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Wprowadzenie
DiSC’ Classic 2.0

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

Twoj raport sktada sie z czterech gtéwnych sekiji:

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, ktéry stanowi
podstawe interpretacji. Nastepnie, w Czesci 1 dowiesz sie jaki jest Twéj Dominujacy Styl DiSC, Twoje
sktonnosci, potrzeby, preferowane otoczenie i strategie osiggania wynikéw. W Czesci 2 bedziesz mogt
przyjrzec sie blizej swojemu Wskaznikowi Natezenia, co pozwoli Ci uzyska¢ wieksza Swiadomos¢ swoich
potencjalnych mocnych i stabych stron. Cze$¢ 3 pomoze Ci zrozumie¢ w jaki sposéb kombinacja styléw D, i, S
oraz C sktada sie na Twoj 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 osiagania wynikow.

Sekcja lll prezentuje opisy 15 Klasycznych Profili Zachowania

Sekcja IV wyjasnia sposob 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. Twéj raport pokazuje niepowtarzalny
sposob, w jaki reagujesz na otoczenie. Przeczytaj go w catosci, a nastepnie uzywajac pisaka lub markera

wykresl z niego stwierdzenia, ktére do Ciebie nie pasuja i podkresl te, z ktdérymi sie zgadzasz.

Zaczynajmy!
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Twoj Wykres DiSC® Sekcjal

DiSC’ Classic 2.0

Ponizej zamiescilisSmy Twoj Wykres DiSC®, ktéry powstat w oparciu o Twoje odpowiedzi i pokazuje wyniki,
jakie osiggnates$ na skalach posczeg6lnych 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 llI

NASILENIE : ﬂ E i POZIOM

Numery
1
. - K
styl zachowania Zwyciezcy ey
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Czesc I: Twoj Dominujacy Styl DiSC Sekcjal

DiSC’ Classic 2.0

Respondent, Twéj dominujacy styl zachowania - okre$lony w oparciu o odpowiedzi opisujgce Twéj sposob
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 stojace na drodze do
upragnionych wynikéw pokonujesz przez ksztattowanie swojego srodowiska.

Osoby z wyraznie zaznaczonymi cechami Dominacji (wysokie D) chetnie podejmuja dziatania przyblizajace je
do upragnionego celu. Poszukuja mozliwosci rozwoju i samorealizacji, czesto tez aspirujg do wtadzy i
stanowisk kierowniczych. Z reguty ich gtowne cele to sprawowanie kontroli, osigganie wynikdéw oraz
swoboda podejmowania szybkich decyz;ji.

Rozwigzywanie problemow i koniecznos¢ radzenia sobie w trudnych sytuacjach nie odstrasza oséb z
wysokim D nawet, jesli wymaga kwestionowania istniejgcego stanu rzeczy. Osoby, ktore uzyskaty wysoki
wynik na skali Dominacji bez problemu radza sobie z tagczeniem r6znorodnych czynnosci i zadan. Najlepiej
pracuja, gdy otrzymuja trudne zlecenia lub zmuszone sg catkowicie zmieni¢ swoj punkt widzenia.

Pracownicy o wysokim D osiaggaja najlepsze wyniki, gdy identyfikuja sie z grupa i sami sobie wyznaczaja
tempo dziatania. Moze to by¢ trudne, gdyz typy dominujace nie znaosza by¢ kontrolowane ani ograniczane
przez otoczenie. Utworzenie przewidywalnego Srodowiska pracy bardzo utatwia sprawne wspoétdziatanie
Dominujacych z kierownictwem i wspétpracownikami.

Szacowanie ryzyka i ostroznos¢ nie s3 mocna strong os6b Dominujacych, dlatego powinny otaczac sie
ludzmi, ktorzy te umiejetnosci posiadaja. Nad dtugie rozmyslania przedktadaja dziatanie, stad 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 werbalizowad podstawy swoich decyzji.

Osoby z wysokim D miewaja trudnosci z uSwiadomieniem sobie, ze musza polegac na innych. Zrozumiec te
zalezno$¢ pomoze im kontakt z osobami bardziej niz oni otwartymi na potrzeby otoczenia. Z pewnoscia nie
zaszkodzi tez, jesli osoby Dominujace nauczg sie czesciej relaksowad.
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Czesc Il: Twoj Wskaznik Natezenia
DiSC’ Classic 2.0

o0 00
Sekcjal

Kazdy z nas posiada pewne mocne strony, ktére czynia z nas osoby niepowtarzalne i warto$ciowe. Lubimy,
gdy cechy te doceniaja inni i kiedy pomagaja nam one skutecznie dziata¢ w danym otoczeniu. Jednak nawet
nasze mocne strony moga byc¢ postrzegane jako stabosci, jesli wykorzystujemy je w sposéb nadmierny lub
nieodpowiedni. Przeczytaj stowa w przyciemnionych polach w ponizszych czterech kolumnach. Przymiotniki
te okreslaja zachowania o Wysokim, Srednim i Niskim nasileniu dla kazdego stylu. Nastepnie zapoznaj sie z
doktadnym opisem swojego Wskaznika Natezenia na nastepnej stronie i naucz sie Swiadomie rozpoznawac
swoje potencjalne mocne i stabe strony.

entuzjasta 28 pasywny 28 perfekcjonista
27 towarzyski 27 cierpliwy 27 doktadny
26 majacy site przebicia 26 lojalny 26 sfl;okr:;:(zztrowany na

25 impulsywny 25 przewidywalny 25 dyplomatyczny
24 uczuciowy 2 S:\évszzgxecjlo pracy 24 systematyczny
23 promujacy siebie 23 spokojny 23 tradycyjny
ryzykant ufny 22 zaborczy 22 uprzejmy
21 przedsiebiorczy 21 zadowolony z siebie 21 ostrozny
20 zdecydowany 20 bierny 20 powsciagliwy
19 dociekliwy 19 zrelaksowany 19 hsigdnﬂzfzggso“m
18 znajacy swoja wartos¢ 18 skryty 18 myslacy analitycznie
17 rywalizujacy 17 rozmyslny 17 wrazliwy
16 szybki 16 mity 16 dojrzaty
15 polegajacy na sobie 15 solidny 15 unikajacy
14 podejmujacy swiadome 14 przekonujacy mobilny 14 ,pozostajacy soba”
ryzyko
13 samokrytyczny 13 spostrzegawczy 13 przekon:i\n.yow’(asnej
stusznosci
12 niezw.racajqcy na siebie 12 znawca 12 zadufany w sobie
uwagi
11 usuwajacy sie w cien 11 refleksyjny 11 wytrwaty
10 realistyczny 10 rzeczowy 10 niezalezny
9 rozwazajacy zai przeciw 9 logiczny 9 sztywniak
8 potulny 8 opanowany 8 nieugiety
7 konserwatywny 7 nie$miaty 7 uparty
6 nastawiony pokojowo 6 podejrzliwy 6 zniecierpliwiony 6 nieprzewidywalny
5 tagodny 5 pesymistyczny 5 zadny zmian 5 buntowniczy
4 cichy 4 powsciagliwy 4 czepialski 4 arogancki
3 niepewny 3 zamkniety w sobie 3 spontaniczny 3 nie dajacy sie przekonac
2 zalesny 2 p;iivl\ii?:liwiony naswoim | 2 sil;:;t:r)nwra;zzzi;tniejqcym R e
1 skromny 1 matomdwny 1 aktywny 1 sarkastyczny
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o0 00
Czesc Il: Twoj Wskaznik Natezenia Sekcja

DiSC’ Classic 2.0

Kolejne cztery strony zawierajg wyjasnienia stéw, ktore wskazujg Twéj poziom natezenia dla kazdego stylu
Disce.

StylD

Osoby, ktére uzyskaty podobny do Twojego wynik na skali D zwykle opisywane sg za pomoca nastepujacych
przymiotnikow. Zakresl te, ktére uwazasz za swoje mocne strony i podkresl te z nich, ktére moga przysparzaé
Ci ktopotéw.

Egocentryczna: Sprzeciw ani inne czynniki rozpraszajace zwykle nie sg w stanie zwie$¢ Cie z kursu na
osiggniecie celu. Tego typu skupienie na sobie moze okaza¢ sie pozyteczne dla zespotu, gdy Twoich
wspédtpracownikdéw rozprasza biurokracja czy brak wspélnego stanowiska. Nie zapominaj jednak, ze
nadmierne koncentrowanie sie na wtasnym wnetrzu moze byc¢ odbierane jako cecha uciazliwa i wskazujaca
na egocentryzm.

Bezposrednia: Jest to cecha powszechnie ceniona, gdyz oszczedza wspédtpracownikom odgadywania
Twoich prawdziwych intencji. Mozesz rowniez stanowic inspiracje dla 0s6b powsciagliwych, ktére niechetnie
dziela sie swoimi spostrzezeniami i pogladami. Inni moga jednak poczuc sie urazeni Twojg nadmierna
szczeroscia, co utrudni dalszg komunikacije.

Odwazna: Zwykle nie ograniczasz sie do utartych metod postepowania. Nie boisz sie stawia¢ wszystkiego na
jedna 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 lekkomyslne
dziatania odstrasza od Ciebie wspo6tpracownikéw.

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

Wymagajaca: Cecha ta czesto wigze sie z wywieraniem nacisku na innych w celu osiaggniecia pozadanych
wynikéw. Moze by¢ uznana za zalete w sytuacjach, gdy wraz z zespotem dazycie do wspélnego celu lub
staracie sie dotrzymad terminu. Pamietaj jednak, by szanowac¢ przy tym uczucia innych i nie narzucac¢ im
swojej woli.

Sugestywna: W miejscu pracy cecha ta moze oznaczac umiejetnos¢ przekonywania innych do swoich racji.
Bedzie uznawana za atut w przypadku pracy w trudnych warunkach oraz koniecznos$ci zachowania
wymogow jakosciowych mimo krotkich termindw. Przestaje by¢ uwazana za ceche pozytywna jesli wigze sie
z postawa sztywna i nieznoszaca sprzeciwu.

© 2007 by John Wiley & Sons, Inc. Wszelkie prawa
zastrzezone. Powielanie w jakiejkolwiek formie, w Respondent Name 6

catosci lub czesci, jest zabronione.



o0 00
Czesc Il: Twoj Wskaznik Natezenia Sekcja

DiSC’ Classic 2.0

Styli

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

Wptywowa: Umiejetnosc¢ inspirowania innych i pobudzania ich do czynu to cechy sprawnych liderow.
Pozwalaja Ci one wptywac na innych lub dziata¢ w ich imieniu, gdy zachodzi taka potrzeba. Koniecznie
jednak pamietaj o prawdomoéwnosci i odpowiedzialnosci wzgledem innych, by nikt nie poczut sie
wprowadzony w btad 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 niemita,
ryzykujesz, ze inni postrzegac¢ Cie bedga jako osobe nijaka i pozbawiong wyrazu.

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

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

Zrownowazona: Cecha ta odnosi sie do Twojej pewnosci siebie wobec nowych sytuacji, ludzi czy
problemoéw. Twoje reakcje sa zwykle wywazone i spokojne, bez wzgledu na to, z czym przychodzi Ci sie
zmierzy¢. Taka postawa wzbudza szacunek i che¢ nasladownictwa. Mozesz jednak straci¢ wiarygodnosé, jesli
nie bedziesz okazywad zrozumienia dla trosk innych ludzi.

Urocza: W potaczeniu z inteligencja emocjonalna i zdolnosciami przywddczymi, Twoja umiejetnosc
przyciaggania uwagi innych i przeciggania ich na swoja strone daje Ci ogromne mozliwosci. Musisz jednak
pamietad, zeby nie naduzywad swojego uroku do manipulacji czy wykorzystywania innych osob.

Pewna siebie: Twoje silne przeswiadczenie, ze jeste$ w stanie podotac zadaniu moze inspirowac innych do
podejmowania ryzyka, ktore znacznie zwiekszy ich szanse na sukces. Praca z osobami pewnymi siebie to
cenne doswiadczenie, pod warunkiem, ze ich pewnos¢ siebie nie przybiera formy samozadowolenia i
zapatrzenia w siebie. Moze to irytowac otoczenie i sprawiac, ze inni poczujg sie przy Tobie niewidzialni.

© 2007 by John Wiley & Sons, Inc. Wszelkie prawa
zastrzezone. Powielanie w jakiejkolwiek formie, w Respondent Name 7

catosci lub czesci, jest zabronione.



Czesc Il: Twoj Wskaznik Natezenia Sekcja
DiSC’ Classic 2.0

S Dimension

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

Otwarta: Twoj ekstrawertyzm otwiera przed Toba drzwi i zapewnia sympatie wspotpracownikéw. Sprzyja
réwniez powstawaniu przyjaznej i wspierajgcej atmosfery. Istnieje jednak niebezpieczenstwo, ze Twoja
jowialno$¢é sprowokuje innych do traktowania Cie niedostatecznie powaznie.

Czujna: Zdotaja Ci umknac tylko nieliczne aspekty rozpatrywanych problemoéw. Jeste$ czujna i uwaznie
obserwujesz rozwdj sytuacji, tak ze potrafisz zasygnalizowac¢ problem na dtugo zanim ktokolwiek inny
pomysli o interwencji. Powinnas jednak starad sie unikaé drobiazgowego roztrzasania drugorzednych
szczegbtow.

Gorliwa: Twdj entuzjazm bywa wrecz zarazliwy. Kreujac dynamiczne srodowisko pracy mozesz by¢ dla
innych inspiracja do dziatania. Pamietaj jednak, ze przesadna gorliwo$¢ moze doprowadzi¢ do sytuacji, w
ktorej posuwasz sie do przodu zbyt szybko, by zwracac¢ uwage na jako$¢, czy kluczowe detale.

Krytyczna: Mozesz hotdowac zasadzie “zero tolerancji”, ktéra sprawdza sie, gdy bezkompromisowa
szczeros¢ pozostaje jedynym rozwigzaniem pozwalajagcym 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 by¢ sitg napedowa w dazeniu do doskonatych osiagniec i
oszatamiajacych wynikéw. Okazywana w nadmiarze, moze jendak sprawi¢, ze bedziesz przez innych
postrzegana jako malkontent.

Niecierpliwa: Wielozadaniowos¢ idzie w parze z niecierpliwoscia. Ta cecha moze okazac sie pomocna przy
zajmowaniu sie jednocze$nie 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 umiejetno$¢ w sSrodowisku pracy, w
ktérym stykasz sie z powaznymi problemami. Ta umiejetno$é moze jednak okazac sie zgubna, gdy decyzje
podejmujesz w zbytnim pospiechu lub zanim zgromadzisz wszystkie potrzebne informacje.
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Czesc Il: Twoj Wskaznik Natezenia Sekcja
DiSC’ Classic 2.0

StylC

Osoby, ktére uzyskaty podobny do Twojego wynik na skali C zwykle opisywane sa za pomoca nastepujacych
przymiotnikow. Zakresl te, ktére uwazasz za swoje mocne strony i podkresl te z nich, ktére moga przysparzaé
Ci ktopotéw.

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

Nieprzewidywalna: Cecha ta jest Twoim atutem, gdy wykorzystujesz ja do podtrzymywania uwagi
wspédtpracownikéw i zachecania ich do kreatywnosci. Natomiast jesli Twoja nieprzewidywalno$¢ sprawia, ze
inni Cie unikaja, musisz uznac jg za wade.

Buntownicza: Neci Cie wizja odrzucenia konwencji. Ignorujac tradycyjne bariery zyskujesz otwartosé na
nowe pomysty i odkrywcze koncepcje. Jednak gdy bunt stanie sie Twoja automatyczna reakcja w kazdej
sytuacji, Twoja postawa moze zaczg¢ przysparzac Ci probleméw.

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

Nie dajaca sie przekonac: Cecha ta oznacza, ze nie potrafisz ustepowac i podporzadkowac sie decyzjom
innych. Twoja determinacja moze okazac sie nieoceniona w przypadku zagrozenia realizacji waznych celow.
Upér przestaje jednak by¢ cecha pozytywna, gdy staje na przeszkodzie zmianom na lepsze.

Nietaktowna: Wyrazasz sie w sposéb bezposredni i nie przyktadasz wielkiej wagi do konwenanséw. Dzieki
temu wszyscy znaja Twoje zdanie na kazdy temat. Okazuje sie to zaletg w $rodowisku 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 irytowad Twoich wspétpracownikow, ktdrzy pomysla, ze z nich kpisz.
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Czesc Ill: Twoj Klasyczny Profil Zachowania Sekcjal
DiSC® Classic 2.0

Sposob, w jaki taczg sie ze soba style Dominacji, Wptywu, Statosci i Sumiennosci tworzy profil zachowan
rézny dla kazdej kombinacji. Nasze badania umozliwity wyodrebnienie 15 najpowszechniej wystepujacych,
niepowtarzalnych profilow zachowania. Kazdy ,,klasyczny profil” zachowania opisali$my w oparciu o
dodatkowe badania teoretyczne i kliniczne, by pomoéc ludziom zrozumied i scharakteryzowac wtasne
zachowania.

Respondent, twdj Klasyczny Profil Zachowania to Styl zachowania Zwyciezcy. Zapoznaj sie zzamieszczonym
ponizej opisem. Zaznacz fragmenty, ktére w twoim przekonaniu opisuja cie najtrafniej.

Styl zachowania Zwyciezcy
Motywacja Respondent

Respondent jako osoba o profilu Zwyciezczyni potrafisz szybko mysleé i wykazujesz zwykle duza doze
pewnosci siebie. Jeste$ wytrwata i nieustepliwa do tego stopnia, ze wydajesz sie by¢ twarda indywidualista.
Przejawiasz dominujaca osobowosc, co zwieksza prawdopodobienstwo, ze postrzegana bedziesz jako osoba
stanowcza i bezposrednia.

Dazysz do wysokich stanowisk. Swietnie czujesz sie w sytuacjach wymagajacych wspétzawodnictwa i
szukasz okazji do wygrywania z innymi. Chetnie bierzesz na siebie odpowiedzialno$¢ i nietatwo Cie
onie$mieli¢. Tendencje do werbalizowania swoich rzeczywistych odczu¢ sprawia, ze najprawdopodobniej nie
masz ktopotdéw z zaznaczeniem sity swojego autorytetu i ego.

Twoja zywiotowa niezaleznos¢ sprawia, ze otacza Cie aura wysokiego mniemania o sobie. Na taki obraz
sktada sie réwniez to, ze czesto bywasz niecierpliwa i wyniosta. W ekstremalnych przypadkach mozesz w
relacjach zinnymi sprawia¢ wrazenie osoby brutalnej i nieczute;j.

© 2007 by John Wiley & Sons, Inc. Wszelkie prawa
zastrzezone. Powielanie w jakiejkolwiek formie, w Respondent Name 10

catosci lub czesci, jest zabronione.



Czesc Ill: Twoj Klasyczny Profil Zachowania Sekcjal
DiSC® Classic 2.0

Respondent
Nawyki w Srodowisku Pracy

Poszukujesz okazji, w ktérych mozesz weryfikowad i rozwijac praktyczne umiejetnosci. Intryguja Cie unikalne
zlecenia, a nowe mozliwosci zwykle przykuwaja Twoja uwage. Dlatego tez unikasz rutyny i przewidywalnych
prac. Najbardziej odpowiadaja Ci trudne, wymagajace zadania i jasno wytyczone cele.

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

Konsekwentnie dazysz do uzyskania jak najlepszych wynikéw. W obliczu przeszkéd wykazujesz upér, a w
pedzie do wysokiej jakosci nie znasz kompromiséw. Naturalnie, Twoja wytrwato$¢ przynosi organizacji state
korzysci.

Cenisz sobie niezaleznosc¢ i zwykle lubisz pracowaé sama. Tym samym komisje i zespoty zadaniowe nie sa dla
Ciebie idealnym $rodowiskiem pracy. Praca grupowa czesto wzbudza w Tobie niepokéj, jednak nigdy nie
wahasz sie prosi¢ wspotpracownikéw o potrzebne wsparcie. Najczesciej szukasz pomocy innych przy
zadaniach wymagajacych czynnosci rutynowych.

Wptyw na wspétpracownikdéw wywierasz zwykle za pomoca sity charakteru. Zdarza Ci sie okazywac
zniecierpliwienie i krytyczne nastawienie do 0séb, ktére do konkluzji dochodza wolniej, lub ktére uwazasz za
pozbawione motywacji. Z drugiej strony cenisz sobie zwykle tych wspotpracownikow, ktérzy potrafig
uzyskiwac przewidywalne rezultaty. Szanujesz osoby, ktére pracuja szybko i osiagaja odpowiednie wyniki.
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Czesc Ill: Twoj Klasyczny Profil Zachowania Sekcjal
DiSC® Classic 2.0

Respondent
Blizsze informacje

Zdarza Ci sie popadac w konflikty ze wspétpracownikami, gdyz wiele projektéw postrzegasz jako pole do
rywalizacji. Przejawiasz olbrzymie dazenie do zdobycia pozycji lidera i zwyciezcy. Musisz jednak zrozumied,
ze wiekszosc¢ 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 wydac sie innym aroganckie lub protekcjonalne, za$
Twoj nadmierny krytycyzm wobec wspétpracownikéw bedzie to wrazenie potegowat. Lekarstwem na taki
stan rzeczy moze by¢ czestsze branie pod uwage zdania wspotpracownikéw oraz zaprzestanie
automatycznego lekcewazenia ich wktadu. Sprébuj réwniez wyksztatci¢ w sobie autentyczna troske o
wspétpracownikéw. Przyda Ci sie spojrzenie na pomysty innych oséb jako na potencjalne rozwigzania
problemoéw.

Chetnie i ztatwoscia znajdujesz btedy i niedociagniecia, ktére moga negatywnie wptynac 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. Jedna z przyczyn takiej decyzji moze by¢ Twoja obawa przed zdobyciem tatki
naiwniaczki. Boisz sie, ze wspdtpracownicy Cie wykorzystaja, jesli tylko im na to pozwolisz.

Zamiast przekraczac granice posiadanych uprawnien lub narusza¢ cudze kompetencje powinnas starac sie
zwerbalizowad swoj tok myslenia. Przedstawiajgc innym wtasne racje mozesz zapobiec konfliktom. W
dazeniu do poprawy efektywnosci powinnas jeszcze popracowac nad cierpliwoscia i pokora.

Respondent, jestes przekonang o wtasnych mozliwosciach indywidualistka. Twoj zelazny up6r moze
przynie$¢ korzysci catej organizacji.

© 2007 by John Wiley & Sons, Inc. Wszelkie prawa
zastrzezone. Powielanie w jakiejkolwiek formie, w Respondent Name 12

catosci lub czesci, jest zabronione.



Model DiSC Sekcjalll

DiSC’ Classic 2.0

DiSC Classic opiera sie na cztero-kwadrantowym modelu, ktéry w miarodajny sposéb opisuje cztery style zachowania.
Sa to: Dominacja (D), Wptyw (i), Stato$¢ (S) i Sumiennosc (C). Dla czesci 0s6b typowy jest jeden styl zachowania, dla
innych dwa lub trzy.

Czym rozni sie Twoj styl zachowania DiSC od pozostatych? Co taczy go zinnymi? Te istotne kwestie pomoze wyjasnic¢
zamieszczony tu szczegbtowy opis modelu DiSC. Kazdy ze styléw zachowania DiSC w ponizszym kwadracie ma co$
wspolnego z sgsiednimi stylami. Zauwaz, ze przedstawiciele styléw Ci S maja tendencje do postrzegania samych siebie
jako oséb stabszych od otoczenia. Moga tym samym dazy¢ do ksztattowania otoczenia, gdyz odnosza wrazenie, ze nie
posiadajag nad nim wystarczajacej bezposredniej kontroli. Natomiast style D oraz i uwazaja sie za silniejsze od
otoczenia. Moga wiec by¢ bardziej asertywne, poniewaz majag wrazenie wiekszej kontroli nad otoczeniem. Co wiecej,
style D i C uznaja swoje otoczenie za niesprzyjajace (wrogie i niechetne), zas style i oraz S - za sprzyjajace (przyjaznei
wspierajace).

Postrzega Siebie jako osobe
Silniejsza od Otoczenia

Postrzega Postrzega
Otoczenie jako Otoczenie jako
Niesprzyjajace Sprzyjajace

Postrzega Siebie jako osobe
Stabsza od Otoczenia

Ponizsza ilustracja przedstawia model DiSC bardziej szczegdtowo. Prezentuje cztery style przez pryzmat cech
obserwowalnych i behawioralnych. Wida¢, ze osoby reprezentujace style Ci S dziatajg w sposéb przemyslany i w
umiarkowanym tempie, podczas gdy reprezentanci styléw D oraz i sg aktywni i lubig dziata¢ szybko. Co wiecej,
przedstawiciele styléw D i C sg na og6t krytyczni i cenig logike, podczas gdy osoby reprezentujace style S orazi sa

bardziej ufne i otwarte na ludzi.
Aktywny

Dziata szybko
Asertywny
Smiaty

Krytyczny Zgodny
Ceni logike Otwarty na ludzi
Sceptyczny Chtonny
Lubi rywalizacje Mity
Rozwazny
Dziata w umiarkowanym tempie
Spokojny
Ostrozny
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Style DiSC

DiSC’ Classic 2.0

o0 00
Sekcjalll

W ponizszej tabeli znajdziesz og6lny opis wszystkich czterech styléw DiSC®. Lektura opisow pomoze Ci lepigj
zrozumiec¢ osoby reprezentujace podobne i r6zne od Twojego style zachowania.

D DOMINACJA i WPLYW

Nacisk na ksztattowanie otoczenia poprzez pokonywanie
przeciwnosci w celu osiagania rezultatow.

OPIS
Charakterystyczne zachowania
takiej osoby

. osigganie natychmiastowych
wynikéw

. inicjowanie dziatan

. podejmowanie wyzwan

. szybkie podejmowanie decyzji

. kwestionowanie status quo

. przyjmowanie kierowniczej pozycji

. stawianie czota trudnosciom

. rozwigzywanie trudnosci

Czego taka osoba pragnie w swoim
Srodowisku

. wtadza i autorytet

. prestiz i wyzwania

. mozliwosci osobistych osiagnie¢

. szeroki zakres dziatan

. bezposrednie odpowiedzi

. mozliwos¢ awansu

. brak kontroli i nadzoru

. wiele nowych i zréznicowanych
dziatan

PLAN DZIAELANIA
Taka osoba potrzebuje innych,
ktorzy:

. rozwazaja wszystkie ,za i przeciw”
. podejmujg Swiadome ryzyko

] postepuja ostroznie

] tworza przewidywalne srodowisko

. badaja fakty

. zastanawiaja sie przed podjeciem
decyzji
. zwracaja uwage na potrzeby innych

Aby zwiekszy¢ swoja wydajnos¢,
osoba powinna

. otrzymywac trudne zadania do
realizacji

. zrozumied, ze potrzebuje innych ludzi

] postugiwac sie technikami z
doswiadczenia praktycznego

. doswiadcza¢ sporadycznie silnych
przezy¢

] identyfikowac sie z grupa

. przedstawiac¢ uzasadnienia swoich
whnioskow

. uswiadamiac sobie istniejace sankcje

] samodzielnie ustalac tempo pracy i

wiecej odpoczywac

Nacisk na ksztattowanie otoczenia przez wptywanie lub
przekonywanie innych.

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 pragnie w swoim
Srodowisku

. popularnos¢, spoteczne uznanie

. powszechne uznanie dla zdolnosci

. swoboda wypowiadania sie

. aktywnos¢ grupowa poza praca

. demokratyczne stosunki

. brak kontroli i koniecznosci
zajmowania sie szczegétami

. mozliwos$¢ wyrazania siebie

. szkolenie i doradztwo

. korzystne warunki pracy

PLAN DZIAEANIA

Taka osoba potrzebuje innych,
ktorzy:

. koncentruja sie na zadaniu

. poszukuja faktow

] wypowiadaja sie ,bez ogrodek”

. szanuja szczero$¢

. stosuja usystematyzowane metody
dziatania

. wolg miec do czynienia z rzeczami, niz
z ludzmi

. prezentuja logiczne podejscie

. manifestuja swoja induwidualnos¢

Aby zwiekszy¢ swoja
wydajnos¢, osoba powinna

. kontrolowac¢ czas, jesli wartosci w
skalach D lub S s niskie

. podejmow¢ obiektywne decyzje

. stosowac zarzadzanie oparte na
praktyce

. bardziej realistycznie oceniac innych

. ustala¢ hierarchie waznosci oraz
terminy

. by¢ bardziej stanowczym wobec

innych, jesli wynik w skali D jest niski

C SUMIENNOSC S STALOSC

Nacisk na sumiennga prace w ramach istniejacych uwarunkowan w
celu zapewnienia jakosci i doktadnosci.

OPIS

Charakterystyczne zachowania

takiej osoby

. Sciste przestrzeganie najwazniejszych
dyrektyw i standardow

. koncentracja na najwazniejszych
szczegotach

. myslenie analityczne, rozwazanie
wszystkich ,za i przeciw”

. postepowanie z ludzmi w sposéb
dyplomatyczny

. subtelne i taktowne podejscie do
konfliktow

. doktadnos¢

. krytyczna analiza wykonywanej pracy

. systematyczne podejscie do sytuacji i
dziatan

Czego taka osoba pragnie w swoim
Srodowisku

. jasno zdefiniowane oczekiwania
odnosnie wynikow pracy

. znaczenie jakosci i doktadnosci

. chtodna, rzeczowa atmosfera

. mozliwosci demonstrowania
fachowych umiejetnosci

] kontrola nad czynnikami
wptywajgcymi na wykonywang prace

. mozliwosci zadawania pytan
»dlaczego”

. uznanie dla konkretnych umiejetnosci
i osiggniec

PLAN DZIAEANIA

Taka osoba potrzebuje innych,
ktorzy:

] powierzaja innym wazne zadania
. szybko podejmuja decyzje

. traktuja procedury jedynie jako

wskazowki
. dochodza do kompromisu z
przeciwnikami
. wyrazaja niepopularne poglady
] inicjuja i utatwiaja dyskusje
. zachecaja do pracy zespotowej

Aby zwiekszy¢ swoja wydajnos¢,
osoba powinna

] posiadac czas na doktadne
planowanie

. doktadnie zna¢ zakres obowiazkéw
oraz kryteria oceny wynikéw pracy

] zaplanowac oceny wynikdw pracy

. otrzymywac konkretne informacje
zwrotne dotyczace wykonanej pracy

] szanowac tak samo wartos¢ osobista
innych, jaki ich osiagniecia

. wyrobi¢ w sobie tolerancje na
konflikty

Nacisk na wspétprace z innymi w istniejacych okolicznosciach w celu
wykonania zadania.

OPIS
Charakterystyczne zachowania takiej
osoby

. pracujg w sposob staty i
przewidywalny

. okazuja cierpliwos¢

. rozwijaja specjalistyczne umiejetnosci

. pomagaja innym

. zachowuja sie lojalnie

. sg uwaznymi stuchaczami

. uspokajaja rozemocjonowane osoby

. tworza stabilne, harmonijne

Srodowisko pracy

Czego taka osoba pragnie w swoim
Srodowisku

. 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 DZIAEANIA
Taka osoba potrzebuje innych,
ktorzy:

. szybko reaguja na nieoczekiwane
zmiany

. zmuszaja do wysitku w celu realizacji
przyjetych zadan

] angazuja sie wiecej, niz w jedna rzecz
jednoczesnie

] potrafia sie zareklamowacé

. wywieraja nacisk na innych

. nie przeszkadza im praca w
nieprzewidywalnych warunkach

. pomagaja ustali¢ hierarchie zadan

] s elastyczni w doborze sposobow

postepowania

Aby zwiekszy¢ swoja
wydajnos¢, osoba powinna

] by¢ przygotowanym na zmiany

. potwierdzad swoja wartosé

. wiedzied, jaki jest jej indywidualny
wktad w wysitki grupy

. posiada¢ wspotpracownikow o
podobnych kompetencjach i
szczerosci

] znac wytyczne zadan

. by¢ zachecanym do kreatywnosci
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Inne Klasyczne Profile Zachowania

DiSC’ Classic 2.0
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Sekcja lll

Na kolejnych stronach znajduja sie opisy wszystkich 15 Klasycznych Profiléw Zachowania. Kazdy z nich
opisuje zachowania typowe dla specyficznej kombinacji czterech stylow DiSC®.

Styl zachowania
Badacza

(DR S C

Styl zachowania
Doradcy

(DR S HC/

Wizerunek: jest beznamietny; cechuje go
samodyscyplina

Cele: sprawowanie waznych funkcji oraz
posiadanie wtadzy

Kryteria oceny innych: korzystanie z rzeczowych
informacji

Sposoby oddziatywania na innych: determinacja,

nieustepliwos$c

Przydatnosc¢ w organizacji: doktadnie wypetnia
zadania; z zaangazowaniem pracuje nad
zadaniami, samodzielnie lub w matej grupie

Naduzywa: bezceremonialnosci; podejrzliwosci
wobec innych

W obliczu trudnosci: ma sktonnos¢ do
internalizacji konfliktéw; zachowuje urazy do

innych

Obawia sie: kontaktu z masami; obowigzku
przekonywania do abstrakcyjnych idei

Czynniki zwiekszajace wydajnos¢ pracy:

elastycznos$¢; akceptacja innych; zaangazowanie w

relacje interpersonalne

Wizerunek: jest przystepny; okazuje uczucia oraz
wyrozumiato$¢é

Cele: przyjazn; szczescie

Kryteria oceny innych: postawa akceptacji;
umiejetno$¢ doszukiwania sie dobra w ludziach

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

Przydatnos¢ w organizacji: jest staty 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 sie: wywierania presji na ludzi; oskarzenia

o wyrzadzenie komus$ krzywdy

Czynniki zwiekszajace wydajnos¢ pracy:
wyznaczanie realistycznych termindw; inicjatywa
wykonania zadan
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Obiektywni i analityczni Badacze petnig role beznamietnych
»kotwic rzeczywistosci.” To osoby skryte, ktore spokojnie i
wytrwale podazaja swoja droga do ustalonego celu. Badacze
odnosza sukcesy w wielu dziedzinach nie dzieki
wszechstronnosci, lecz ze wzgledu na swoj upor i determinacje
w realizacji zadan. Poszukujag wyraznego celu, na podstawie
ktérego moga opracowac systematyczny plan i zorganizowaé
dziatanie. Kiedy przystapia juz do jakiegos przedsiewziecia,
nieustepliwie walcza o osiggniecie swych celéw. Czasami
potrzebuja czyjejs interwencji, by zmienic kierunek dziatania.
Przez innych moga by¢ postrzegani jako osoby uparte i
zadufane w sobie.

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

Badaczom nie zalezy zbytnio na dogadzaniu innym. Wola
pracowac samodzielnie. Moga by¢ postrzegani jako chtodni,
bezceremonialni i nietaktowni. Badacze cenia swoje wtasne
zdolnosci intelektualne i osadzaja innych wedtug ich
sprawnosci postugiwania sie faktami oraz logika. Aby poprawi¢
swoje kontakty interpersonalne, Badacze powinni popracowac
nad swojg wyrozumiatoscia dla innych, a zwtaszcza dla ich
uczug.

Doradcy sa szczeg6lnie skuteczni w rozwigzywaniu probleméw
innych. Imponuja im swoim cieptem, empatig oraz
wyrozumiatoscia. Jako osoby optymistyczne z tatwoscia
doszukuja sie dobra u innych. W relacji zinnymi Doradcy wola
budowac dtugotrwate zwiazki. Doradca to dobry stuchacz,
chetnie zajmuje sie problemami innych, a swoje sugestie
wyraza taktownie, powstrzymujac sie od narzucania swoich
pogladow.

Doradcy maja sktonnos¢ do zbytniej tolerancji i cierpliwosci
wobec oséb nieproduktywnych. W sytuacji stresowej trudno im
czasem skonfrontowac sie z problemami zwigzanymi z
wynikami dziatan. Moga stosowa¢ metode ,,owijania w
bawetne” przy wydawaniu polecen, stawianiu zadan lub
dyscyplinowaniu innych. Kierujac sie zasada, ze ,wazni sg
ludzie”, Doradcy moga ktas¢ mniejszy nacisk na realizacje
zadania. Czasami mogg wymagac pomocy przy ustalaniu i
przestrzeganiu realistycznych terminéw.

Doradcy czesto odbieraja krytyke jako osobisty afront, ale
dobrze reaguja na poswiecona im uwage oraz komplementy za
wykonane zadania. Doradcy na odpowiedzialnych
stanowiskach zwykle przywiazuja duza wage do jakosci
warunkow pracy oraz chwalenia cztonkéw swojej grupy.
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Inne Klasyczne Profile Zachowania
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Styl zachowania
Inspiratora

LS B C

Styl zachowania
Obiektywnego
Mysliciela

(DR S HC/

Wizerunek: akceptuje agresje; pomniejsza
znaczenie uczué

Cele: kontrolowanie otoczenia lub stuchaczy

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

Sposoby oddziatywania na innych: urok,
kierowanie, zastraszanie; stosowanie nagrod

Przydatnosc¢ w organizacji: petni role osoby
aktywizujacej ludzi; inicjuje, wymaga,
komplementuje, dyscyplinuje

Naduzywa: zasady ,.cel uswieca srodki”

W obliczu trudnosci: zaczyna manipulowad, staje
sie ktotliwy lub wojowniczy

Obawia sig: zachowania przejawiajacego sie
staboscia; utraty pozycji spotecznej

Czynniki zwiekszajace wydajnos¢ pracy: szczera

wrazliwos$¢; gotowos¢ do pomagania innym w
osobistym rozwoju

Wizerunek: odrzuca agresje w relacjach
miedzyludzkich

Cele: poprawnos¢

Kryteria oceny innych: zdolnos¢ logicznego
myslenia

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

Przydatnosc¢ w organizacji: definiuje i wyjasnia;
uzyskuje, ocenia oraz sprawdza informacje

Naduzywa: analizy

W obliczu trudnosci: ma sktonnos¢ do
zamartwiania sie

Obawia sie: irracjonalnych dziatan; $miesznosci

Czynniki zwiekszajace wydajnos¢ pracy: otwarcie

sie; publiczne omowienie swoich spostrzezen i
opinii
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Inspiratorzy $wiadomie usituja ksztattowaé mysli oraz
dziatania innych. Chca kontrolowac swoje otoczenie. Sa
przebiegli w rozpoznawaniu motywacji oséb i manipulowaniu
nimi tak, aby zmienic ich zachowanie w z géry okreslony
sposob.

Inspiratorzy doskonale wiedza, co chcg osiagnac, ale nie
zawsze wyrazaja to wprost. O swoich celach informuja dopiero
po ,urobieniu” innych, np. po uprzednim zaoferowaniu
przyjazni temu, kto pragnie akceptacji, wtadzy temu, kto lubi
panowad, a bezpieczenstwa temu, kto pragnie
przewidywalnego otoczenia.

W relacjach z innymi potrafig by¢ czarujacy. Kiedy potrzebuja
pomocy przy monotonnych i czasochtonnych zadaniach, maja
duza site przebicia. W kontakcie z nimi inni doswiadczaja
czesto sprzecznych odczué: czujg przycigganie do
Inspiratoréw, a jednocze$nie zachowuja dystans. Ze wzgledu
na zdolno$ci manipulacyjne Inspiratoréw moga sie czu¢ przez
nich ,wykorzystani”. Inspiratorzy moga czasem budzi¢ lek w
innych i podwazac ich decyzje, jednak na ogét sg bardzo
lubiani przez wspotpracownikéw, poniewaz wykorzystuja
swoje zdolnosci werbalne do ciagtego przekonywania innych
do siebie. Inspiratorzy zdecydowanie wolg osiagac cele na
drodze wspotpracy i perswazji nizdominacji.

Obiektwyni Mysliciele czesto posiadaja wysoko rozwinieta
zdolnos¢ krytycznego myslenia. Wyciagajac wnioski i planujac
dziatania, ktada nacisk na znaczenie faktow; we wszystkim, co
robia, staraja sie by¢ poprawni i doktadni. W swojej pracy
czesto tacza intuicje ze zgromadzonymi przez siebie faktami.
Kiedy maja watpliwosci dotyczace jakiegos sposobu
postepowania, staraja sie uniknac publicznej porazki poprzez
skrupulatne przygotowanie. Obiektywni Mysliciele najpierw
beda doskonali¢ nowa umiejetnos¢ w samotnosci, a potem
dopiero wykorzystaja ja w grupie.

Obiektywni Mysliciele wolg pracowac z osobami, ktérym tak
samo zalezy na zachowaniu spokojnej atmosfery pracy.
Czasami uchodza za nieSmiatych; moga byc¢ powsciagliwi w
wyrazaniu swoich uczué. Szczegélnie niezrecznie czuja sie w
towarzystwie oséb agresywnych. Pomimo tagodnego
usposobienia maja silng potrzebe kontrolowania swojego
otoczenia. Zwykle taka kontrole sprawuja nie wprost, lecz
wymagajac od innych przestrzegania okreslonych zasad i
standardow.

Obiektywni mysliciele, ktorym zalezy na znalezieniu
»2wtasciwej” odpowiedzi, moga mie¢ trudnosci z
podejmowaniem decyzji w niejasnych sytuacjach. Z powodu
sktonnosci do zamartwiania sie zdarza im sie popadaé w
»analityczny paraliz”. Obiektywnemu Myslicielowi trudno
przyznac sie do popetnionego btedu. Raczej bedzie starat sie
znalez¢ informacje, ktére potwierdza jego stanowisko.
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Inne Klasyczne Profile Zachowania
DiSC’ Classic 2.0

Sty[ zachowania Wizerunek: pragnie dobrze wygladac

Ocenlajqcego Cele: ,,zwyciestwo” w dobrym stylu

'.a ‘, G Kryteria oceny innych: zdolno$¢ do inicjowania
dziatan

Sposoby oddziatywania na innych: docenia
wspotzawodnictwo

Przydatnos¢ w organizacji: osiaga cele razem z
zespotem

Naduzywa: autorytetu; pomystowosci

W obliczu stresu: staje sie niespokojny, krytyczny,
niecierpliwy

Obawia sie: ,straty” lub ,porazki”; dezaprobaty
innych

Czynniki zwiekszajace wydajnos¢ pracy:
indywidualne wykonywanie zadan; wieksza

empatia przy okazywaniu dezaprobaty; bardziej
réwnomierne tempo

Sty[ zachowania Wize,rtfneI.(: pgd kreé!a swoje kompetencje; jest
Perfekcjonisty powsciagliwy i ostrozny

(DAL S

Cele: stabilizacja; przewidywalne osiagniecia
Kryteria oceny innych: precyzyjne standardy

Sposoby oddziatywania na innych: dbatos¢ o
szczegoty; doktadnosc

Przydatnos¢ w organizacji: jest sumienny; dba o
utrzymanie standardéw; zwraca uwage na jakos$c

2 \ . Naduzywa: procedur oraz podejscia
asekuracyjnego; za bardzo polega na ludziach,
| | produktach oraz procesach, ktére sprawdzity sie w
przesztosci

W obliczu trudnosci: staje sie taktowny i
dyplomatyczny

Obawia sig: antagonizmoéw

Czynniki zwiekszajace efektywnosc: elastycznosc
rél; niezalezno$¢ oraz wspétzaleznos¢; wiara we
wtasna wartos¢

© 2007 by John Wiley & Sons, Inc. Wszelkie prawa
zastrzezone. Powielanie w jakiejkolwiek formie, w
catosci lub czesci, jest zabronione.
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Oceniajacy potrafig wykorzystaé tworcze idee do celéw
praktycznych. Daza do rezultatéw, stosujac bezposrednie
metody. Nastawieni sg na wspétzawodnictwo, ale zwykle
postrzegani sa raczej jako asertywni niz agresywni, poniewaz
licza sie z innymi. Angazujac ludzi do zadan, wola postuzyc sie
perswazja niz wydawac polecenia lub rozkazy. Naktaniaja
otoczenie do wspotpracy, wyjasniajac powody
proponowanych dziatan.

Oceniajacy pomagaja innym zobaczy¢ kroki niezbedne do
osiagniecia rezultatow. Zwykle przygotowuja sobie
szczegbtowy plan dziatania, aby w uporzadkowany spos6b
zblizac sie do zatozonych rezultatéw. Usilnie pragnac
wygranej, Oceniajacy moga stracic cierpliwos¢, gdy nie udaje
im sie utrzymac swoich standardow lub gdy zadanie wymaga
wytrwatej i systematycznej realizacji.

Mocna strong Oceniajacych jest krytyczne myslenie. Nie kryja
swoich krytycznych uwag, a ich stowa czasami potrafig by¢
uszczypliwe. Lepiej panuja nad sytuacja, jesli sami ustalaja
swoje tempo pracy i wypoczynku. Przydatna formuta dla
Oceniajacych moze by¢ ,Raz wygrywasz, raz przegrywasz.”

Perfekcjonisci sa osobami obdarzonymi systematycznym i
analitycznym umystem, przestrzegajacymi ustalonych
procedur zaréwno w zyciu osobistym, jak i zawodowym. Sa
bardzo sumienni, Swietnie radza sobie z zadaniami, ktére
wymagaja zwracania uwagi na szczegoty oraz doktadnosci.
Poniewaz perfekcjonisci pragna niezmiennych warunkéw oraz
przewidywalnych czynnosci, najlepiej czuja sie w dobrze
okreslonym srodowisku pracy. Wymagajg szczegdtowych
informacji dotyczacych oczekiwan, ram czasowych oraz
procedur oceny wynikéw pracy.

Grozi im niebezpieczenstwo ugrzezniecia w nieistotnych
szczegobtach podczas podejmowania decyzji. Cho¢ posiadaja
zdolno$¢ do podejmowania waznych decyzji, to czesto spotyka
ich krytyka za dtugotrwate zbieranie i analize informacji.
Chociaz lubig wystuchiwac opinii swoich przetozonych,
Perfekcjonisci sa sktonni podjac ryzyko, o ile posiadaja
wystarczajaca ilos¢ danych, ktére mozna poddac analizie i
wykorzysta¢ do wyciggniecia wnioskow.

Perfekcjonisci oceniajg samych siebie i innych za pomoca
precyzyjnych standardéw zwigzanych z osigganiem
konkretnych celéw, przy jednoczesnym przestrzeganiu
standardowych procedur postepowania. Baczne zwracanie
uwagi na obowigzujace standardy oraz utrzymanie jakosci jest
niezwykle cenne dla organizacji. Perfekcjonisci moga miec
sktonnos¢ 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 moga
wzmocni¢ poczucie pewnosci siebie.
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Inne Klasyczne Profile Zachowania

DiSC’ Classic 2.0

Styl zachowania
Postepowca

(DR S HC

Styl zachowania
Profesjonalisty

DR S

Wizerunek: zalezy mu na zaspokojeniu osobistych
potrzeb

Cele: nowe mozliwosci

Kryteria oceny innych: zdolnosc¢ do spetniania
standard6éw Postepowca

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

Przydatnos¢ w organizacji: unika ,,spychologii”;
poszukuje nowych lub innowacyjnych metod
rozwigzywania probleméw

Naduzywa: kontroli nad ludZzmi i sytuacjami w celu
realizacji swoich wtasnych celow

W obliczu trudnosci: staje sie wojowniczy w
sytuacji zagrozenia indywidualizmu lub utraty
ambitnych mozliwosci

Obawia sie: nudy; utraty kontroli

Czynniki zwiekszajace wydajnos¢ pracy:
cierpliwos$¢, empatia; uczestnictwo oraz
wspoétpraca z innymi; systematyczna realizacja
zadan oraz zwracanie uwagi na jakos$¢

Wizerunek: chce nadazac za innymi pod wzgledem
wysitku i kompetencji technicznych

Cele: rozwdj osobisty

Kryteria oceny innych: samodyscyplina;
stanowiska i awanse

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

Przydatnosc¢ w organizacji: kompetencje w
rozwigzywaniu probleméw technicznych oraz
miedzyludzkich; przejawia biegtos¢ i
wyspecjalizowanie w okreslonej dziedzinie

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

W obliczu trudnosci: staje sie powsciagliwy;
wrazliwy na krytyke

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

Czynniki zwiekszajace efektywnos¢: prawdziwa
wspotpraca na rzecz wspolnych osiagniec;
przekazanie kluczowych zadan odpowiednim
osobom
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Postepowcy to czesto indywidualisci o silnej woli, ktérzy stale
poszukuja nowych horyzontéw. Polegaja na sobie, mysla
niezaleznie i wolg poszukiwac wtasnych rozwiazan. W
niewielkim stopniu ulegaja ograniczajacym wptywom grupy,
unikaja konwencji i czesto tworza nowatorskie rozwigzania.

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

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

Profesjonalisci cenia sobie biegtos¢ w specjalistycznych
obszarach. Zacheceni pragnieniem bycia ,,dobrym w czyms”,
zwracaja baczna uwage na swoje osiagniecia w pracy. Chociaz
ich celem jest zostanie wybitnym ekspertem w danej
dziedzinie, Profesjonalisci czesto sprawiaja wrazenie, ze
wiedzg co$ w kazdej dziedzinie. To wrazenie jest szczegdlnie
silne, kiedy wypowiadaja sie na wiele tematoéw.

Podczas kontaktow z innymi narzucaja luzny, dyplomatyczny i
stonowany styl. Ta sympatyczna atmosfera moze szybko
znikna¢ w pracy, gdy skupiaja sie na osiaggnieciu surowych
standardoéw realizacji zadan. Profesjonalisci oceniajg innych
na podstawie ich samodyscypliny przejawiajacej sie w
codziennych dziataniach. Maja wysokie oczekiwania wobec
samych siebie oraz innych, tatwo okazuja rozczarowanie.

Chociaz w naturalny spos6b koncentruja sie na wtasciwej
organizacji pracy oraz poszerzaniu swoich wtasnych
umiejetnosci, Profesjonalisci odczuwaja takze potrzebe
pomocy innym w podniesieniu ich kompetencji. Ponadto
musza oni zwiekszy¢ uznanie dla tych, ktérzy wnosza swoj
wktad do wspélnej pracy, nawet wtedy, gdy nie stosuja oni
preferowanych przez nich metod.
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Inne Klasyczne Profile Zachowania
DiSC’ Classic 2.0

Styl zachowania Wizerunek: chetnie akceptuje innych
Promotora Cele: aprobata, popularnos¢
'.a ‘, G Kryteria oceny innych: umiejetnosci werbalne

Sposoby oddziatywania na innych: pochwaty,
stwarzanie mozliwosci, przystugi

Przydatnos¢ w organizacji: zmniejszanie napiecia;
promowanie projektéw i ludzi, w tym takze wtasnej
osoby

Naduzywa: pochwat, optymizmu

W obliczu trudnosci: staje sie niedbaty i
sentymentalny; dezorganizuje sie

Obawia sie: braku akceptacji spotecznej i utraty
poczucia wtasnej wartosci

Czynniki zwiekszajace efektywnos¢: kontrola
czasu; obiektywizm; Swiadomos¢ pilnosci zadan;
kontrola emocji; spetnianie obietnic i realizacja
zadan

Styl zachowania Wizerunek: akceptuje pozytywne uczucia; odrzuca
Przedstawiciela  *&"¢

(DR S HC

Cele: akceptacja grupy

Kryteria oceny innych: postawa tolerancji i nie
odrzucania nikogo

Sposoby oddziatywania na innych: empatia;
przyjazn

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

Naduzywa: zyczliwosci

W obliczu trudnosci: nabiera sity przebicia,
wykorzystujac w razie potrzeby informacje lub
znajomosci

Obawia sie: roznicy zdan; konfliktu

Czynniki zwiekszajace wydajnos¢ pracy: jasne
uswiadomienie sobie, kim jest i co umie robi¢;
nieugietos¢ oraz pewnosc siebie; zdolnos¢ do
mowienia ,,nie”, kiedy sytuacja tego wymaga

© 2007 by John Wiley & Sons, Inc. Wszelkie prawa
zastrzezone. Powielanie w jakiejkolwiek formie, w
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Promotorzy posiadaja rozlegte znajomosci. Zwykle sa
towarzyscy, posiadaja umiejetnosci spoteczne, tatwo
nawiazuja znajomosci. Rzadko swiadomie wchodza w konflikt
zinnymi. Promotorzy poszukuja Srodowiska, w ktérym tatwo
moga rozwija¢ i podtrzymywac znajomosci. Obdarzeni
zdolnosciami werbalnymi, propaguja swoje wtasne pomysty i
budza entuzjazm dla projektéw innych oséb. Dzieki szerokim
kontaktom osobistym maja dostep do ludzi, ktérzy moga im
pomédc.

Poniewaz Promotorzy podczas pracy wola kontaktowac sie z
ludZmi, moga przejawia¢ mniejsze zainteresowanie realizacja
zadan. Maja sktonno$¢ do poszukiwania sytuacji, ktorym
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 maja
sktonnos$¢ do przeceniania zdolnosci innych. Czesto
przeskakuja do odpowiadajacych im wnioskéw, bez
nalezytego rozwazenia wszystkich faktéw. Dzieki nadzorowi i
odpowiedniemu pokierowaniu moga naby¢ wiecej
obiektywizmu oraz przyktadac wieksza wage do wynikow
pracy. Sprawne zarzadzanie czasem moze stanowi¢ dla
Promotoréw pewien problem. Narzucenie ograniczen
czasowych na rozmowy i dyskusje moze uswiadomic im
waznosc¢ ,domkniecia” i ukonczenia zadan.

W pracy Przedstawiciele przywiazuja duza wage zaréwno do
relacji interpersonalnych, jak i do samych zadan. Jako osoby
empatyczne i wspierajace sg dobrymi stuchaczami, ktorzy
chetnie poswiecaja swoja uwage innym. W obecnosci
Przedstawicieli inni czuja sie chciani i potrzebni. Poniewaz
Przedstawiciele dostrzegaja potrzeby innych, ludzie nie
obawiaja sie odrzucenia z ich strony.

Przedstawiciele ofiarowuja innym swoja przyjazn i chetnie
wys$wiadczaja przystugi. Przedstawiciele majg doskonate
zdolnosci w dziedzinie sprawnego organizowania i
wykonywania zadani. W naturalny sposéb wnosza do grupy
ducha harmonii i pracy zespotowej; szczegélnie dobrze
wychodzi im wykonywanie dla innych tego, co trudno im
zrobi¢ dla siebie.

Przedstawiciele obawiaja sie konfliktéw i réznicy zdan. Ich
wspierajaca postawa raczej pozwala innym na tolerowanie
status quo, niz zacheca do aktywnego zabrania sie za
rozwigzanie problemu. Poniewaz Przedstawiciele staraja sie
nie zwracacd na siebie uwagi i unikac¢ otwartych konfrontacji z
agresywnymi jednostkami, inni moga posadzac ich o brak
»twardosci”. Choc¢ Przedstawicielom zalezy na dopasowaniu
sie do grupy, to jednak odznaczaja sie sporg doza
niezaleznosci.
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Inne Klasyczne Profile Zachowania
DiSC’ Classic 2.0

Styl zachowania Wizerunek: ufa innym; jest peten entuzjazmu

Przekonu1 acego Cele: wtadza i prestiz; symbole statusu

E’ “, G Kryteria oceny innych: umiejetnosc wyrazania
samego siebie; elastycznosc

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

Przydatnos¢ w organizacji: przekonuje i finalizuje;
rozdziela obowiazki; jest opanowany i pewny siebie

Naduzywa: entuzjazmu; umiejetnosci
przekonywania; optymizmu

W obliczu trudnosci: staje sie chwiejny i tatwo go
przekonac do swoich racji; jest zorganizowany, aby
zaprezentowac sie w dobrym Swietle

Obawia sie: niezmiennego $rodowiska; ztozonych
zwigzkdéw interpersonalnych

Czynniki zwiekszajace efektywnos¢: ambitne
zadania; zwracanie uwagi na aspekty pracy
zwigzane z realizacja celu oraz najwazniejsze
szczegoty; obiektywna analiza danych

Styl zachowania Wizerunek: celowo zachowuje umiar i dostosowuje
Specjalisty sie do innych

Cele: zachowanie status quo; kontrolowane

(DR S HC/ $rodowisko

Kryteria oceny innych: normy przyjazni;
fachowos¢

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

Przydatnosc¢ w organizacji: krotkoterminowe
plany; przewidywalnos¢, konsekwencja;
utrzymywanie statego tempa pracy

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

W obliczu trudnosci: adaptuje sie do osob
posiadajacych wtadze i mysli razem z grupa

Obawia sig: zmiany, dezorganizacji

Czynniki zwiekszajace efektywnosé: publiczne
przedyskutowanie ich pomystéw; wiara w siebie
oparta na informacjach zwrotnych; metody
utatwiajace prace

© 2007 by John Wiley & Sons, Inc. Wszelkie prawa
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Przekonujacy pracujac z ludzmi, doktadaja staran, aby byc¢
przyjacielscy, a jednocze$nie realizujg wtasne cele. Jako osoby
ekstrawertyczne i ciekawe ludzi, posiadaja zdolnos$¢ do
budzenia szacunku i zaufania u 0séb o réznych
osobowosciach. Potrafig przekonac innych do swoich
pomystéw, przyciagna¢ ludzi do siebie oraz zatrzymac ich przy
sobie jako klientoéw lub przyjaciét. Ta zdolno$¢ szczegélnie
przydaje sie w sytuacjach, gdy - aby zdoby¢ autorytet -
Przekonujacy dokonuja prezentacji swoich pomystéw lub
wtasnej osoby.

Najbardziej korzystne Srodowisko dla Przekonujacych to praca
z ludzmi, otrzymywanie ambitnych zadan oraz wykonywanie
réznorodnych prac, pociagajacych za soba konieczno$¢
zmiany miejsca. Pragna wykonywac zadania, ktére dadza im
mozliwos¢ pokazania sie w dobrym Swietle. Wskutek
wrodzonego pozytywnego ogladu rzeczywistosci,
Przekonujacy moga zbyt optymistycznie ocenia¢ wyniki
projektoéw oraz potencjat swoich wspétpracownikow. Moga
réwniez przejawiac sktonnos¢ do przeceniania wtasnej
zdolnosci wptywania na zachowanie innych.

Chociaz cenig sobie brak rutyny i surowego rezimu pracy,
Przekonujacy wymagaja systematycznego otrzymywania
danych analitycznych. Po uswiadomieniu sobie znaczenia
»drobnostek”, moga wykorzystywac informacje do potaczenia
entuzjazmu z realistyczna ocena sytuacji.

Specjalisci dobrze znosza towarzystwo innych. Dzieki swojemu
umiarkowanemu, opanowanemu nastawieniu i skromnosci,
potrafig dobrze wspétpracowac z osobami przejawiajgcymi
rézne style zachowania. Specjalisci, licza sie ze zdaniem
innych, sa cierpliwi, i zawsze chetnie pomagaja osobom, ktére
uwazaja za swoich przyjaciét. Tworza bliskie przyjaznie ze
wzglednie mata grupa innych pracownikéw firmy.

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

Specjalisci wolno adaptuja sie do zmian. Uprzednie szkolenia
daja im czas na zmiane wtasnych sposobdéw postepowania
przy jednoczesnym zachowaniu statego poziomu wydajnosci.
Specjalisci moga wymagac pomocy w poczatkowych fazach
nowych projektéw lub opracowaniu metod utatwiajacych
prace, aby zmiescic¢ sie w wyznaczonym czasie. Ukonczone
projekty sa czesto odktadane na bok do pdzniejszej weryfikacji.
Specjalisci powinni pozbyc¢ sie starych materiatow, ktére
stracity swoja przydatnosc.
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Styl zachowania
Twoércy

(DR S HC

Styl zachowania
Zdobywcy
osiggniec

(DR S HC/

Wizerunek: akceptuje agresje; hamuje ekspresje
Cele: dominacja; wyjatkowe osiagniecia

Kryteria oceny innych: standardy osobiste;
nowatorskie pomysty realizacji zadan

Sposoby oddziatywania na innych: zdolno$¢ do
nadazania za rozwojem systeméw oraz
nowatorskich metod

Przydatnosc¢ w organizacji: inicjuje lub
opracowuje zmiany

Naduzywa: bezceremonialnosci; postawy
krytycznej lub protekcjonalnej

W obliczu trudnosci: zaczyna go nudzi¢ rutynowa
praca; dasa sie, kiedy natrafia na ograniczenia;
dziata niezaleznie

Obawia sie: braku wptywu; niemoznosci
osiagniecia wtasnych standardéw

Czynniki zwiekszajace wydajnos¢ pracy:
serdecznos¢; taktowna komunikacja; efektywna
wspotpraca w zespole; uznanie istniejacych sankgcji

Wizerunek: jest pracowity i pilny; okazuje
frustracje

Cele: osiagniecia osobiste, czasami kosztem celu
grupowego

Kryteria oceny innych: zdolno$¢ osiggania
konkretnych rezultatéw

Sposoby oddziatywania na innych:
odpowiedzialno$¢ za wtasng prace

Przydatnosc¢ w organizacji: okresla oraz wypetnia
obszary kluczowych dla siebie rezultatéw

Naduzywa: niezaleznosci; nadmiernie pochtania
go wykonywane zadanie

W obliczu trudnosci: staje sie sfrustrowany i
niecierpliwy; staje sie raczej ,,cztowiekiem czynu”
niz ,0soba oddelegowujaca”

Obawia sie: wptywu na rezultaty ze strony osob o
konkurencyjnych lub nizszych standardach pracy

Czynniki zwiekszajace wydajnos¢ pracy: unikanie
myslenia w kategoriach ,albo-albo”; wyrazniejsza
hierarchia zadan; rozwazenie alternatywnych
podejs¢; gotowosc do poswiecenia korzysci
krétkoterminowych na rzecz dtugoterminowych
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W zachowaniu Twércéw widoczne s przeciwstawne sity. Ich
pragnienie osiggania namacalnych rezultatéw jest
rownowazone przez nie mniej silne dazenie do perfekgji, a
agresywnosc¢ tagodzona jest przez wrazliwos¢. Mysla i reaguja
szybko, lecz powstrzymuje ich pragnienie zbadania wszystkich
mozliwych rozwiazan przed podjeciem decyzji.

Twoércy cechuja sie zdolnoscia przewidywania i wprowadzaja
zmiany. Dazenie do perfekcji oraz zdolnosci planistyczne
Twércow sprawiaja, ze zmiany te zazwyczaj s racjonalne, ale
metody realizacji czesto nie uwzgledniaja relacji
miedzyludzkich.

Twoércy pragna swobody w swoich badaniach, chcg mie¢
mozliwos¢ sprawdzenia i przetestowania wnioskow.
Codzienne decyzje podejmuja szybko, ale mogg by¢
niezmiernie ostrozni przy podejmowaniu wazniejszych decyzji:
,Czy powinienem przyjac ten awans?” ,,Czy powinien przenie$¢
sie na inne miejsce?” Dazac do rezultatéw i doskonatosci,
Twércy moga nie przywiagzywac wagi do spraw towarzyskich.
Wtedy moga by¢ chtodni, powsciagliwi lub bezceremonialni.

Motywacja Zdobywcéw 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
osiggnie¢ musza uswiadomic sobie, w jaki sposéb moga
potaczyc¢ swoje cele osobiste z celami organizacji. Zachowujac
kontrole nad swoim zyciem, Zdobywcy osiagniec rozwijaja w
sobie silne poczucie odpowiedzialnosci.

Zdobywcéw osiagniec charakteryzuje silne zainteresowanie
pracg oraz intensywna, nieustajaca pogon za osiagnieciami.
Maja wysokie mniemanie o swojej pracy, a w trudnych
sytuacjach niechetnie powierzaja zadania innym. Zwykle biora
cata prace na siebie, aby mie¢ pewnosc, ze wszystko zostanie
wtasciwie wykonane. Kiedy powierzajg wykonanie zadania
innym, maja sktonnos$¢ do odwotywania go, jesli jego realizacja
nie przebiega zgodnie z ich oczekiwaniami. Kieruja sie zasada:
»Jesli odniose sukces, oczekuje, ze uznacie to za moja zastuge;
jesli mi sie nie powiedzie, wezme wine na siebie.”

Zdobywca osiagnie¢ powinien wiecej komunikowac sie z
innymi, aby uelastyczni¢ swoja postawe i wyj$¢ poza schemat
»Musze zrobic to sam” albo ,,Chce miec¢ wszystkie zastugi dla
siebie”. Moze potrzebowa¢ pomocy w znajdowaniu nowych
metod osiggania upragnionych rezultatéw. Zdobywcy
osiggniec dziataja ,na maksymalnych obrotach” i oczekuja
uznania odpowiedniego do ich wktadu pracy, wysokich
zarobkoéw w firmach i pozycji przywoédczych w innych grupach.
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Styl zachowania
Zwyciezcy
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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; gorliwo$¢

Przydatnosc¢ w organizacji: wytrwatosc; upor

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

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

Obawia sie: wykorzystania przez innych;
powolnosci, szczegblnie podczas realizacji zadan;
pozostawania ,,w ogonie”

Czynniki zwiekszajace efektywnos¢: wyjasnianie
wtasnego rozumowania; branie pod uwage innych
pogladow i pomystow odnosnie celdéw i metod
rozwigzywania probleméw; prawdziwa troska o
innych; cierpliwo$¢ i pokora
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Zwyciezcy przejawiaja pewnosc siebie, ktéra niektérzy moga
odbierac jako arogancje. Aktywnie poszukuja okazji, dzieki
ktorym moga weryfikowac i rozwija¢ swoje mozliwosci
osiggania wynikow. Zwyciezcy lubig zadania trudne lub
wyjatkowe, sytuacje wymagajace wspotzawodnictwa oraz
swazne” stanowiska. Biorg na siebie odpowiedzialnosc,
podkreslajac znaczenie wtasnej osoby, a po ukonczeniu zadan
nie ukrywaja zadowolenia z samych siebie.

Zwyciezcy na ogdét unikaja czynnikdw ograniczajacych ich
swobode, takich, jak na przyktad bezposrednia kontrola,
czasochtonne szczegoty oraz rutynowa praca. Poniewaz sg
zdecydowani i bezposredni, moga mie¢ problemy z innymi.
Zwyciezcy cenig swoja niezaleznosc, a udziat w pracach
grupowych lub komisjach moze szybko ich zniecierpliwic.
Chociaz osoby nalezace do tego typu na ogét wolg pracowac
samodzielnie, zdarza im sie naméwic innych do pomocy w
pracy, szczegolnie, gdy chodzi o zadania rutynowe.

Zwyciezcy mysla szybko i wskutek tego moga by¢ niecierpliwi i
krytycznie nastawieni do os6b, ktére wolniej dochodza do
konkluzji. Oceniaja innych poprzez ich zdolno$¢ do osiggania
wynikéw. Sa zdecydowani i wytrwali nawet w sytuacjach
konfliktowych. Niezaleznie od tego czy sg do tego uprawnieni,
przejmuja panowanie w sytuacjach, ktore tego wymagaja. Z
powodu swojej bezkompromisowej potrzeby osiggania
wynikéw, moga wydawac sie bezceremonialni i bezwzgledni.
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Oto skrétowe wyjasnienie w jaki sposdb powstat Twéj osobisty raport. Wykres 1l to wynik zestawienia
Twoich odpowiedzi typu ,,Najbardziej” i ,Najmniej”. Na jego podstawie okresla sie dominujacy styl DiSC,
wartosci wskaznika natezenia oraz wytania sie Klasyczny Profil Zachowania. Jesli chciatbys$ dowiedzie¢ sie
wiecej na temat metod tworzenia raportu osobistego, zwr6¢ sie do swojego trenera.
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Twoje odpowiedzi “Najbardziej” na Twoje odpowiedzi “Najmniej” na
kazdej z czterech skali kazdej z czterech skali
D | S C N
NAJBARDZIEJ 15 10 3 0 0
TABELA
WYNIKOW NAJMNIEJ 8 6 5 9 0
ROZNICA 7 4 -2 -9

STRESZCZENIE INTERPRETACJI

Dominujacy(e) Styl(e) DiSC: Dominacja (D)
Klasyczny Profil Zachowania: Styl zachowania Zwyciezcy
Numery Poziomoéw: 7531
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