracujg szybko i osiggajg
odpowiednie wyniki.

© 2007 by Inscape Publishing, Inc. Wszelkie prawa zastrze zone. Powielanie w 1 1

jakiejkolwiek formie, w calo  $ci lub cz g$ci, jest zabronione. Respondent Name
24050



0 00
Czesé¢ lll: Twgj Klasyczny Profil Sekcja |

Zachowania
DiSC® Classic 2.0

Respondent
Blizsze informacje

Zdarza Ci sie popadac w konflikty ze wspotpracownikami, gdyz wiele projektéw postrzegasz jako pole
do rywalizacji. Przejawiasz olbrzymie dgzenie do zdobycia pozyciji lidera i zwyciezcy. Musisz jednak
zrozumiet, ze wiekszo$¢ dziatan to nie zawody, gdzie konieczni sg zwyciezcy i pokonani.

Twoja silna potrzeba niezaleznosci oznacza, ze trudno Ci sie zgrac z zespotem. Czesto niechetnie
bierzesz udziat dziataniach grupowych. Twoje zachowanie moze wyda¢ sie innym aroganckie lub
protekcjonalne, zas Twdj nadmierny krytycyzm wobec wspoétpracownikow bedzie to wrazenie
potegowat. Lekarstwem na taki stan rzeczy moze by¢ czestsze branie pod uwage zdania
wspotpracownikow oraz zaprzestanie automatycznego lekcewazenia ich wktadu. Sprébuj réwniez
wyksztalci¢ w sobie autentyczng troske o wspotpracownikéw. Przyda Ci sie spojrzenie na pomysty
innych oséb jako na potencjalne rozwigzania problemoéw.

Chetnie i z fatwoscig znajdujesz bledy i niedociggniecia, ktére mogag negatywnie wptyna¢ na
oczekiwane wyniki. Traktujesz to jako pretekst do przejecia kontroli nad projektem, jesli uznasz, ze
sytuacja tego wymaga. Moze to jednak jednoczesnie oznaczac¢ wziecie odpowiedzialnosci za projekt
nawet, gdy nie lezy to w Twoich kompetencjach. Jedng z przyczyn takiej decyzji moze by¢ Twoja
obawa przed zdobyciem tatki naiwniaczki. Boisz sie, ze wspétpracownicy Cie wykorzystaja, jesli tylko
im na to pozwolisz.

Zamiast przekracza¢ granice posiadanych uprawnien lub narusza¢ cudze kompetencje powinnas
stara¢ sie zwerbalizowac swoj tok myslenia. Przedstawiajgc innym wlasne racje mozesz zapobiec
konfliktom. W dazeniu do poprawy efektywnosci powinnas jeszcze popracowac nad cierpliwoscig i
pokora.

Respondent, jestes$ przekonang o witasnych mozliwosciach indywidualistkg. Twoj zelazny up6r moze
przyniesc korzysci catej organizacii.
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DiSC® Classic 2.0

DiSC Classic opiera sie na cztero-kwadrantowym modelu, ktéry w miarodajny sposob opisuje cztery
style zachowania. Sa to: Dominacja (D), Wplyw (i), Statos¢ (S) i Sumiennos¢ (C). Dla czesci os6b
typowy jest jeden styl zachowania, dla innych dwa lub trzy.

Czym rézni sie Twaj styl zachowania DiSC od pozostatych? Co taczy go z innymi? Te istotne kwestie
pomoze wyjasni¢ zamieszczony tu szczegdtowy opis modelu DiSC. Kazdy ze stylow zachowania
DiSC w ponizszym kwadracie ma co$ wspdlnego z sagsiednimi stylami. Zauwaz, ze przedstawiciele
styléw C i S majg tendencje do postrzegania samych siebie jako os6b stabszych od otoczenia. Mogg
tym samym dazy¢ do ksztattowania otoczenia, gdyz odnoszg wrazenie, ze nie posiadajg nad nim
wystarczajgcej bezposredniej kontroli. Natomiast style D oraz i uwazajq sie za silniejsze od otoczenia.
Moga wiec by¢ bardziej asertywne, poniewaz majg wrazenie wiekszej kontroli nad otoczeniem. Co
wiecej, style D i C uznajg swoje otoczenie za niesprzyjajace (wrogie i niechetne), zas style i oraz S —
za sprzyjajace (przyjazne i wspierajgce).

Postrzega Siebie jako
osobe Silniejszg od
Otoczenia

Postrzega Postrzega
Otoczenie jako Otoczenie jako

D .
Niesprzyjajace C S Sprzyjajace

Postrzega Siebie jako
osobe Stabsza od
Otoczenia

Ponizsza ilustracja przedstawia model DiSC bardziej szczegbtowo. Prezentuje cztery style przez
pryzmat cech obserwowalnych i behawioralnych. Wida¢, ze osoby reprezentujace style C i S dziatajg
w spos6b przemyslany i w umiarkowanym tempie, podczas gdy reprezentanci stylow D oraz i sg
aktywni i lubig dziata¢ szybko. Co wiecej, przedstawiciele stylow D i C sg na og6t krytyczni i cenig
logike, podczas gdy osoby reprezentujace style S oraz i sg bardziej ufne i otwarte na ludzi.

Aktywny Dziata szybko
Asertywny Smiaty

|
Krytyczny Ceni D I
logike Sceptyczny
Lubi rywalizacje

Rozwazny Dziata w
umiarkowanym tempie
Spokojny Ostrozny

Zgodny Otwarty
na ludzi Chtonny
Mity
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Style DiSC

DiSC® Classic 2.0
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Sekcja I

W ponizszej tabeli znajdziesz ogolny opis wszystkich czterech stylow DISC®. Lektura opiséw pomoze Ci
lepiej zrozumie¢ osoby reprezentujgce podobne i rézne od Twojego style zachowania.

D DOMINACJA i WPLYW

Nacisk na ksztattowanie otoczenia przez wptywanie lub
przekonywanie innych.

OPIS

Charakterystyczne zachowania
takiej osoby

. osigganie natychmiastowych
wynikow

inicjowanie dziatan
podejmowanie wyzwan
szybkie podejmowanie decyzji
kwestionowanie status quo
przyjmowanie kierowniczej pozycji
stawianie czofa trudno$ciom
rozwigzywanie trudnosci

Czego taka osoba pragnie w
swoim $rodowisku

wiadza i autorytet

prestiz i wyzwania

mozliwosci osobistych osiggnie¢
szeroki zakres dziatan
bezposrednie odpowiedzi
mozliwo$¢ awansu

brak kontroli i nadzoru

wiele nowych i zréznicowanych
dziatan

OPIS
Charakterystyczne zachowania
taklej osoby
$ciste przestrzeganie
najwazniejszych dyrektyw i

standardow

= koncentracja na najwazniejszych
szczeg6tach

= myslenie analityczne, rozwazanie
wszystkich ,za i przeciw”

. postepowanie z ludzmi w spos6b
dyplomatyczny

. subtelne i taktowne podejscie do
konfliktow

= doktadnos¢

= krytyczna analiza wykonywanej
pracy

. systematyczne podejscie do

sytuacji i dziatan
Czego taka osoba pragnie w
swoim $rodowisku

= jasno zdefiniowane oczekiwania
odnosnie wynikéw pracy

= znaczenie jakosci i doktadnosci

= chtodna, rzeczowa atmosfera

. mozliwosci demonstrowania
fachowych umiejetnosci

. kontrola nad czynnikami
wplywajacymi na wykonywang,
prace

= mozliwosci zadawania pytan
4dlaczego”

. uznanie dla konkretnych

umiejetnosci i osiggnieé

Nacisk na ksztattowanie otoczenia poprzez pokonywanie
przeciwno $ci w celu osi ggania rezultatow.

PLAN DZIALANIA
Taka osoba potrzebuje innych,

ktérzy:

] rozwazajg wszystkie ,za i przeciw”

] podejmujg $wiadome ryzyko

] postepujg ostroznie

] tworzg przewidywalne $rodowisko

= badajq fakty

= zastanawiajg sie przed podjeciem
decyzji

] zwracajg uwage na potrzeby
innych

Aby zwi ekszy € swoj g wydajno $¢,
osoba powinna

= otrzymywac trudne zadania do
realizacji

= zrozumiec¢, ze potrzebuje innych
ludzi

] postugiwac sig technikami z
doswiadczenia praktycznego

] doswiadcza¢ sporadycznie silnych
przezy¢

= identyfikowac sie z grupa

= przedstawia¢ uzasadnienia
swoich wnioskéw

] uswiadamiac sobie istniejace
sankcje

] samodzielnie ustala¢ tempo pracy

w celu zapewnienia jako $ci i doktadno $ci.

PLAN DZIALANIA

Taka osoba potrzebuje innych,

ktorzy
powierzajg innym wazne zadania

] szybko podejmuja decyzje

] traktujg procedury jedynie jako
wskazowki

= dochodzg do kompromisu z
przeciwnikami

] wyrazajg niepopularne poglady

] inicjuja i utatwiaja dyskusje

] zachecajq do pracy zespotowej

Aby zwi ekszy € swoj @ wydajno $¢,
osoba powinna

= posiada¢ czas na doktadne
planowanie
. doktadnie zna¢ zakres

obowigzkéw oraz kryteria oceny
wynikéw pracy

] zaplanowa¢ oceny wynikow pracy

] otrzymywac konkretne informacje
zwrotne dotyczace wykonanej
pracy

. szanowac tak samo warto$¢
osobistg innych, jak i ich
osiggniecia

] wyrobi¢ w sobie tolerancje na
konflikty

OPIS

Charakterystyczne zachowania
takiej osoby

spotykanie sie z ludzmi
wywieranie dobrego wrazenia
elokwencja

tworzenie motywujacej atmosfery
wywotywanie entuzjazmu
zabawianie ludzi

optymistyczne podejscie do ludzi i
sytuacji

] uczestnictwo w grupie

Czego taka osoba pr agnie w
swoim $rodowisku

= popularnos$¢, spoteczne uznanie
= powszechne uznanie dla
zdolnosci

swoboda wypowiadania sie
aktywnos$¢ grupowa poza praca
demokratyczne stosunki

brak kontroli i koniecznosci
zajmowania sie szczegotami
mozliwo$¢ wyrazania siebie
szkolenie i doradztwo
korzystne warunki pracy

PLAN DZIALANIA
Taka osoba potrzebuje innych, ktérzy:

= koncentrujq sie na zadaniu

= poszukujg faktéw

= wypowiadajq sie ,bez ogrédek”

= szanujg szczeros$é

. stosujg usystematyzowane metody
dziatania

. wolg mie¢ do czynienia z rzeczami,
niz z ludzmi

= prezentujg logiczne podejscie

= manifestujg swojg induwidualnos¢

Aby zwi ekszy € swoj g

wydajno $¢, osoba powinna
kontrolowac¢ czas, jesli wartosci w
skalach D lub S sg niskie

= podejmow¢ obiektywne decyzje

= stosowac zarzadzanie oparte na
praktyce

. bardziej realistycznie ocenia¢ innych

. ustala¢ hierarchig waznosci oraz
terminy

= by¢ bardziej stanowczym wobec

innych, jesli wynik w skali D jest niski

i wiecej odpoczywac
C SUMIENNOSC S STALOSC

Nacisk na sumienn g prac e w ramach istniej acych uwarunkowa n

Nacisk na wspotprac e z innymi w istniej acych okoliczno sciach w
celu wykonania zadania.

OPIS

Charakterystyczne zachow ania

taklej osoby
pracujg w sposoéb staty i
przewidywalny

] okazujg cierpliwosé

rozwijajq specjalistyczne

umiejetnosci

pomagaja innym

zachowuja sieg lojalnie

sg uwaznymi stuchaczami

uspokajajg rozemocjonowane

osoby

= tworzg stabilne, harmonijne
$rodowisko pracy

Czego taka osoba pragnie w
swoim $rodowisku

= utrzymanie status quo chyba, ze
istniejg uzasadnione powody do
zmiany

= przewidywalne schematy dziatan

] nagradzanie za wykonang prace

] minimalne oddziatywanie pracy
na zycie domowe

= szczere uznanie

= identyfikacja z grupa

= standardowe procedury realizacji
zadan

. minimum konfliktow

PLAN DZIALANIA
Taka osoba potrzebuje innych, ktérzy:

= szybko reagujg na nieoczekiwane
zmiany

= zmuszajg do wysitku w celu realizacji
przyjetych zadan

. angazuja sie wiecej, niz w jedng,
rzecz jednoczes$nie

= potrafig si¢ zareklamowac¢

= wywierajg nacisk na innych

= nie przeszkadza im praca w
nieprzewidywalnych warunkach

. pomagaja ustali¢ hierarchie zadan

. sg elastyczni w doborze sposobéw

postgpowania

Aby zwi ekszy € swoj g
wydajno $¢, osoba powinna
by¢ przygotowanym na zmiany

= potwierdza¢ swojg warto$¢

= wiedzie¢, jaki jest jej indywidualny
wktad w wysitki grupy

. posiada¢ wspotpracownikéw o
podobnych kompetencjach i
szczerosci

= zna¢ wytyczne zadan

= by¢ zachecanym do kreatywnosci
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Sekcja Il

Na kolejnych stronach znajdujg sie opisy wszystkich 15 Klasycznych Profilow Zachowania. Kazdy z
nich opisuje zachowania typowe dla specyficznej kombinacji czterech styléw DiSC®.

Styl zachowania
Badacza

WU?G

/

\

1

/

)

Styl zachowania

Doradcy

Wizerunek: jest beznamietny; cechuje go
samodyscyplina

Cele: sprawowanie waznych funkcji oraz
posiadanie wiadzy

Kryteria oceny innych:
rzeczowych informaciji

korzystanie z

Sposoby oddziatywania na innych:
determinacja, nieustepliwosé

Przydatno $¢€ w organizacji: dokfadnie
wypetnia zadania; z zaangazowaniem pracuje
nad zadaniami, samodzielnie lub w matej

grupie

Naduzywa: bezceremonialnosci;
podejrzliwosci wobec innych

W obliczu trudno $ci: ma sktonnos¢ do
internalizacji konfliktow; zachowuje urazy do
innych

Obawia si e: kontaktu z masami; obowigzku
przekonywania do abstrakcyjnych idei

Czynniki zwi ekszajace wydajno $¢ pracy:
elastycznos$c; akceptacja innych;
zaangazowanie w relacje interpersonalne

Wizerunek: jest przystepny; okazuje uczucia
oraz wyrozumiatosé

Cele: przyjazn; szczescie
Kryteria oceny innych: postawa akceptacji;
umiejetnosé doszukiwania sie dobra w

ludziach

Sposoby oddziatywania na innych:
osobiste; polityka ,otwartych drzwi”

relacje

Przydatno $€ w organizacji: jest staly i
przewidywalny; buduje wiele zwigzkéw
przyjacielskich; zwraca uwage na uczucia
innych

Naduzywa: ,owijania w bawetne”; tolerancji

W obliczu stresu: staje sie zbyt elastyczny i
przyjacielski; jest bezkrytycznie ufny wobec
ludzi

Obawia si ¢: wywierania presji na ludzi;
oskarzenia o wyrzadzenie komus krzywdy

Czynniki zwi ekszajace wydajno $¢ pracy:
wyznaczanie realistycznych terminow;
inicjatywa wykonania zadan
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Obiektywni i analityczni Badacze petnig role
beznamietnych ,kotwic rzeczywistosci.” To osoby skryte,
ktore spokojnie i wytrwale podazajg swojg drogg do
ustalonego celu. Badacze odnoszg sukcesy w wielu
dziedzinach nie dzieki wszechstronnosci, lecz ze wzgledu
na swoj upor i determinacje w realizacji zadan. Poszukujg
wyraznego celu, na podstawie ktérego moga opracowac
systematyczny plan i zorganizowaé dziatanie. Kiedy
przystapia juz do jakiegos przedsiewziecia, nieustepliwie
walczg o osiggniecie swych celéw. Czasami potrzebujg
czyjejs interwencji, by zmieni¢ kierunek dziatania. Przez
innych moga by¢ postrzegani jako osoby uparte i
zadufane w sobie.

Badacze dobrze radzg sobie z ambitnymi zadaniami
technicznymi, gdy na podstawie konkretnych danych
mogg interpretowac informacje i wycigga¢ wnioski. Dziata
na nich logika, nie emocje. Gdy trzeba przekonac¢ innych
do jakiej$ koncepciji, najlepiej radza sobie z konkretnym
produktem.

Badaczom nie zalezy zbytnio na dogadzaniu innym. Wolg
pracowa¢ samodzielnie. Mogg by¢ postrzegani jako
chtodni, bezceremonialni i nietaktowni. Badacze cenig
swoje whasne zdolnosci intelektualne i osadzajg innych
wedtug ich sprawnosci postugiwania sie faktami oraz
logika. Aby poprawi¢ swoje kontakty interpersonalne,
Badacze powinni popracowac nad swojg wyrozumiatoscig
dla innych, a zwtaszcza dla ich uczu¢.

Doradcy sa szczegdlnie skuteczni w rozwigzywaniu
problemdéw innych. Imponujg im swoim cieptem, empatig
oraz wyrozumiatoscia. Jako osoby optymistyczne z
tatwoscig doszukuja sie dobra u innych. W relacji z innymi
Doradcy wolg budowa¢ dtugotrwate zwigzki. Doradca to
dobry stuchacz, chetnie zajmuje sie problemami innych, a
swoje sugestie wyraza taktownie, powstrzymujac sie od
narzucania swoich pogladéw.

Doradcy maja sktonnosc¢ do zbytniej toleranc;i i
cierpliwos$ci wobec oséb nieproduktywnych. W sytuacii
stresowej trudno im czasem skonfrontowac¢ sie z
problemami zwigzanymi z wynikami dziatan. Moga
stosowac¢ metode ,owijania w bawetne” przy wydawaniu
polecen, stawianiu zgdan lub dyscyplinowaniu innych.
Kierujac sie zasada, ze ,wazni sg ludzie”, Doradcy moga
ktas¢é mniejszy nacisk na realizacje zadania. Czasami
moga wymagac pomocy przy ustalaniu i przestrzeganiu
realistycznych termindéw.

Doradcy czesto odbierajg krytyke jako osobisty afront, ale
dobrze reagujg na poswiecong im uwage oraz
komplementy za wykonane zadania. Doradcy na
odpowiedzialnych stanowiskach zwykle przywigzuja duzag
wage do jakosci warunkéw pracy oraz chwalenia
cztonkéw swojej grupy.
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Inne Klasyczne Profile Zachowania
DiSC® Classic 2.0

Styl zachowania Wizerunek: akceptuje agresje; pomniejsza
Inspiratora znaczenie uczué

Cele: kontrolowanie otoczenia lub stuchaczy

Kryteria oceny innych: demonstracja
osobistej sity, charakter oraz pozycja
spoteczna

Spos oby oddziatywania na innych:  urok,
,,,,,,,,,,,,,,,,,, kierowanie, zastraszanie; stosowanie nagrod

Przydatno $¢€ w organizacji: petni role osoby

\ aktywizujacej ludzi; inicjuje, wymaga,
\ komplementuje, dyscyplinuje
V/. Naduzywa: zasady ,cel uswieca srodki”

W obliczu trudno $ci: zaczyna manipulowac,
staje sie kitotliwy lub wojowniczy

Obawia si e: zachowania przejawiajacego sie
staboscia; utraty pozycji spotecznej

Czynniki zwi ekszajace wydajno $¢ pracy:
szczera wrazliwosc¢; gotowos¢ do pomagania
innym w osobistym rozwoju

Styl zachowania Wizerunek: odrzuca agresje w relacjach
Obiektywnego miedzyludzkich
Mysliciela Cele: poprawnosé
w u 3 G Kryteria oceny innych:  zdolnos¢ logicznego
myslenia

Sposoby oddziatywania na innych:
;' postugiwanie sie faktami, danymi oraz
logicznymi argumentami

Przydatno $¢ w organizacji: definiuje i
wyjasnia; uzyskuje, ocenia oraz sprawdza
{ informacje

v Naduzywa: analizy

W obliczu trudno $ci: ma sktonnos¢ do
zamartwiania sie

Obawia si e: irracjonalnych dziatan;
Smiesznosci

Czynniki zwi ekszajace wydajno $¢ pracy:
otwarcie sie; publiczne omowienie swoich
spostrzezen i opinii
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Inspiratorzy Swiadomie usitujg ksztattowa¢ mysli oraz
dziatania innych. Chcg kontrolowaé swoje otoczenie. Sg
przebiegli w rozpoznawaniu motywacji 0séb i
manipulowaniu nimi tak, aby zmieni¢ ich zachowanie w z
gory okreslony sposab.

Inspiratorzy doskonale wiedza, co chcg osiagnaé, ale nie
zawsze wyrazajg to wprost. O swoich celach informujg
dopiero po ,urobieniu” innych, np. po uprzednim
zaoferowaniu przyjazni temu, kto pragnie akceptaciji,
whadzy temu, kto lubi panowa¢, a bezpieczenstwa temu,
kto pragnie przewidywalnego otoczenia.

W relacjach z innymi potrafig by¢ czarujacy. Kiedy
potrzebujg pomocy przy monotonnych i czasochtonnych
zadaniach, majg duza site przebicia. W kontakcie z nimi
inni doswiadczajg czesto sprzecznych odczué: czujg
przyciaganie do Inspiratoréw, a jednoczes$nie zachowujg
dystans. Ze wzgledu na zdolnosci manipulacyjne
Inspiratoréw mogg sie czu¢ przez nich ,wykorzystani”.
Inspiratorzy moga czasem budzi¢ lek w innych i
podwazac ich decyzje, jednak na 0og6t sa bardzo lubiani
przez wspotpracownikow, poniewaz wykorzystujg swoje
zdolnosci werbalne do ciggtego przekonywania innych do
siebie. Inspiratorzy zdecydowanie wolg osiggac cele na
drodze wspétpracy i perswazji niz dominacji.

Obiektwyni Mysliciele czesto posiadajg wysoko rozwinietg
zdolnos¢ krytycznego myslenia. Wyciagajac wnioski i
planujac dziatania, ktadg nacisk na znaczenie faktow; we
wszystkim, co robia, starajq sie by¢ poprawni i doktadni.
W swojej pracy czesto tgczg intuicje ze zgromadzonymi
przez siebie faktami. Kiedy majg watpliwosci dotyczace
jakiegos sposobu postepowania, starajg sie unikngc
publicznej porazki poprzez skrupulatne przygotowanie.
Obiektywni Mysliciele najpierw bedg doskonali¢ nowa
umiejetnos¢ w samotnosci, a potem dopiero wykorzystajg
ja w grupie.

Obiektywni Mysliciele wolg pracowa¢ z osobami, ktorym
tak samo zalezy na zachowaniu spokojnej atmosfery
pracy. Czasami uchodza za niesmiatych; moga byc¢
powsciagliwi w wyrazaniu swoich uczué¢. Szczegolnie
niezrecznie czujg sie w towarzystwie oséb agresywnych.
Pomimo tagodnego usposobienia majg silng potrzebe
kontrolowania swojego otoczenia. Zwykle taka kontrole
sprawujg nie wprost, lecz wymagajac od innych
przestrzegania okreslonych zasad i standardow.

Obiektywni mysliciele, ktérym zalezy na znalezieniu
wiasciwej” odpowiedzi, moga mie¢ trudnosci z
podejmowaniem decyzji w niejasnych sytuacjach. Z
powodu sktonnosci do zamartwiania sie zdarza im sie
popadac w ,analityczny paraliz”. Obiektywnemu
Myslicielowi trudno przyznac¢ sie do popetnionego btedu.
Raczej bedzie starat sie znalez¢ informacije, ktére
potwierdzg jego stanowisko.

Respondent Name 16



Inne Klasyczne Profile Zachowania

DiSC® Classic 2.0

Styl zachowania
Oceniaj acego

/

Styl zachowania
Perfekcjonisty

wusf
r

/

Wizerunek: pragnie dobrze wygladaé
Cele: ,zwycigestwo” w dobrym stylu

Kryteria oceny innych:  zdolno$¢ do
inicjowania dziatan

Sposoby oddziatywania na innych: docenia
wspoétzawodnictwo

Przydatno $¢ w organizacji: osigga cele
razem z zespotem

Naduzywa: autorytetu; pomystowosci

W obliczu stresu: staje sie niespokojny,
krytyczny, niecierpliwy

Obawia si e: ,straty” lub ,porazki”;
dezaprobaty innych

Czynniki zwi ekszajace wydajno $¢ pracy:
indywidualne wykonywanie zadan; wieksza
empatia przy okazywaniu dezaprobaty;
bardziej rownomierne tempo

Wizerunek: podkresla swoje kompetencje;
jest powsciagliwy i ostrozny

Cele: stabilizacja; przewidywalne osiggniecia
Kryteria oceny innych:  precyzyjne standardy
dbatosé

Sposoby oddziatywania na innych:
0 szczegoty; doktadnosé

Przydatno $¢€ w organizacji: jest sumienny;
dba o utrzymanie standardoéw; zwraca uwage
na jakos¢é

Naduzywa: procedur oraz podejscia
asekuracyjnego; za bardzo polega na
ludziach, produktach oraz procesach, ktére
sprawdzity sie w przesziosci

W obliczu trudno $ci: staje sie taktowny i
dyplomatyczny

Obawia si e: antagonizméw
Czynniki zwi ekszajace efektywno $¢:

elastycznos¢ rol; niezaleznosc¢ oraz
wspotzaleznosé; wiara we wtasng wartosc
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Oceniajacy potrafig wykorzysta¢ tworcze idee do celow
praktycznych. Daza do rezultatow, stosujgc bezposrednie
metody. Nastawieni sg na wspoétzawodnictwo, ale zwykle
postrzegani sg raczej jako asertywni niz agresywni,
poniewaz liczg sie z innymi. Angazujac ludzi do zadan,
wolg postuzy¢ sie perswazja niz wydawac polecenia lub
rozkazy. Naktaniajg otoczenie do wspotpracy, wyjasniajac
powody proponowanych dziatan.

Oceniajacy pomagajg innym zobaczy¢ kroki niezbedne do
osiggniecia rezultatéw. Zwykle przygotowujg sobie
szczegotowy plan dziatania, aby w uporzadkowany
sposob zbliza¢ sie do zatozonych rezultatéw. Usilnie
pragnac wygranej, Oceniajacy moga straci¢ cierpliwoseé,
gdy nie udaje im sie utrzymac¢ swoich standardéw lub gdy
zadanie wymaga wytrwatlej i systematycznej realizacji.

Mocng strong Oceniajacych jest krytyczne myslenie. Nie
kryja swoich krytycznych uwag, a ich stowa czasami
potrafig by¢ uszczypliwe. Lepiej panujg nad sytuacja, jesli
sami ustalajg swoje tempo pracy i wypoczynku. Przydatng
formutg dla Oceniajacych moze by¢ ,Raz wygrywasz, raz
przegrywasz.”

Perfekcjonisci sg osobami obdarzonymi systematycznym i
analitycznym umystem, przestrzegajacymi ustalonych
procedur zaréwno w zyciu osobistym, jak i zawodowym.
Sa bardzo sumienni, Swietnie radzg sobie z zadaniami,
ktére wymagajg zwracania uwagi na szczegoty oraz
doktadnosci. Poniewaz perfekcjonisci pragng
niezmiennych warunkéw oraz przewidywalnych
czynnosci, najlepiej czujq sie w dobrze okreslonym
Srodowisku pracy. Wymagajg szczegétowych informaciji
dotyczacych oczekiwan, ram czasowych oraz procedur
oceny wynikéw pracy.

Grozi im niebezpieczenstwo ugrzezniecia w nieistotnych
szczegotach podczas podejmowania decyzji. Cho¢
posiadajg zdolnos¢ do podejmowania waznych decyzji, to
czesto spotyka ich krytyka za diugotrwate zbieranie i
analize informacji. Chociaz lubig wystuchiwaé opinii
swoich przetozonych, Perfekcjonisci sa sktonni podjaé
ryzyko, o ile posiadajg wystarczajacg ilos¢ danych, ktére
mozna podda¢ analizie i wykorzysta¢ do wyciagniecia
wnioskow.

Perfekcjonisci oceniajg samych siebie i innych za pomocg
precyzyjnych standardoéw zwigzanych z osigganiem
konkretnych celéw, przy jednoczesnym przestrzeganiu
standardowych procedur postepowania. Baczne
zwracanie uwagi na obowigzujgce standardy oraz
utrzymanie jakosci jest niezwykle cenne dla organizacji.
Perfekcjonisci moga mie¢ sktonnosé do oceny samych
siebie przez pryzmat tego, co robia, a nie tego kim sg jako
ludzie. Moze to prowadzi¢ do sytuacji, w ktorej styszac
komplement pod swoim adresem, mysla ,,Czego ta osoba
ode mnie chce?” Dzieki przyjmowaniu do wiadomosci
szczerych pochwat, Perfekcjonisci mogg wzmocnic
poczucie pewnosci siebie.
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Inne Klasyczne Profile Zachowania Sekcja Il

DiSC® Classic 2.0

Styl zachowania Wizerunek: zalezy mu na zaspokojeniu

Postepowca

Styl zachowania
Profesjonalisty

osobistych potrzeb
Cele: nowe mozliwosci

Kryteria oceny innych:  zdolno$¢ do
spetniania standardéw Postepowca

Sposoby oddziatywania na innych:
znajdywanie rozwigzan problemow;
demonstrowanie osobistego poczucia sity

Przydatno $¢€ w organizacji: unika
~Spychologii”; poszukuje nowych lub
innowacyjnych metod rozwigzywania
probleméw

Naduzywa: kontroli nad ludzmi i sytuacjami w
celu realizacji swoich whasnych celéw

W obliczu trudno $ci: staje sie wojowniczy w
sytuacji zagrozenia indywidualizmu lub utraty
ambitnych mozliwosci

Obawia si e: nudy; utraty kontroli
Czynniki zwi ekszajace wydajno $¢ pracy:
cierpliwos$¢, empatia; uczestnictwo oraz

wsp6tpraca z innymi; systematyczna realizacja
zadan oraz zwracanie uwagi na jakosc

Wizerunek: chce nadgza¢ za innymi pod
wzgledem wysitku i kompetencji technicznych

Cele: rozwdj osobisty

Kryteria oceny innych:
stanowiska i awanse

samodyscyplina;

Sposoby oddziatywania na innych:  wiara w
zdolnos¢ innych do opanowania nowych
umiejetnosci; opracowywanie ,wtasciwych”
procedur i dziatan

Przydatno $¢€ w organizacji: kompetencje w
rozwigzywaniu problemoéw technicznych oraz
miedzyludzkich; przejawia biegtos¢ i
wyspecjalizowanie w okreslonej dziedzinie

Naduzywa: nadmiernie skupienia sie na
osobistych celach; ma nierealistyczne
oczekiwania wobec innych

W obliczu trudno $ci: staje sie powsciagliwy;
wrazliwy na krytyke

Obawia si e: bycia zbyt przewidywalnym;
braku uznania jako ,ekspert”

Czynniki zwi ekszajace efektywno $¢:
prawdziwa wspotpraca na rzecz wspolnych
osiggniec; przekazanie kluczowych zadan
odpowiednim osobom

Postepowcy to czesto indywidualisci o silnej woli, ktorzy
stale poszukuja nowych horyzontéw. Polegaja na sobie,
myslg niezaleznie i wolg poszukiwac wtasnych rozwigzan.
W niewielkim stopniu ulegajg ograniczajgcym wptywom
grupy, unikajg konwencji i czesto tworzg nowatorskie
rozwigzania.

Najczesciej dziatajg zdecydowanie i bezporednio, ale
potrafig takze sprytnie manipulowac¢ ludzmi i sytuacjami.
Kiedy wraz z innymi znajda sie w sytuacji, ktéra ogranicza
ich indywidualnos¢, czesto stajg sie wojowniczy. Sg
wytrwali w dgzeniu do upragnionych rezultatéw i zrobig
wszystko, aby pokona¢ przeszkody stojace na drodze do
sukcesu. Ponadto majg wysokie oczekiwania wobec
innych i moga by¢ krytyczni, gdy nie spetnia sie ich
standardow.

Postepowcoéw najbardziej interesuje realizacja wkasnych
celéw. Duze znaczenie majg dla nich mozliwosci awansu
oraz ambitne wyzwania. Jako osoby koncentrujace sie na
rezultatach, moga wydawac¢ sie mato empatyczni i
niewrazliwi na innych.

Profesjonalisci cenig sobie biegtos¢ w specjalistycznych
obszarach. Zacheceni pragnieniem bycia ,dobrym w
czyms”, zwracajg baczng uwage na swoje osiggniecia w
pracy. Chociaz ich celem jest zostanie wybitnym
ekspertem w danej dziedzinie, Profesjonalisci czesto
sprawiajg wrazenie, ze wiedzag cos w kazdej dziedzinie.
To wrazenie jest szczeg6lnie silne, kiedy wypowiadajg sie
na wiele tematow.

Podczas kontaktow z innymi narzucaja luzny,
dyplomatyczny i stonowany styl. Ta sympatyczna
atmosfera moze szybko zniknaé w pracy, gdy skupiajg sie
na osiggnieciu surowych standardéw realizacji zadan.
Profesjonalisci oceniajg innych na podstawie ich
samodyscypliny przejawiajacej sie w codziennych
dziataniach. Majg wysokie oczekiwania wobec samych
siebie oraz innych, tatwo okazujg rozczarowanie.

Chociaz w naturalny spos6b koncentrujg sie na wtasciwej
organizacji pracy oraz poszerzaniu swoich wtasnych
umiejetnosci, Profesjonalisci odczuwajg takze potrzebe
pomocy innym w podniesieniu ich kompetencji. Ponadto
musza oni zwiekszy¢ uznanie dla tych, ktérzy wnosza
swoj wktad do wspadlnej pracy, nawet wtedy, gdy nie
stosujg oni preferowanych przez nich metod.
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Styl zachowania
Promotora

Styl zachowania
Przedstawiciela

,,,,,,,,,,,,,,,, \

Wizerunek: chetnie akceptuje innych
Cele: aprobata, popularnosc

Kryteria oceny innych:  umiejetnosci
werbalne

Sposoby oddziatywania na innych:
pochwaty, stwarzanie mozliwosci, przystugi

Przydatno $¢ w organizacji: zmniejszanie
napiecia; promowanie projektow i ludzi, w tym
takze wtasnej osoby

Naduzywa: pochwat, optymizmu

W obliczu trudno $ci: staje sie niedbaty i
sentymentalny; dezorganizuje sie

Obawia si e: braku akceptacji spotecznej i
utraty poczucia wiasnej wartosci

Czynniki zwi ekszajace efektywno $¢:
kontrola czasu; obiektywizm; swiadomos¢
pilnosci zadan; kontrola emaciji; spetnianie
obietnic i realizacja zadan

Wizerunek: akceptuje pozytywne uczucia;
odrzuca agresje

Cele: akceptacja grupy

Kryteria oceny innych: postawa tolerancji i
nie odrzucania nikogo

Sposoby oddziatywania na innych:
przyjazn

empatia;

Przydatno $¢ w organizacji: wspiera,
wprowadza harmonie i zrozumienie; skupia sie
na wyswiadczaniu przystug

Naduzywa: zyczliwosci

W obliczu trudno $ci: nabiera sity przebicia,
wykorzystujgc w razie potrzeby informacje lub
znajomosci

Obawia si e: réznicy zdan; konfliktu

Czynniki zwi ekszajace wydajno $¢ pracy:
jasne uswiadomienie sobie, kim jest i co umie
robi¢; nieugietos¢ oraz pewnosc¢ siebie;
zdolnos$¢ do méwienia ,nie”, kiedy sytuacja
tego wymaga
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Promotorzy posiadaja rozlegte znajomosci. Zwykle sg
towarzyscy, posiadajg umiejetnosci spoteczne, fatwo
nawigzujg znajomosci. Rzadko swiadomie wchodzg w
konflikt z innymi. Promotorzy poszukujg srodowiska, w
ktorym tatwo mogg rozwija¢ i podtrzymywaé znajomosci.
Obdarzeni zdolnosciami werbalnymi, propagujg swoje
wiasne pomysly i budzg entuzjazm dla projektéw innych
0s6b. Dzieki szerokim kontaktom osobistym majg dostep
do ludzi, ktérzy mogg im pomac.

Poniewaz Promotorzy podczas pracy wolg kontaktowaé
sie z ludzmi, moga przejawia¢ mniejsze zainteresowanie
realizacjg zadan. Majg sktonnosc¢ do poszukiwania
sytuacii, ktérym towarzyszy spotykanie sie z ludzmi oraz
zycie towarzyskie, nawet wtedy, gdy ich praca wymaga
odosobnienia. Dobrze stuzy im udziat w spotkaniach,
komitetach i konferencjach.

Zazwyczaj nastawieni optymistycznie, Promotorzy majg
sktonnosc¢ do przeceniania zdolnosci innych. Czesto
przeskakujg do odpowiadajacych im wnioskéw, bez
nalezytego rozwazenia wszystkich faktow. Dzigki
nadzorowi i odpowiedniemu pokierowaniu moga naby¢é
wiecej obiektywizmu oraz przyktada¢ wieksza wage do
wynikow pracy. Sprawne zarzadzanie czasem moze
stanowi¢ dla Promotoréw pewien problem. Narzucenie
ograniczen czasowych na rozmowy i dyskusje moze
uswiadomi¢ im waznos¢ ,domkniecia” i ukonczenia
zadan.

W pracy Przedstawiciele przywigzujg duzg wage zaréwno
do relacji interpersonalnych, jak i do samych zadan. Jako
0soby empatyczne i wspierajace sg dobrymi stuchaczami,
ktorzy chetnie poswiecajg swojg uwage innym. W
obecnosci Przedstawicieli inni czujg sie chciani i
potrzebni. Poniewaz Przedstawiciele dostrzegaja
potrzeby innych, ludzie nie obawiajg sie odrzucenia z ich
strony.

Przedstawiciele ofiarowujg innym swoja przyjazn i chetnie
wyswiadczajg przystugi. Przedstawiciele majg doskonate
zdolnosci w dziedzinie sprawnego organizowania i
wykonywania zadan. W naturalny spos6b wnosza do
grupy ducha harmonii i pracy zespotowej; szczegodlnie
dobrze wychodzi im wykonywanie dla innych tego, co
trudno im zrobi¢ dla siebie.

Przedstawiciele obawiajg sie konfliktéw i r6znicy zdan. Ich
wspierajgca postawa raczej pozwala innym na
tolerowanie status quo, niz zacheca do aktywnego
zabrania sie za rozwigzanie problemu. Poniewaz
Przedstawiciele starajg sie nie zwracac na siebie uwagi i
unika¢ otwartych konfrontacji z agresywnymi jednostkami,
inni moga posadzac ich o brak ,twardosci”. Cho¢
Przedstawicielom zalezy na dopasowaniu sie do grupy, to
jednak odznaczaja sie sporg doza niezaleznosci.
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Styl zachowania
Przekonuj acego

Styl zachowania
Specjalisty

Wizerunek: ufa innym; jest peten entuzjazmu
Cele: wtadza i prestiz; symbole statusu

Kryteria oceny innych:  umiejetnosc
wyrazania samego siebie; elastycznosé

Sposoby oddziatywania na innych:
przyjacielskie, otwarte podejscie; umiejetnosci
werbalne

Przydatno $¢ w organizacji: przekonuje i
finalizuje; rozdziela obowigzki; jest opanowany
i pewny siebie

Naduzywa: entuzjazmu; umiejetnosci
przekonywania; optymizmu

W obliczu trudno $ci: staje sie chwiejny i
fatwo go przekonac¢ do swoich racji; jest
zorganizowany, aby zaprezentowac sie w
dobrym swietle

Obawia si e: niezmiennego srodowiska;
zlozonych zwigzkdéw interpersonalnych

Czynniki zwi ekszajace efektywno $¢:
ambitne zadania; zwracanie uwagi na aspekty
pracy zwigzane z realizacjg celu oraz
najwazniejsze szczegoty; obiektywna analiza
danych

Wizerunek: celowo zachowuje umiar i
dostosowuje sie do innych

Cele: zachowanie status quo; kontrolowane
srodowisko

Kryteria oceny in nych: normy przyjazni;
fachowosc¢

Sposoby oddziatywania na innych:
konsekwencja w dziataniu; pdjscie innym na
reke

Przydatno $¢ w organizacji: krétkoterminowe
plany; przewidywalnos¢, konsekwencija;
utrzymywanie statego tempa pracy

Naduzywa: skromnosci; niecheci do brania na
siebie ryzyka; biernego oporu wobec innowacji

W obliczu trudno $ci: adaptuje sie do os6b
posiadajacych wiadze i mysli razem z grupag

Obawia si e: zmiany, dezorganizacji

Czynniki zwi ekszajace efektywno $¢:
publiczne przedyskutowanie ich pomystow;
wiara w siebie oparta na informacjach
zwrotnych; metody utatwiajace prace
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Przekonujacy pracujac z ludzmi, doktadajg staran, aby
by¢ przyjacielscy, a jednoczesnie realizujg wiasne cele.
Jako osoby ekstrawertyczne i ciekawe ludzi, posiadajg
zdolnos¢ do budzenia szacunku i zaufania u 0séb o
ré6znych osobowosciach. Potrafig przekona¢ innych do
swoich pomystéw, przyciagna¢ ludzi do siebie oraz
zatrzymac ich przy sobie jako klientéw lub przyjaciét. Ta
zdolnos¢ szczegolnie przydaje sie w sytuacjach, gdy - aby
zdoby¢ autorytet - Przekonujacy dokonujg prezentaciji
swoich pomystéw lub wtasnej osoby.

Najbardziej korzystne srodowisko dla Przekonujgcych to
praca z ludzmi, otrzymywanie ambitnych zadan oraz
wykonywanie ré6znorodnych prac, pociagajacych za sobg
koniecznosé zmiany miejsca. Pragng wykonywaé
zadania, ktore dadzg im mozliwos¢ pokazania sie w
dobrym swietle. Wskutek wrodzonego pozytywnego
ogladu rzeczywistosci, Przekonujacy moga zbyt
optymistycznie ocenia¢ wyniki projektow oraz potencjat
swoich wspétpracownikéw. Moga réwniez przejawiac¢
sktonnosc¢ do przeceniania wiasnej zdolnosci wptywania
na zachowanie innych.

Chociaz cenig sobie brak rutyny i surowego rezimu pracy,
Przekonujacy wymagajg systematycznego otrzymywania
danych analitycznych. Po uswiadomieniu sobie znaczenia
Ldrobnostek”, moga wykorzystywa¢ informacje do
potaczenia entuzjazmu z realistyczng oceng sytuaciji.

Specjalisci dobrze znoszg towarzystwo innych. Dzieki
swojemu umiarkowanemu, opanowanemu nastawieniu i
skromnosci, potrafig dobrze wspoétpracowac z osobami
przejawiajgcymi rozne style zachowania. Specjalisci, liczg
sie ze zdaniem innych, sg cierpliwi, i zawsze chetnie
pomagajg osobom, ktére uwazajg za swoich przyjaciot.
Tworzg bliskie przyjaznie ze wzglednie matg grupg innych
pracownikéw firmy.

Ich wysitki koncentrujg sie na utrzymywaniu relaciji, ktére
sqg bliskie i przewidywalne. Jako osoby najbardziej
efektywne w pracy w waskich dziedzinach, Specjalisci
planujg prace w wyznaczonych obszarach, osiggajac
state wyniki. Dowody uznania ze strony innych pomagaja
im w utrzymaniu statej wydajnosci.

Specjalisci wolno adaptujg sie do zmian. Uprzednie
szkolenia dajg im czas na zmiang wtasnych sposobéw
postepowania przy jednoczesnym zachowaniu statego
poziomu wydajnosci. Specjalisci moga wymagac pomocy
w poczatkowych fazach nowych projektéw lub
opracowaniu metod utatwiajacych prace, aby zmiesci¢ sie
W wyznaczonym czasie. Ukonczone projekty sg czesto
odktadane na bok do pézniejszej weryfikacji. Specjalisci
powinni pozby¢ sie starych materiatéw, ktore stracity
Swojg przydatnosc.
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Styl zachowania
Tworcy

Styl zachowania
Zdobywcy osi agnieé

Wizerunek: akceptuje agresje; hamuje
ekspresje

Cele: dominacja; wyjatkowe osiagniecia

Kryteria oceny innych: standardy osobiste;
nowatorskie pomysty realizacji zadan

Sposoby oddziatywania na innych:
zdolnos¢ do nadazania za rozwojem
systemow oraz nowatorskich metod

Przydatno $¢€ w organizacji: inicjuje lub
opracowuje zmiany

Naduzywa: bezceremonialnosci; postawy
krytycznej lub protekcjonalnej

W obliczu trudno $ci: zaczyna go nudzié¢
rutynowa praca; dasa sie, kiedy natrafia na
ograniczenia; dziata niezaleznie

Obawia si e: braku wptywu; niemoznosci
osiggniecia wtasnych standardow

Czynniki zwi ekszajace wydajno $¢ pracy:
serdecznosc; taktowna komunikacja;
efektywna wspotpraca w zespole; uznanie
istniejgcych sankcji

Wizerunek: jest pracowity i pilny; okazuje
frustracje

Cele: osiggniecia osobiste, czasami kosztem
celu grupowego

Kryteria oceny innych:
konkretnych rezultatow

zdolnos¢ osiggania

Sposoby oddziatywania na innych:
odpowiedzialnos¢ za wtasng prace

Przydatno $¢ w organizacji: okresla oraz
wypetnia obszary kluczowych dla siebie
rezultatow

Naduzywa: niezaleznosci; nadmiernie
pochtania go wykonywane zadanie

W obliczu trudno $ci: staje sie sfrustrowany i
niecierpliwy; staje sie raczej ,cztowiekiem
czynu” niz ,,0sobg oddelegowujacy”

Obawia si : wptywu na rezultaty ze strony
0s6b o konkurencyjnych lub nizszych
standardach pracy

Czynniki zwi ekszajace wydajno $¢ pracy:
unikanie myslenia w kategoriach ,albo-albo”;
wyrazniejsza hierarchia zadan; rozwazenie
alternatywnych podejsc¢; gotowosc do
poswiecenia korzysci krotkoterminowych na
rzecz dtugoterminowych
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W zachowaniu Tworcéw widoczne sg przeciwstawne sity.
Ich pragnienie osiggania namacalnych rezultatéw jest
réwnowazone przez nie mniej silne dgzenie do perfekcii,
a agresywnosc tagodzona jest przez wrazliwosc. Myslg i
reagujg szybko, lecz powstrzymuje ich pragnienie
zbadania wszystkich mozliwych rozwigzan przed
podjeciem decyzji.

Twoércy cechujg sie zdolnoscig przewidywania i
wprowadzajg zmiany. Dazenie do perfekcji oraz zdolnosci
planistyczne Twoércow sprawiajg, ze zmiany te zazwyczaj
sg racjonalne, ale metody realizacji czesto nie
uwzgledniaja relacji miedzyludzkich.

Tworcy pragng swobody w swoich badaniach, chcg mie¢
mozliwos¢ sprawdzenia i przetestowania wnioskow.
Codzienne decyzje podejmujg szybko, ale moga by¢
niezmiernie ostrozni przy podejmowaniu wazniejszych
decyzji: ,Czy powinienem przyja¢ ten awans?” ,Czy
powinien przenies¢ sie na inne miejsce?” Dazac do
rezultatow i doskonatosci, Tworcy mogg nie przywiazywacé
wagi do spraw towarzyskich. Wtedy moga by¢ chtodni,
powsciggliwi lub bezceremonialni.

Motywacja Zdobywcow osiagnie¢ ma w duzej mierze
charakter wewnetrzny i wyptywa z ich wtasnych
osobistych celéw. Zaangazowanie w realizacje wtasnych
celéw uniemozliwia im automatyczne zaakceptowanie
celéw grupy. Zdobywcy osiggnieé musza uswiadomic
sobie, w jaki spos6b moga potaczy¢ swoje cele osobiste z
celami organizacji. Zachowujgc kontrole nad swoim
zyciem, Zdobywcy osiggnie¢ rozwijajg w sobie silne
poczucie odpowiedzialnosci.

Zdobywcow osiagnie¢ charakteryzuje silne
zainteresowanie pracg oraz intensywna, nieustajgca
pogon za osiggnieciami. Majg wysokie mniemanie o
swojej pracy, a w trudnych sytuacjach niechetnie
powierzajg zadania innym. Zwykle biorg catg prace na
siebie, aby mie¢ pewnos¢, ze wszystko zostanie
wihasciwie wykonane. Kiedy powierzajg wykonanie
zadania innym, majg sktonnos¢ do odwotywania go, jesli
jego realizacja nie przebiega zgodnie z ich
oczekiwaniami. Kierujg sie zasada;: ,Jesli odniose sukces,
oczekuje, ze uznacie to za mojg zastuge; jesli mi sie nie
powiedzie, wezme wine na siebie.”

Zdobywca osiggnie¢ powinien wiecej komunikowac sie z
innymi, aby uelastyczni¢ swojg postawe i wyjs¢ poza
schemat ,Musze zrobi¢ to sam” albo ,Chce mieé
wszystkie zastugi dla siebie”. Moze potrzebowa¢ pomocy
w znajdowaniu nowych metod osiggania upragnionych
rezultatow. Zdobywcy osiagnie¢ dziatajg ,na
maksymalnych obrotach” i oczekujg uznania
odpowiedniego do ich wktadu pracy, wysokich zarobkéw
w firmach i pozycji przywddczych w innych grupach.
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Styl zachowania
Zwyci ezcy

Wizerunek: przejawia site ego; charakteryzuje
sie silnym indywidualizmem

Cele: dominacja i niezaleznos$¢

Kryteria oceny innych:  zdolno$¢ do
szybkiego finalizowania zadan

Sposoby oddziatywania na innych:  sita
charakteru; gorliwos¢

Przydatno $¢ w organizacji: wytrwatosc¢; upor

Naduzywa: niecierpliwosci; patrzenia w
kategoriach ,przegrany-wygrany”

W obliczu trudno $ci: staje sie krytyczny,
szuka ,dziury w catym”; niechetnie wchodzi do
grupy; moze naruszac granice

Obawia si e: wykorzystania przez innych;
powolnosci, szczegdlnie podczas realizaciji
zadan; pozostawania ,w ogonie”

Czynniki zwi ekszajace efektywno $¢:
wyjasnianie wtasnego rozumowania; branie
pod uwage innych pogladéw i pomystow
odnosnie celéw i metod rozwigzywania
problemdéw; prawdziwa troska o innych;
cierpliwo$¢ i pokora
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Zwyciezcy przejawiajg pewnosc¢ siebie, ktora niektorzy
moga odbierac¢ jako arogancje. Aktywnie poszukujg
okazji, dzieki ktbrym mogg weryfikowaé i rozwija¢ swoje
mozliwosci osiggania wynikow. Zwyciezcy lubig zadania
trudne lub wyjatkowe, sytuacje wymagajace
wspoétzawodnictwa oraz ,wazne” stanowiska. Biorg na
siebie odpowiedzialnos¢, podkreslajac znaczenie whasnej
osoby, a po ukonczeniu zadan nie ukrywajg zadowolenia
z samych siebie.

Zwyciezcy na 0g6t unikajg czynnikéw ograniczajgcych ich
swobode, takich, jak na przyktad bezposrednia kontrola,
czasochtonne szczegéty oraz rutynowa praca. Poniewaz
sg zdecydowani i bezposredni, moga mie¢ problemy z
innymi. Zwyciezcy cenig swoja niezaleznosé, a udziat w
pracach grupowych lub komisjach moze szybko ich
zniecierpliwi¢. Chociaz osoby nalezace do tego typu na
0g6t wolg pracowa¢ samodzielnie, zdarza im sie namowic
innych do pomocy w pracy, szczegolnie, gdy chodzi o
zadania rutynowe.

Zwyciezcy mysla szybko i wskutek tego moga byc¢
niecierpliwi i krytycznie nastawieni do osob, ktére wolniej
dochodza do konkluzji. Oceniajg innych poprzez ich
zdolnos¢ do osiggania wynikéw. Sg zdecydowani i
wytrwali nawet w sytuacjach konfliktowych. Niezaleznie
od tego czy sg do tego uprawnieni, przejmuja panowanie
w sytuacjach, ktére tego wymagaja. Z powodu swojej
bezkompromisowej potrzeby osiggania wynikow, moga
wydawac sie bezceremonialni i bezwzgledni.
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Oto skrotowe wyjasnienie w jaki sposob powstat Twoj osobisty raport. Wykres 1l to wynik zestawienia
Twoich odpowiedzi typu ,Najbardziej” i ,Najmniej”. Na jego podstawie okresla sie dominujacy styl DiSC,
wartosci wskaznika natezenia oraz wytania sie Klasyczny Profil Zachowania. Jesli chciatbys dowiedzie¢
sie wiecej na temat metod tworzenia raportu osobistego, zwr6¢ sie do swojego trenera.
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Data: 29.12.2006
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