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Wstep

Jan Kowalski

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

1544?

. Akronim DISC opisuje czterys_style zachowania:
94

D = Dominujacy, stanowczy
I = Wptywowy, inspirujacy
S = Staty, opanowany

C = Doktadny, sumienny
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Znajomos¢ systemu DISC wspiera Cie w gruntownym zrozumieniu siebie, cztonkdw rodziny, wspotpracownikow i znajomych.
Znajomosc styléw behawioralnych poprawia zdolnosci interpersonalne i komunikacyjne, ogranicza lub eliminuje konflikty, uczy
dostrzegac to, ze jesteSmy rézni oraz pozytywnie wptywac na osoby znajdujgce sie w Twoim otoczeniu.

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

‘5;4?4. °

/

Czy znasz osobe, ktdra jest asertywna, rzeczowa i
oczekuje koncowych wynikow?

Niektdrzy sg energiczni, bezposredni i majg silng
wole.
Jest to styl D

Czy masz znajomych, ktorzy majg rozwiniete

umiejetnosci komunikacyjne i sg przyjaznie

nastawieni wobec wszystkich spotykanych osob?

Niektorzy sg optymistyczni, przyjazni i rozmowni.
Jest to styl I

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

Niektorzy sa opanowani, cierpliwi, lojalni i
pragmatyczni.
Jest to styl S

L~ L~

Czy kiedykolwiek pracowates z osobg, ktora lubi

gromadzic fakty oraz szczegdty i jest skrupulatna we

wszystkich dziataniach?

Niektorzy ludzie sg drobiazgowi i analityczni.
Jest to styl C
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Ponizsze zestawienie prezentuje cztery wymiary zachowania w
perspektywie.

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

decyzji

Kazdy z nas ma w sobie 4 style zachowan DISC, ale w réznym stopniu ich intensywnosci. Wykres DISC obrazuje intensywnos$¢
kazdego z czterech stylow. Wszystkie punkty powyzej linii Srodkowej oznaczajg wyzszg intensywnos$¢, natomiast punkty, ponizej linii
srodkowej oznaczajg nizsza intensywnos¢ cech DISC. Mozna'spojrze¢ na wykres DISC i od’razu poznac cechy i zachowania-typowe dla
danego. stylu DISC.

Ponizej zamieszczamy trzy wykresy DISC oraz krétkie wyjasnienie roznic
pomiedzy wykresami.

8 8 8 8 8

4 4 4

N N S~ \/ 0 \
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D S C D S C D S C

Wykres DISC 1 przedstawia Twoéj ,publiczny.obraz” (maska)

Ten wykres przedstawia ,Ciebie”, jaki€go widzg inni. Odzwierciedla“on to, jak postrzegasz oczekiwania swojego Srodowiska
oraz Twoje pastrzeganie tego, jakie oczekiwania maja inne osoby wzgledem Twojego zachowania.

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

Ten wykres przedstawia Twojg instynktowng reakcje na presje oraz identyfikuje sposob, w jaki prawdopodobnie reagujesz w
stresujgcej sytuacji.

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

Ten wykres przedstawia sposob, w jaki postrzegasz swoje typowe zachowanie. Mozna to okresli¢ jako postrzeganie wiasnej
osoby. Czasami mozesz nie by¢ Swiadomy tego, jak sie zachowujesz wobec innych oséb.

© 2024, The Institute for Motivational Living, Inc. / PeopleKeys ® 3/34



Opis

Rozumienie Twojego stylu

Twgj styl to “Przedsiqugrca". 4 S4
70 /) ’1'?',5 s
Przec(sﬁblorca jest bardzo wrazliwy na problemy i potrafi rozwigzywac je w twérczy sposdb;
umie wykoﬂ{ma' trudne zadania bardzo ’éﬁyp 0 dzieki typowej dla nie erminacji.
Szukajgc rozwigzania problemu, Przedsiebior é’.z%ada wszystkie moiliwoéci.%,;)centrujac sie
na projekcie, mysli bardzo dalekowzrocznie. Przedsigbjorca dazy do poprawnosci irskupia sie na
wymiernych efektach. Bywa pedantyczny; podejmujac ‘decyzje, moze dtugo sie wahac,
szukajac "najlepszej" opdji.

Przedsiebiorca moze by¢ czasem postrzegany jako oziebty i przesadnie bezposredni.
Przedsiebiorca woli pracowac sam i dobrze sie sprawdza w sytuacji, w ktdrej to on kieruje
zespotem. Angazujac sie w relacje towarzyskie, Przedsiebiorca bywa cichy i wycofany, nietatwo
obdarza innych zaufaniem. Brak mu cierpliwosci wobec osdb, ktdre nie postepuja tak, jak
nalezatoby wedtug jego opinii. Dzieje sie tak, poniewaz sam motywowany jest potrzeba
dazenia do doskonatosci. Rutynowe zadania bardzo nudzg Przedsiebiorce, ktory czuje potrzebe
pracy nad nowymi projektami. Czesto ignoruje to, co czujg inni, skupiajac sie catkowicie na
wykonywanym zadaniu. Jesli Przedsiebiorca skupi sie bardziej na ocieplaniu relacji z innymi i
uzna to za istotne, na pewno przetozy sie to pozytywnie na efekty réwniez jego pracy.
Przedsiebiorca powinien tez rozwazy¢, jak istotne jest zbudowanie silnego zespotu oraz wzig¢
pod uwage to, ze silny przywédca zgranego zespotu moze znaczaco wptynaé na ostatecz
e%éh Przedsiebiorca powinie owac nad zacie$nianiem \Mggi racy z pozostatymi
cztonkami zespotu i staraé sie uzbroié w cierpliwos¢ w stosunku doepinii oraz stylu pracy
innych préeb)yp[i{kéw. Ny, £ Ny »
Przedsiebiorca sl?ﬁmgj sie na wykonywaniu zad%ﬁk bardzo motywujg go wynﬁdm@tomiast z
reguty nie angazuje s‘ié?fénocjonalnie, gdy dyskutujérﬂ'{jnnymi. Przedsiebiorca jestfﬁw,ércza
osobg, ktdéra z wyprzedzeniem mysli o swoich kolejnych dziataniach oraz o tym, jak
podejmowane decyzje wptyng na dalszy rozwdj wydarzen. Przedsiebiorca zadaje wiele pytan i
lubi pozna¢ wszystkie fakty i szczegdtowe informacje na temat nowych kwestii.

Jest bardzo zdeterminowany, ma tendencje do rywalizacji i zawsze dazy do doskonatosci. Nie
waha sie przed siegnieciem po to, czego chce i jest w stanie wiozy¢ wiele pracy w to, zeby
osiggnac¢ sukces. Nie boi sie rzucac innym wyzwania, aby osiggnac¢ zatozone cele, ale
jednocze$nie szanuje autorytety i nie dazy do konfrontacji, gdy nie jest to konieczne.

Jest troskliwy i opiekunczy, lubi przebywac wérdd ludzi, ceni relacje z innymi. Angazuje sie
towarzysko, jednak niechetnie jest w centrum zainteresowania. Szuka rownowagi miedzy
Zyciem prywatnym i towarzyskim oraz lubi spedzac czas w gronie bliskich przyjaciot.

Unika rutyny i stara sie wprowadzac zmiany do monotonnych sytuacji. Woli pracowac
iezaleznie, we wiasnym temp\g?q. Czesto jest w po$piechu i "\Przeskakuje" z jednego zadarg% na

Oh'ﬁgi 4?,0{ 44;,;5{ 4;;,3.
Jest barﬁzowgzorzadkowany i postrzeggnwjé?ko osoba o praktycznyrﬁ padejéciu do zycia.
Potrzebuje doktadnych informacji, zanim p: de};nie decyzje, rozwaza zawszeiwszystkie "za" i

"przeciw". Moze b'i/é’ﬂtazliwy na krytyke, ale stﬁn@cﬁig nie okazywa¢ uczué. Cﬁ&{ iedzie¢,
jakie sg wobec niego 0¢zekiwania, zanim rozpocznie ‘Mowy projekt; a zeby odnie$¢ Sukces,
kieruje sie logika.
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Majacy swiadomos¢ swoich
mocnych stron

Dzialajacy analitycznie i
metodycznie

Rozwiazujacy problemy

Bardzo skupiony na
wykonywanych zadaniach

Ogolna charakterystyka

Praca, finalizowanie
projektow

Mozliwos¢ opracowywania i
wdrazania rozwiazan

Brak koniecznosci
udzielania sie towarzysko
Dostep to narzedzi
umozliwiajacych
osiagniecie sukcesu

Co go motywuje?

Mozliwos¢ opracowywania i
udoskonalania rozwiazan
Zadania stanowiace
wyzwanie

Projekty przynoszace
konkretne wyniki

Docenienie jego
umiejetnosci analitycznych

Idealne srodowisko
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ze stylem Przedsiebiorca

Jan Kowalski

Pamietaj, Przedsiebiorca moze oczekiwac:

Wiadzy, zadan promujacych rozwdj, podejécia opartego na wynikach, mozliwosci
rozwoju, mozliwosci samodzielnej pracy

Najwiekszy lek:

Krytyka i wykorzystanie przez innych

Komunikujac sie z Przedsiebiorca:

Mow zwiezle, wprost i konkretnie

Zadawaj pytania typu ,Co” i ,Dlaczego”

Skup sie na biznesie, na rezultatach

Sugeruj sposoby osiggniecia efektow, przejmij kontrole i rozwigzuj problemy

Wskaz logiczne korzysci poddawanych pomystow i rozwigzan, wyrazaj uznanie za dobrze
wykonang prace

W przypadku komunikacji z Przedsiebiorca:

Nie méw chaotycznie, nie powtarzaj sie

Nie skupiaj sie na problemach

Nie spoufalaj sie zbytnio w poczatkowej fazie relacji

Nie generalizlij;ani nie wygtaszaj oSwiadczénzbez pokrycia

Analizujac informacje, Przedsiebiorca moze:

Chcie¢ zrobi¢ to samodzielnie, bez konsultowania sie z innymi
Odrzucac czynnik ludzki, podejmowac decyzje na podstawie faktow
Przeocza¢ opinie innych osob

Oferowac innowacyjne i postepowe rozwigzania

Motywacje

Motywatory: Dominacja, odkrywanie unikatowych rozwigzan
Ocenia innych przez: Swoje narzucone standardy, ekspresje, pomysty

. Oddziatuje na innych przez: Rywalizacje, wyznaczanie, roli w realizacji projektu

Wartosc dla zespotu: Inicjujé,zmiany i usprawnienia, ustanawia wyzwania
Naduzywa: Bezceremonialnosc i krytyka

Reakcja na‘presje: Narzekanie, znudzeniesutyna, dyktatorski i czasem bezlitosny styl
komunikacji : : J

Najwieksze leki: Brak kontroli, niepowodzenie

Obszary do rozwoju: Okaz ciepto, pracuj nad komunikacjg werbalna, mysl o tym, co
jest dobre dla catego zespotu, stosuj podejscie ,sprzedawaj a nie opowiadaj”

© 2024, The Institute for Motivational Living, Inc. / PeopleKeys ®

Komunikowanie sie
ze stylem Przedsiebiorca

Wiedza przychodzi,
ale madros¢ pozostaje
w tyle.

- Alfred Lord Tennyson
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Komunikowanie sie

ze stylem Przedsiebiorca

Jan Kowalski

Ve, g e | > e |
Wartos¢ dla fzespolu. Vo, Vo,
forf fo,;
. Zorganlzowanré’m & Ta

"Sr]/
o Zdolnodci analltycan e

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

Przedsiebiorcy wnoszg wiele pozytywnego do zespotu:

o Instynktowni liderzy

o Autokratyczni menedzerowie, ktorzy doskonale sprawdzajq sie w chwili kryzysu

e Samodzielni
e Zdyscyplinowani
e Realizujg cele w innowacyjny sposob

5'4 Nie traca celu z oczu 5'4 A 54 A
gﬁgﬁyf' iczni i bezposredni ?’D{ £ & (¥
. Przezm%le;a]a trudnosci q’o( £ i ‘fl’o(- £
« Daja wskazo(ﬁdﬁlr s Re. g

* Przecierajq SZ|akI5 c(ajac dobry przyktad

e Chetnie mdéwig otwarcie

e t3cza doswiadczenie z praktyczng wiedzg
« Podejmujg wyzwania bez leku

« Dobrze funkcjonujg przy duzym obcigzeniu praca

Obszary rozwoju osobistego dla Przedsiebiorcy:

o Staraj sie by¢ ,aktywnym” stuchaczem

e Zwracaj uwage na pomysty innych cztonkdw zespotu az zostanie osiggniete

porozumienie
Badz mniej apodyktyczny ? bardziej przyjazny i otwarty
‘/‘]f!@g?;a] sie bardziej doceniac dp;gge uczucia i pragnienia |§rw,§h

o Wioz vq}gce] energii w relacje, okaz syvo;e wsparcie dla mnych cz’ropkow zespotu

e Poswiec czés,n); wyjasnienia ,,dIaczego fgh stwierdzen i propozyCJlfo
R~
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Komunikowanie sie
ze stylem Przedsiebiorca

Mozesz mieé
wspaniate pomysty,
ale jesli nie mozesz

ich zrealizowa¢, Twoje
pomysty beda
bezuzyteczne.

34 N

- Lee Iacocca

39 N

6/34



Jan Kowalski

Z innymi

Twoje style’D i C przebiegajq powyzej'linii Srodkowej, Twaj styl-identyfikuje stowo
kluczowe ,,Przedsiebiorca”.

W tej nastepnej sekcji pédane sg przymiotniki, ktore opisuja, gdzie mniej wiecej Twoje style
DISC przebiegajg na Twoim wykresie. Te opisowe stowa odpowiadajg mniej wiecej wartosciom
na Twoim wykresie.

D — wskazuje, jak bardzo stanowczy, autorytarny i bezposredni z reguly jestes.
Stowa, ktore mogq opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,D":

e SILNY Peten energii

« PODEJMUJACY RYZYKO Chetnie podejmuje ryzyko, zdeterminowany w dziataniu

o SMIALY Lubi ekscytujgce lub petne wyzwan przedsiewziecia Wskazowki dotyczace

« STANOWCZY Rozstrzyga spory, odpowiada na pytania k°“:‘i‘n;‘yi,:facji

e DOCIEKLIWY Sktonny do zadawania wielu pytan, ciekawy

1- wskazuje, jak bardzo rozmowny, przekonujacy oraz interaktywny z reguly JedY'_"Ym ?POSOb?m

jestes. Stowa, ktére moga opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,I": na zmiane jest zmiana
Twojego

«  WYCOFANY Zamkniety w sobie, wstydliwy, powsciggliwy, skryty

A rozumowania.
« MALOMOWNY Przewaznie wyciszony

. - R , . P R - Anthony De Mello
S — wskazuje Twoja potrzebe bezpieczenstwa, spokoju oraz zdolnos¢ do bycia

czlonkiem zespotu. Stowa, ktore moga opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,S”:

e NIESPOKOJNY Nie moze sie zrelaksowac, wyciszy¢

« ZORIENTOWANY NA ZMIANY Pragnie zmian, lubi réznorodnos¢

o SPONTANICZNY Dziatajacy zgodnie z naturalnymi odczuciami, bez skrepowania

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

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

« KONWENCJIONALNY Przestrzegajacy okreslonych wczesniej zasad

e KURTUAZYJNY Uprzejmy.

« "USUMIENNY Skrupulatny, pracowity, stara sie by¢ zawsze poprawny

o WYKAZUJACY WYSOKIE STANDARDY Trzyma sie systemu wartosci

© 2024, The Institute for Motivational Living, Inc. / PeopleKeys ® 7134



jak komunikujesz sie z innymi

Jan Kowalski

Jak’komunikujesz sie z innymi

Wrd¢ do sekgjic ,Komunikacja” tego raportthi.zapoznaj sie z sekcjami ,Zalecane” oraz
.Niezalecane” dla"wojego stylu. Zapoznanie Sie-z,wtasnymi preferencjami kemunikacyjnymi
moze by¢ odkrywczym do$wiadczeniem lub po prostu potwierdzeniem tego, co juz.wiedziates.
Te informacje bedq mie¢ dodatkowg warto$¢, gdy zostang przekazane wspotpracownikom,
znajomym i rodzinie. Dzieki temu inni moga zdac sobie sprawe z tego, jak efektywnle sie z
Toba komunikowac. Pamietajmy, ze SPOSOB MOWIENIA O CZYMS moze by¢ réwnie wazny jak
TO, O CZYM MOWIMY. Niestety wszyscy mamy tendencje do komunikowania sie tak, jak sami
chcielibysmy prowadzi¢ komunikacje, zamiast dostosowac sposdb komunikacji do naszego
rozmowcy.

Twaj styl to przewaznie styl ,,D", co oznacza, ze preferujesz otrzymywac informacje, ktére
mdwig o REZULTATACH. Ale przekazujac te same informacje klientowi lub wspdtpracownikowi,
mozliwe, ze bedziesz musiat przedstawic je w formie precyzyjnych faktow lub jedynie jako
koncowy rezultat lub poinformowac, jakq cze$¢ rozwigzania stanowig i ze musimy pracowac
jako zespot.

Ta kolejna sekcja raportu prezentuje, w jaki sposdb Twdj styl komunikuje sie z pozostatymi
trzema stylami. Niektdre style wykazujg naturalng tendencjedo dobrej komunikacji, natomiast
inng-style wydaja sie mowic¢ réznymi jezykami. W zwigzku z tymyze biegle méwisz swoim
wiasnym jezykiem, sprawdzimy, jak najlepiej komunikowa¢ sie z pozostatymi trzema stylami.

Ta nastepna seKgja jest szczegdlnie przydatnaaw przypadku dominujgcego stylu ,D”, poniewaz
mozesz wykazywac tendencje do bycia duzo bardziej agresywnym w komunikacji, niz inni tego
od ciebie oczekuja i sie spodziewaja.

Zgodnos$¢ Twojego stylu behawioralnego

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

Osoba ,D” lubi styl 1", poniewaz osoba ,I” w naturalny sposéb motywuje osobe ,D”. Czasami
osoba ,I"” nie bedzie wystarczajgco zorientowana na zadania wedtug osoby ,D”, chyba ze
osoba ,D” dostrzega warto$¢ w tym, jak osoba ,1” moze wptywac na innych dla osiggniecia
maksymalnych rezultatow.

Osoby ,D” oraz ,S” z reguly dobrze ze sobg wspdtpracujg, poniewaz osoba ,S” nie zagraza
osobie ,D” i z reguty ciezko wspdlnie pracujg nad realizacjg celu. Czasami relacje osobiste
mogg by¢ napiete, poniewaz osoba ,D” moze byé postrzegana jako zbyt zorientowana na
Zadania.

Osoby ,D” i, C" musza uwazac, aby zbytnio nie naciska¢ na innych oraz,aby zbytnio nie
skupiac sie na‘szczegotach. Jednak osoba , D" potrzebuje precyzji, umiejetnosci analizy faktow
osoby ,C", ale czasami moze mie¢ trudnosci ze skitecznym zakomunikowaniemitej potrzeby.

© 2024, The Institute for Motivational Living, Inc. / PeopleKeys ®
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Komunikowanie sie
Z innymi

Mowa jest lustrem
duszy. To co méwisz,
Swiadczy o tym, kim

jestes.

- Publilius Syrus
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Jan Kowalski

Wskazowki dotyczace komunikacji

zgodnos$¢ Twojego stylu behawioralnego

54 e : Jak styl ,D” moi%}g;lgfrawnié interakcje z khzg%? stylem DISC 54 Mo
N 4., DzD L '
’LO ’1’0 1’0
Jesli wystepujé -@;g%emny szacunek, bedzieéié;po trzegac siebie jako mot{/\&&g' cych,
wizjonerskich, rywalizujgcych oraz optymistyczn ch._;_(/) ile ustalicie cel do osigg Jrs;g:_i/_a
skoncentrujecie sie na Biezacym zadaniu, bedziecie bafdzo skuteczni. Jedli nie ma ‘n’ﬁ'edzy wami

wzajemnego szacunku, bedziesz postrzegat drugg osobe jako kiétliwa, dyktatorska, arogancka,
apodyktyczng, nerwowa oraz porywcza.

Wskazowki dotyczace relacji: Kazdy z Was musi stara¢ sie wypracowac¢ wzajemny szacunek,
okreslenie tego jako celu do zrealizowania pomoze zdecydowanie poprawic relacje. Musicie
rowniez starac sie zrozumie¢ obszary i granice wiadzy kazdego z Was, jak rowniez uszanowac

te granice. Wzmochienie
Komunikacja
DzI
Bedziesz postrzegat osobe "I" jako egocentryczna, powierzchowng, przesadnie optymistyczna, Komunikacja dziata w
lekkomysIng, zbyt pewng siebie oraz nieuwazna. Nie bedzie podobato Ci sie by¢ przypadku oséb, ktore
~Sprzedawanym” przez "I". W zwigzku z Twoim silnym zorientowaniem na zadanie, bedzie Cie cos$ z tym I‘Obia.

irytowac kazde generalizowanie, do ktérego "I" ma tendencje.
V%I-'d L. v e , i . Ea. . i Yy - John Powell
lq%owkl dotyczace relacji: Si:ﬁm)ﬁle by¢ przyjazny, pomewéizl.;‘ig' docenia osobiste relaqéffl.;;lS
Badz pofocny, gdy jest to mozliwe. Wystuchaj pomystéw drugiej dsrob){/i wyrazaj uznanie dla
jej osiggnie€o, " "1:'0‘, /
0, o, ‘o,
Req Dz§, Res.

Sa/. 9/, 2=
Osobe "S" bedziesz posfjl‘iegaé jako bierna, nonszalan%ka, apatyczna, zaborcza, bez%r’oska i
niewylewna. "D" postrzega "S" jako powolng osobe. Osoba ta postrzega Twoje podejscie jako
konfrontacyjne i dla osoby z wysokim wynikiem "S" moze to by¢ przyttaczajace. Twoje szybkie
tempo dziatania i myslenia moze spotkac sie z bierno-agresywng reakcja.

Yor
{

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

DzC

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

V%lgﬂa owki dotyczace relacji: Zw&fw tempo, przekazuj inforrii%@j&, zrozumialy i szczegé’rém:i;,g
sposéb,fbia\iwaj jak najwiecej fakté\ﬁf "Podczas dyskusji mozesz s| 5dzi wac sig, ze osoba "C"
zgtosi obawy;watpliwosci oraz pytania d&?’uace szczeg6téw. Wyeliminljpotencjalne
zagrozenia. Jesli jest to mozliwe, daj czas osobie/C" na rozwazenie watpliwoécioraz zbadanie
szczegdtow, zanim zwrdgisz sie z prosba o podjecie decyzii. A
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arkusz roboczy
L]

Komunikacja arkusz roboczy

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

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

D Zmiany:

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

I Zmiany:

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

S Zmiany:

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

C Zmiany:

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

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

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

T

I D P DCUPR

ODDZIALYWANIE (T) - wysoki poziom

Gdy potrzebny jest lider, wybdr zawsze pada na Ciebie. Inni ludzie dostrzegajg Twoje mocne
strony i wiedza, ze masz bardzo rozwiniete umiejetnosci kierownicze. Sg oni sktonni i$¢ Twoim
$ladem ze wzgledu na Twoja charyzme i entuzjazm. Chociaz czasem wydajesz sie nieco
agresywny, Twoja uczciwos¢ i umiejetnosci interpersonalne szybko przypominaja innym, ze
chcesz jak najlepiej dla wszystkich zainteresowanych.

KIEROWANIE (D) - Wysoki poziom

Prawdopodobnie wtasnie zostates wybrany, aby nadzorowac¢ kolejny projekt, zwtaszcza taki,
ktéry wymaga szybkiego tempa pracy. Twoj zespét ceni Cie za Twojg etyke pracy. Mozesz
czasem wydawac sie nieco zdystansowany, ale Twoja dbato$¢.o szczegdty i wewnetrzna
motywacja sprawiaja, ze inni szanljg,Cie i dostrzegaja, jak wield.wnosisz do zespotu. Naucz'sig;
ze wartojest poswiecic troche czasu na poznanie pozostatych cztornkdw zespotu; czas
zainwestowany;z relacje na pewno nie bedzie czasem straconym.

PRZEPROWADZANIE PROCESU (P) - postatéczny poziom

Mozesz opracowac proces realizacji danego projektu, jednak wolisz przekaza¢ realizacje
poszczegdlnych krokow komus innemu.

DBANIE O SZCZEG()LY (D) - Ponadprzecietny poziom

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

TWORZENIE (C) - Ponadprzecietny poziom

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

WYTRWALOSC (P) - bobry poziorh

Jestes silnym,“Wytrwatym pracownikiem, ktéremu zalezy na wysokiej jakoscispracy. Czasami, gdy

realizacja projektu’staje sie bardzo trudna, rozgladasz sie za alternatywnymi spasobami
ukonczenia go. Pamietajy/zeby nie dawac za wygrang-ani nie przerywac rozpoczetéjipracy.

RELACYJNOéC’ (R) - Odpowiedni poziom

Czesto rozmawianie z innymi przychodzi Ci z trudem i z reguty nie opowiadasz innym za duzo o

sobie. Prowadzisz raczej niezobowigzujgce rozmowy; z kilkoma wybranymi osobami masz blizsze

relacje.
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Wyksztatcenie
doskonatych
umiejetnosci

komunikacyjnych jest
absolutnie niezbedne,
aby moc zostac
skutecznym liderem.
Lider musi potrafic¢
dzieli¢ sie wiedzg i
pomystami, aby
zarazac innych
entuzjazmem i uczy¢
ustalania priorytetow.
Jesli lider nie potrafi
jasno przekazac
informaciji i

motywowac innych do

wykorzystania tych
informacji, wéwczas
nie majg one
Znaczenia.

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

Te'tkzy wykresy/grafy zostaly/szczegétowo opisane ponizej.

Wykres 1 -
Maska, Publiczny obraz . d 8 8

Zachowanie, ktérego oczekuja inni

Kazdy dziata zgodnie z tym, jakie sg - jego zdaniem - oczekiwania otoczenia. Takie
zachowanie to publiczny obraz, projekcja swojej osoby na potrzeby innych. Zdarza sie, ze -8 -8
nie ma rdznicy miedzy rzeczywistym obrazem osoby a jej publicznym obrazem. Jednak

publiczny obraz moze tez bardzo rdznic sie od "prawdziwej" osoby; jest tylko maska i ma

najwieksze prawdopodobienstwo zmiany. D I S C

Whykres 2 -
Sedno; Prywatny obraz

L 4 4
Instynktowna odpowiedz na stres \\/
0 0
-4 -4

Kazdy ma jaki$ obrazswojej osoby i swoich zachowan. Sa to zachowania, ktorych

nauczyliSmy sie w przesztosci. W sytuacji stresujacej, bedac pod presjg, te wyuczone -8 -8
zachowania stajg sie bardziej widoczne. Jest to graf, ktéry ma najmniejsze szanse na

zZmiane, poniewaz sg to nasze naturalne, gteboko zakorzenione w nas reakcje. Zachowania

w sytuacji stresujacej mogg znacznie réznic sie od tych na grafie 1 i 3. D 1 S C
Wykres 3 -
Lustro, Postrzegany obraz 8 8
Obraz siebie samego

KaZdy postrzega siebie samego W konkretny sposob. Wykres ‘3%/przedstawia wyobrazony -4 -4

obraz siebie samego, whasny obraz lubwitasng tozsamos¢. Wykres 3l tgczy w sobie 8 -8

wyuczone reakcje z przesztych do$wiadczeh z obecnie oczekiwanym przéz, otoczenie

zachowaniem. Zmiana w postrzeganiu siebie Samego moze mie¢ miejsce, aleswymaga

czasu i zmieniajacychesie oczekiwan otoczenia. Wykres 3. jest generowany jako'Srednia D | S C
miedzy wykresem 1. a wykresem 2.
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L=

Réznice w wykresach sugerujg jakies zmiany. w zyciu
lub jakis etap przejsciowy

o Jesli wykres 1. rozni sie od 2., wymagania otoczenia wymuszajg zachowania, ktdre nie
s spojne z instynktownym zachowaniem tej osoby. W takiej sytuacji, osoba prébujac
zmieni¢ swoje zachowanie, aby sprosta¢ wymaganiom $rodowiska, najprawdopodobniej 8
jest zestresowana.

o Jesli wykres 1. rozni sie od wykresu 2., ale jest podobny do wykresu 3., danej osobie
udato sie skutecznie zmieni¢ swoje zachowanie, aby dostosowac sie wymagan
otoczenia, nie zmieniajgc swoich najbardziej typowych cech. Osobie tej prawdopodobnie -4
odpowiadajg zachowania pokazane na wykresie 3. (Lustro) i prawdopodobnie nie

odczuwa presji, nie jest zestresowana. 8
o Jesli wykres 1. rézni sie od wykresu 3., dana osoba moze by¢ wiasnie w okresie
rozwoju, w sytuacji zmiany. (i odczuwa¢ dyskomfort), prébujac modyfikowac swoje
zachowanie, aby spetnia¢ Wymagania nowego Srodowiskad/iZachowanie danej osoby
moze sie zmienia¢ w tym czasie:
Podobienstwo.wykresow wskazuje, ze jest niewiele
zachowan, ktore wymagatyby zmiany
Osoba, ktora postrzega obecne wymagania otoczenia (Wykres 1) jako podobne do
wymagan z przesztosci (Wykres 2) bedzie mie¢ niewielka potrzebe zmiany
postrzegania siebie (Wykres 3). MozZe to wynikac z jednej z ponizszych przyczyn: -4
« Zachowanie wymagane przez obecne otoczenie jest podobne do tych w przesztosci. 8
« Osoba ta kontroluje oczekiwania innych wobec niej.
« Zachowanie wymagane przez obecne otoczenie jest inne niz wymagania w przesztosci.
Jednak zamiast zmieni¢ zachowanie, osoba ta zdecydowata sie niejako rozwing¢ swdj
styl zachowania, otoczajac sie ludzmi, ktdrych style zachowan sie uzupetniajg - razem
tworzg silny zespét.
Twojkluczowy styl Przedsiebiorca (DC)(DC) i‘tres¢ tego raportu
pochodzg’z.Wykres 3.
-4
-8
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., Wprowadzenig do Role zespolowe
p(F*EI:OEAMS EWG{ % lﬁ""'of 4/0, Wof

o, o,

(a (a r ‘sl

A A A A

Twoja rola zespotowa EI"EAMS jest miarg przyjetego przez Ciebie sposobu myslenla i preferencji co do wykonywanych zadan. Profil
TEAMS rozdziela podstawowe funkcje grupy na pie¢ gtéwnych rol petnionych przez te grupe w celu realizacji zadan i osiggniecia

celéw. Nazwy tych rdl sg nastepujace:

or 2

Profil TEAMS nie mierzy zdolnosci do petnienia danej roli zespotowej, a raczej preferencje bycia w danej roli. Kiedy ludzie petnig role

5.spojne z preferencjami, zwigksza sie ich wydajnos¢ i saty C]a Z pracy, a poziom stresy bniza sie. Hasto "Dziatajgc razem, wszyscy
% wiecej" jest nie tylko liwym sloganem, jest rd rzes)rankq do rozwoju dggép zespotu. Silny zesp6t [sie dzieki
rolom, k;gfre sie uzupetniajg a nie Wonﬂlkcie. Obecno$¢ pie «r”/w zespole przynosi na]I ﬂ,efekty L N
Of o Of o Of o Of o
. . : : Re
A RN S9Ye A

Przeglad rol zespotowych TEAMS
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harakterystyka kazdej roli zespotowej TEAMS
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Role zespotowe TEAMS

Praca w zespole

Preferencje dotyczace roli w zespole _
1544 ‘544 ‘544 ‘544

LT s Kradl " 7
Domi ujaca wartosc: Kre tqg N

Of O¢ O¢
Kreator to czlorek spotu, ktdry generuje po’f‘hy y, modele i hipotezy. Potrafi bardzo
koncentrowac sie n%eCZaganiach, jednoczesnie pozo%tgjac bardzo wrazliwym na };Ipmy.
Cechuje go wrodzona umiejetnoé¢ dostrzegania probléméw i sytuaciji z réznych perspektyw i
dlatego tez potrafi wpas¢ na pomysty lub rozwigzania, ktdre przez innych mogtyby zostac¢
przeoczone. Jest kreatywny, zdeterminowany i przyjmuje analityczne podejscie do
rozwigzywania probleméw. Bardzo niechetnie przyjmuje rozwigzania przygotowane "na

Role zespotowe TEAMS

szybko". Kreator inicjuje wprowadzanie zmian i ulepszen. Jest bardzo zdeterminowany; jest Praca w zespole
towarzyska osoba. Kreatorzy $wietnie sprawdzajq sie w nieszablonowym mysleniu. Jesli maja
mocno rozwiniete umiejetnosci interpersonalne, potrafig bardzo dobrze rekrutowac osoby, Wiadciwie dobrane

ktdre moga by¢ pomocne we wdrazaniu ich pomystéw. Wnoszg "$wieze" podejscie, e
nowatorskie pomysty. Po zaproponowaniu pomystow, dobrze wspdtpracujg ze Strategami oraz poty 0siag JQ_ :
Analitykami, aby ustali¢ najlepsze sposoby ich realizacji. bardzo dobre wyniki,

T L. . . . . P S9 Zmotywowane
Kreatorzy s3 cenieni za ich umiejetnos¢ prowadzenia zespotu w kierunku nowych rozwigzan. a 5 do

Nie boja sie niesprawdzonych, nowych pomystéw i czesto eksperymentujg, aby wprowadzi¢ pracy i kreatywne.
co$ innowacyjnego do projektu.

é wartoscig, jaka wnoszés% spotu, jest ich umiejetrfcﬁﬁ@po'rzenia na problem z iﬁﬁéj?,g Aby ZesP(.)* byt
perspekfywy. Kreatorzy dostrzegaja fézwigzania, ktdrych nie widza(%ni Ich pomysty z reguly eft_aktywny, n'_eZbe_dne
53 Nieoczyv iSte,-wrecz wyjatkowe. Potra@apé\gﬂetnie oceni¢ obecng syt(]/aftjg-i okresli¢ dziatania, jest przydzielenie
ktore musza zostétpodiete, aby osiagnat cel.Nig:boja sig nowych pomystow iczesto cztonkom zespotu
rozwigzujac problem,‘~brz(,yjmuja metodyczne podejéﬁieh rozwazajac liczne poten i 3 odpowiednich rél.

rozwigzania. Wielu z nich' ma dobrze rozwiniete umiejetnosci interpersonalne. Potrafig
rozwigzac konflikt, przyjmujac pozytywne podejscie i przedstawiajac wiele potencjalnych
rozwigzan.

Kreatorzy uwielbiajg nowe pomysty i z reguty wolg pracowa¢ nad nowymi rozwigzaniami niz
skupiac sie na realizacji projektu. Potrzebujg mie¢ okreslone terminy realizacji zadan i dobrze,
aby mieli okazje czestej interakcji z innymi cztonkami zespotu, ktdrzy nie majg problemu z
realizacjg zadan do samego konca. Czasami ich energia tworcza musi zosta¢ skierowana w
strone realizacji pomystéw zamiast tworzenia kolejnych rozwigzan.

39 M
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Role zespotowe TEAMS

Cigg dalszy

Druga dominujgca wartos¢: Strateg

Strateg jest cztonkiem zespotu, ktory zajmuje sie pomystami i konceptami na wczesnym etapie
ich realizacji, opracowujac strategie ich wdrazania. Ma wrodggpa zdolno$¢ "sprzedawania” ;-

po 6w, oddziatywania na inﬁ&éh— raz prezentacji koncepcjlﬂ\zf,ggllkéiI sposob, aby odbiorcyqfl;f,g
widziel ‘G’/ya(i”ki, jakie mozna osiqgnagfw azajac te dziatania. Stratedzy, sa z reguty bardzo !
skoncentrowani,na powierzanych zadaniachy ale jednoczeénie lubig przebywac z innymi ludzmi.
Sa przyjazni i towarzyscy, ale jednoczesnie wyrtiagaja, by zadania zostaty nalézycie wykonane.
Wplywaja na innych dzigki bardzo rozwinigtym umiejgtnosciom interpersonalnym-oraz
logicznemu rozumowaniu. Nie bojg sie w razie potrzeby przeja¢ dowodzenia. Nie przygladaja

sie biernie - sg aktywnie zaangazowani w prace nad projektem. Stratedzy tgczg wiasne
doswiadczenie ze znajomoscig natury ludzkiej, ale tez otoczenia rynkowego, tym samym Role zespotowe TEAMS
opracowujac tworcze sposoby na jak najlepsze wdrozenie projektu lub idei. Maja tez zdolnoéé Praca v zespole

do takiego upraszczania koncepcji, aby dato sie je efektywnie wdrozy¢. Stratedzy wspotpracuja

szczegdlnie dobrze z Kreatorami, Koordynatorami i Analitykami. Wiasciwie d_ObI'a_ne
Strateg rozwiazuje problemy w bardzo twdrczy sposéb i ma wrodzong zdolno$¢ do zespoty 05|agaJa_1 .
poréwnywania wielu pomystéw i okreélania ich efektywnosci w perspektywie dtugofalowe;. bardzo dobre wyniki,
Czesto bardzo dobrze sie komunikuje, jest silnym przywodca, ktdrzy potrafi zmotywowac sg zmotywowane do
innych do dziatania. Poniewaz potrafi wyttumaczy¢ wszystko jasno i logicznie, jest pracy i kreatywne.

przekonujgcym mdwca. Strateg to dobry negocjator, potrafi precyzyjnie ocenic¢ szanse
powodzenia projektu.

Aby zespot byt
Wiekszoé¢ cztonkéw zespotu uw%'a Strategéw za Swietnych.przywddcow, ktérych cechujes, efektywny, niezbedne
i e 7/ P @/;; ; g ; Y
umi SC dobrego wystawiania éi?( raz decyzyjnosc. Z regu vo zyskujg szacunek i (] jest przydzielenie

uznanieinnych oséb. Dzieki ich charyzmie,i entuzjazmowi, ludzie cZeste,ida ich $ladem.
Chociaz Straf—éﬁy moga czasem wydawa%?fe;gieco agresywni, ich spravﬂédj_j,we podejscie w Cf;fonk?n; Z-els‘ipofr :’I
stosunku do innycrh’&;g];arz umiejetnosci interpers&iﬁ!@e dobrze wplywaja na kdmm}ikacje w odpowieanicn rol.
zespole. “a “a “a

Strateg moze wydawac sie dominujacy i oziebly, czasem zapominajac o innych ludziach i
przesadnie skupiajac sie na wykonywanym zadaniu. Dodatkowo oczekuje, ze inni zaangazujg
sie w jego projekty, jednak czasem zapominajac o ich potrzebach i oczekiwaniach. Wazne, aby
Strateg pracowat nad umiejetnoscig stuchania innych i zastanawiat sie, czego rzeczywiscie
moga potrzebowac ludzie, z ktérymi wspotpracuje. Strateg ma tendencje do szybkiego
"przeskakiwania" z jednego pomystu na drugi, przez co moze spotkac sie z zarzutem braku
konsekwencji - ale wtasnie dzieki temu, ze zajmuje sie wieloma aspektami projektu niemal
jednoczesnie, potrafi opracowac wszystkie mozliwe strategie na zaimplementowanie pomystu i
przewidzie¢ ich konsekwencje.
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Wstep do Wartosci

Twoj styl wartosci jest miarg Twoich ideatéw i ukrytych czynnikdw motywujgcych. Profil wartosci przedstawia podstawowe i ukryte
czynniki motywujace, ktdre wptywajg na zachowanie. Podczas gdy styl zachowania (DISC) mozna zaobserwowac i nad nim pracowac,
wartosci sg trudniejsze do zaobserwowania i trudno nad nimi pracowaé. Wartosci sg ukg(te i gleboko zakorzenione w naszej
Swiadomosci. Profil Wa i,okresla poziom potrzebygﬁn%enia podstawowych wa @;} w zyciu danej osoby. W &gy'gl Z nas s
.. » o F . /)
te Cztery wartoéci, ale w réznym ‘stopniu intensywnosci. (&4{ [&4} (7
() o

Znajomos¢ Styldw Wartosci moze pomadc stac sie bardziej tolerancyjnym wobec indywidualnych rdznic, ograniczy¢ konflikty i wspiera¢
wzajemne zrozumienie. Problemom z nadmierng rotacjg pracownikéw mozna zaradzi¢ dzieki dopasowaniu wartosci potencjalnych
pracownikéw do wymagan na poszczegolnych stanowiskach.

Przeglad Wartosci
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Ponizszy wykres przedstawia cztery Wartosci w szerszym kontekscie.

tencjalne o iczenia 3, 5 )
%f!a ) gr&n,;,l& ege Vege Vege

Gora lodowa jest dobra analogia do opisania tego,
czym sg wartosci i jak wptywajg na styl
zachowania. Zachowanie to ta cze$é'gory lodowej,
ktdra je my w stanie zobaczy¢, po s.gdy

wartosci sg uk od powierzchnia, wplyw‘ajnﬁ
“ o, na n;?z%ép decyzje i dziatania. f&,
" Rey Ao, " Re
6/9 q‘*/e
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Opis wewnetrznych czynnikdw motywujacych

Ukryte czynniki motywujace

Dominujaca wartosc. Niezaleznos$¢:,,
Charakterystyka osoby, u ktorej dominuje Nlezaleznosc

« Podwaza lub kwestionuje istniejgce zasady, standardy, procedury, aby poszerzy¢ granice
wolnosci osobistej

« Dazy do zapewnienia sobie dobrej pozycji oraz osiggniecia satysfakcji przez osigganie
osobistych celow

Wartosci
« Dba o whasne dobre samopoczucie Wewnetrzne czynniki motywujace

« Wyraza siebie przez kreatywne i nickonwencjonalne pomysty @ [l s
Ora lodowa jes

* Na czym sie koncentruje? Samorealizacja dobrg analogig do
« Jaka przyjmuje perspektywe? Osobiste cele i aspiracje opisania tego, czym
« Jaki ma cel? Satysfakcja z samego siebie Sg wartosci i jak
+J,Czego sig boi? Utrata dobrego samopoczucia I I, wptywajg na styl

« Jaki przyjmuje styl pracy? Autoekspresja i indywidualizm zachowania.

Zachowanie to ta
czes¢ gory lodowej,
ktdrg jestesmy w
stanie zobaczy¢,

Im wyzszy wskaznik Niezaleznosci, tym wieksze prawdopodoblenstwo wystaplenla sytuadji, w
ktSrych ktoé musi byésprzegranym.

Osoba, dla ktdrej wartoscia jest Niezaleznos¢, moze powiedzied:

« "Podejmuje dziatania, ktdre dajg mi emocjonalne i psychiczne bezpieczenstwo." podczas gdy wartosci
o "Lubie mie¢ tyle kontroli nad sytuacja, by mdc robi¢ rzeczy po swojemu." sg ukryte pod
«  "Moge uchodzi¢ za nonkonformiste." powierzchnig,

wplywajac na nasze

« "Wole wykazywac¢ swoj wiasny styl niz podaza¢ za modg i trendami." alat Tl >
decyzje i dziatania.

« "Nie przeszkadzajg mi wyzwania, ktdre sg sprzeczne z moim punktem widzenia."

« "Staram sie by¢ otwarty na rozne do$wiadczenia zyciowe."

Osoba, dla ktdrej wartoscia, jest Niezaleznos¢, stawia sobie za cel osobisty komfort, ktory
moze osiggna¢, dbajac w pierwszej kolejnosci o wiasne sprawy. Jesli Niezaleznos¢ jest
wartoécig dominujaca, dobrze, aby osoba ta pracowata nad TOLERANCIA WOBEC INNYCH

oraz ANGAZOWANIEM SIE WE WSPOLNE CELE. Moze to zroblc _zadajqc sobie nastepujacer; .
pytafia:

« "Jakie'moje sugestie, pomysty moga‘hyc korzystne dla mnie, a jednoczesnie beda
korzystne dfa-innych? ,

« "Jak moje wlasnecéle wpisujg sie w cele zespo#u?"
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Cigg dalszy

Druga dominujaca wartos¢: Uczciwosc¢
Charakterystyka osobyGsktorej dominuje Uczciwosé:

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

« Dba o komfort innych, nawet wtasnym kosztem, o ile wszyscy na tym korzystaja

« Unika sytuacji, ktére sg niesprawiedliwe lub sprzeczne z jej poczuciem uczciwosci

o Na czym sie koncentruje? Uczciwos¢, "wedle zastug"
o Jaka przyjmuje perspektywe? Wspdlne dobro

B Wartosci
o Jaki ma cel? Zgoda w grupie, porozumienie, znalezienie "ztotego srodka" Wewnetrzne czynniki motywujace

o Czego sie boi? Brak wewnetrznej harmonii i niesprawiedliwo$¢
o Jaki przyjmuje styl pracy? Osobiste zaangazowanie

Gora lodowa jest

dobrg analogig do
Im; wyzszy wskaznik Uczciwosdi, tym wieksze prawdopodoblenstwo ze taka osoba przecernia , opisania tego, czym
swojermozliwosci i zasoby. i i /s 53 wartosci ,i jak
Osoba, dla’ktérej wartoscig jest Uczciwoéépmoze powiedzied: : wplywaja na styl
o "Licza sie sytuaCJe w ktorych obie strony sa zadowolone". "R : zachowania.
«  "Dla mnie to "jak sié'zyje" i "jak sie gra", czesto j&st wazniejsze niz wygrana e Zachowanie to ta

czes¢ gory lodowej,
ktdrg jestesmy w
stanie zobaczy¢,

podczas gdy wartosci

o "Zalezy mi na tym, zebym miat pozytywny wptyw na otaczajgcy mnie Swiat."
« "Traktuje moje obowigzki bardzo powaznie."
« "W moich dziataniach kieruje sie przede wszystkim sumieniem."

o "Lubie dawa¢ siebie innym i wierze, ze wszyscy w jaki$ sposdb zwyciezajg". s ukryte pod
Osoba, dla ktérej wartoscig jest Uczciwo$¢, moze postawic sobie za cel zyskanie zgody w powierzchnig,
grupie. Moze by¢ przesadnio wymagajaca wobec siebie i tego, co rzeczywiscie jest w stanie wptywajac na nasze
osiggna¢ w granicach ludzkich mozliwosci i dostepnych zasobdw. Jesli Uczciwos¢ jest wartoscig decyzje i dziatania.

dominujacq, dobrze, aby osoba ta pracowata nad SAMOAKCEPTACIA oraz SELEKCIA
PROJEKTOW, W KTORE SIE ANGAZUJE. Moze to zrobi¢, zadajac sobie nastepujace pytania:

« "Jaka moja sugestia, mdj pomyst mogg by¢ korzystne dla wszystklch i zachecic¢ kazdego
1, do wykonania swojej czesceiy pracy?"

. “Jak mozemy osiggna¢ ten cel, o kazdy mogtby zrobic na rzecz tego celu, pozostajac
Jednoczesnle w bardzo dobrych reIaCJach?
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Wstep do postaw BAI

CZYM SA POSTAWY BAI?

Postawa to s@sunek cztowieka do zycia |Lﬂ;; wnych zjawisk, wyraza]aayq jego poglady,
to co dla nlego’lﬁqz e. To tez sposdb poste ia, zachowanla wobec o &nych
zjawisk, zdarzen lu w'bstosunku do ludzi.

% DfPﬁpstawy BAI s3 jak ukryta ﬁod W|erzchn|a wody pote eS¢ gory lodowej, ktorar"ro,»

a na nasze zachowanla, ,Q? co méwimy, do czego c%ﬁyg\ ; wyrazaja to, co dla
nas wazne, choé nie zawsze wprost‘hazwane; sg tym, co nas we\ﬁhetrznle motywuje do
dziatania, co jest nasza pasja, co daje nam satysfakcje, poczucie spetnienia.

Re

Nie kazdy jest Swiadomy tego, co go wewnetrznie motywuje do dziatania, na podstawie
czego podejmuje codziennie decyzje. A to wtasnie w tych postawach jest ukryta
odpowiedz na pytanie: "Dlaczego to zrobitem?", "Dlaczego tak pomyslatem?".

» Wewnetrzny spokoj

e Solidarnosc¢

* Wptyw
S, Ekonomi S
4,%( . oﬁmﬁp( 4,%(
&, e Artyzm &, &
4’0{ 4’0{ 4"0( L d
for ¢ Wiedza fo, fof fof.'?
GS”"@ @S”/o GSQ/@ €

To co na co dzien widzimy to zachowania, ktore wynikajg z danej postawy;

ona sama w sobie nie jest widoczna. Wezmy na przyktad osobe, ktéra moze
wybra¢ miedzy podjeciem studiéw artystycznych i takich, ktére przygotuja ja

do pracy nauczyciela sztuki. Jesli wybierze studia stricte artystyczne, za tg
decyzjg bedzie sta¢ ARTYZM. WIEDZA tez bedzie dla niej istotna, ale bedzie
druga postawa, jesli chodzi o stopien intensywnosci. Nasilenie obydwu

postaw przejawia sie w podjetej decyzji, a dominujgcg motywacjg bedzie
potrzeba wyrazania swojej kreatywnosci, indywidualnosci, czyli wlasnie ARTYZM.,

Z pewnoscig zdarzyto Ci sie, ze zapytany o motyw swojej decyzji, odpowiedziate$ "to sie po prostu czuje", "czuje, ze tego chce, Ze to
bedzie dla mnie dobre"; to wtasnie okreslona postawa BAI determinuje Twoje zachowania, reakcje, a poziom intensywnosci tego co
jest dla Ciebie wazne, da sie zbadac i zmierzyc.

WAZNE Kazda z postaw BA 5 :est dobra. Widzac wynik BAI, mozemy lepiej rozumie¢ pogejécie po pracy badanej osob# sposdb

'%%oerracy Z innymi, co SIQ ] liczy w danym mome Zyciu oraz czego moze bowac (np. jakich waru Bracy), aby
sie W@elnl zaangazowac w to, C f@bl & £ (£
o Yo Yo
ff > > >
Oy (o )8 (o )8 O
Wiecej o ﬁ@;?wach BAIL: Re . . Re
59 SQ/O SWO
o Postawy powmny%yc spdjne z Twoimi celami, 5azen|am| pragnieniami
« Ich rozpoznanie pomaga stawia¢ wiasciwe cele
« Ich znajomo$¢ jest wazna, bo pomaga zrozumie¢, co jest dla nas wazne i w co sie w petni zaangazujemy
« Jedna postawa moze uzupetniac inng lub sta¢ z nig w sprzecznosci
o Postawy moga sie zmienia¢ w czasie, w wyniku do$wiadczen, tego, co w danym momencie zycia jest dla nas wazne
Ry Ry Ry Ry Ry
444, ’°Q:~ 4/;7 p{g 444 ’OQ:- 447 'OQ:- 4,14 p{g
4’0{! 4’0{". 4"0{},. /I/O,tf Woff
(s )8 PS Of PS Of (o )8 OF »
8¢ &g &g [ €
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Przeglad

Przeglad postaw BAI

S -
/p’{c:_

I-SPEAK: ,

. 4”0“!

=
(7

L#]
(o fO,a.
Angielski akromrrff @J-;?PEAK" (thum. "JA- MOWII?% rezentuje sze$¢ réznych Qog}aw ktére niejako

Jan Kowalski

Y

A,
O fo‘,_’?
B¢

I3
przemawiajg za cztowiékiem. Za kazda z nich stoi infly klucz do ustalania priorytetdw w zyciu, w zaleznoéci ‘e
od tego, co daje danej osobie najwieksza satysfakcje, poczucie spetnienia, co jest jej prawdziwg pasja.

I-SPEAK powstat po to, aby zbadac nasze pasje, pragnienia, to co sie dla nas naprawde liczy w pracy, ale i w
zyciu prywatnym - czego szukamy, co nas motywuje do dziatania.

Kiedy jakas osoba zajmuje sie czyms, co jest jej pasja, co jest spojne z tym, co jest dla niej wazne,
bedziemy widzie¢ pozytywne nastawienie. I odwrotnie, jesli kto$ zajmuje sie czyms, co jest w sprzecznosci z

jego postawg BAI, otoczenie zauwazy niskg motywacje, brak zaangazowania.

"Poczuj site, ktora plynie z tego, co Cie naprawde ekscytuje"- Oprah Winfrey

I = Wewnetrzny spokdj (ang. Inner Awareness/Spiritual) — dazenie do spokoju, harmonii,
dziatania w zgodzie ze swoimi wartosciami

S = Solidarnosc¢ (ang. Social/Humanitarian) — pragnienie pomocy innym

Ry Ly Ly
'q/hp P = Wplyw (ang. Povi?d;ﬂ;glitical) — potrzeba wpﬁl@@pia na innych

szczegﬁ@p finansowych

A= Artyzmc(%u(g Artlstlc/Innovatlvsciepgagnlenle wyrazania si

indywidualizmu

K = Wiedza (ang. Knowledge/Proficiency) — potrzeba uczenia sie, poznawania nowych rzeczy, rozumienia

Wewnetrzny spokoj

S

Solidarnos¢

O,A- 4’
ebléfw%OJe] kreatywnosci,

Ry
444p(€
=fl%konom|a (ang. Economiug'anglble) dazenie do osa%ama mierzalnych efektéw, W/B’m
f

E

Ekonomia

‘o,
o, G{}/@

Podnosic $wiadomosé Pomagac innym T o Wyrazac siebie
innych mozliwosci
.. ” s Tworzy¢ sie¢ .. . ) .
Whnosi¢ spokoj Stuzy¢ innym bl G 1$¢ naprzéd Inspirowaé
54
Dzieli¢ sie wnikliwymi Broni¢ swoich A Odnosic¢ sie a
Lo . Kreowac¢ zmiane . Tworzy¢
spostrzezeniami przekonan do konkretow
Utrzymyyvac rébwnowage miedzy Wsplgrap Zdobyé uznanie By¢ wytrwalym ' By¢

ciatem a umystem w zmianie wyjatkowym

" Przejmowac Kreowaé By¢ Dzieli¢ sie
Przestrzega¢ zasad o . ; . .
inicjatywe rozwigzania konsekwentnym z innymi

Zglebla'c Ly Wp%yvyac L Tworzy¢ zasady Posiada¢ zasoby Byc
co wazne istotne oryginalnym
Odkrywaé pasje P.OanSié Zmienia¢ opinie Osiggac cele Tworzy€ cos
Swiadomos¢é nowego /
. . - . .
7 7 A, A, A
% k.. % k.. % .. % ., % ..
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Opis

Dominujgca postawa to 'Wplyw'

Wplyw

che¢ wptywania na innych, zmiany ich zachowan

Taka osoba zwykle wyrdznia sie w grupie, zespole, potrafi dobiera¢ argumenty w rozmowie. Chce mie¢ wiadze, niezalezno$¢, chce
wprowadza¢ zmiany, wyznaczac¢ kierunki myslenia czy dziatania. Bardzo dobrze sie sprawdza w rozwigzywaniu problemow,

podejmowaniu decyzji. Chce by¢ liderem, stad zajmowane stanowisko ma dla niej znaczenie. Lubi odpowiadac¢ za ustalanie
priorytetow, delegowanie zadan i zarzadzanie zespotem.

Ta postawa wcale nie musi oznacza¢ $wiadomego pragnienia dominacji nad innymi. Moze sie wyrazac¢ w inwestycji w swojg kariere,
aby z czasem zyskac¢ samodzielno$¢ i niezaleznos¢. Taka asgba jest sktonna podejmowat.decyzje, ktére dadza jej swobede w
dziataniu. Kiedy zespot potrzebuje,lidera, osoba z wysokim WPEYWEM chetnie sama sie zgtesi,do tej roli. Wskaze kieruneksdziatania,
kiedy zespot bedzie potrzebowac wsparcia. Wierzy, ze istotne jest silne przywddztwo i moze mie¢ poczucie, ze jest najlepiej
przygotowaha.do tej roli. Nie czuje sie komfortowo, kiedy jest ograniczéna przez potrzeby innych.

Przede wszystkim chce:
o By¢ liderem
» Zdoby¢ uznanie za swoje osiggniecia

»  Byc postrzegany(a) jako osoba odnoszaca sukcesy
o Niezaleznosci w dziataniu

Osoba, u ktorej WPLYW ma wysoka wartos¢, jest z natury charyzmatyczna i wykorzystuje te ceche, aby wptywac na innych. Potrafi
odczytywaé emocje towarzyszace innym i wie, co musi zrobi¢, aby uzyskac to, na czym jej zalezy. Bez problemu bierze na siebie duzo
odpowiedzialnosci i szczyci sie tym, ze doprowadza sprawy do konca. Chce wyznaczaé cele, pokonywac trudnosci, a za swoje
osiggniecia oczekuje publicznego docenienia, uznania. Charakterystyczne dla tej postawy jest "piecie sie po szczeblach kariery". W zyciu
prywatnym ta postawa moze przejawiac sie jako hojnos¢, ktdrg doceniajg i szanuja inni.

Mozna zaUwazy¢, ze dla wielu liderdw ‘aspekt wywierania wptywu ma‘duze znaczenie. Celem takiej‘esoby jest mdc wyrazi¢ siebie'i

mie¢ swdj udziat w zwyciestwie. Nie lubi, kiedy.moéwi sie jej, co ma robi¢.cChce niezaleznosci w dziataniu; chce ustalac reguty, zasady;
strategie postepowania a nie tylko sie im podporzadkowywac.
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BAI c.d.

Cechy szczegoélne osoby, u ktorej WPLYW ma wysokg wartosc

Ogolna charakterystyka:

» Osoba bardzo zdeterminowana

e Niezalezna

» Pragnie uznania i ceni sobie nagrody finansowe, tytuty, awanse
» Pewna siebie i charyzmatyczna

* Ma wysokie standardy i-oczekiwania wzgledem innych

Potencjalne:ograniczenia:

e Moze wierzy¢, ze cel uswieca Srodki

o Moze tama¢ zasady, aby zyskac to, czego chce

» Racjonalizuje potkniecia etyczne

» Moze mie¢ sktonnos¢ do prowokowania konfrontacji

o Moze sie frustrowac, jesli nad czyms nie ma kontroli

» Jej pewnosc siebie moze by¢ przez niektérych negatywnie odbierana

WPLYW a inne postawy
o Kiedy WPLYW faczy sie z WEWNETRZNYM SPOKOJEM, taka osoba chce mie¢ wiadze, kontrole nad sytuacja, ale potrafi w
petni oddac sie sprawie, w ktora bardzo wierzy, czemus, co jest dla niej wazne.

«  Kiedy WPLYW faczy sie z SOLIDARNOSCIA, taka osoba ma w sobie duzg doze empatii. Dazy do zdobycia wptywowej
pozycji, aby mie¢ pewnos¢, ze wszystko idzie w kierunku, na ktérym jej zalezy; bedzie sktonna swoj sukces finansowy
wykorzystac na rzecz wsparcia innych.

o Kiedy WPLYW faczy sie z EKONOMIA, taka osoba postrzega gratyfikacje finansowa jako wyznacznik sukcesu. Zalezy jej na
osiggnieciu niezaleznosci finansowe;.

o Kiedy WPLYW faczy sie z ARTYZMEM, taka soba lubi angazowac sie w projekty, ktore majg w sobie element artystyczny lub
sg innowacyjne. Moze szukac¢ wiadzy poprzez autonomie w tworzeniu, kreowaniu rozwigzan.

o Kiedy WPLYW faczy sie z WIEDZA, taka osoba dazy do zdobycia wptywow, zostajac uznanym ekspertem w swojej
dziedzinie.
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Twoja postawa BAI
Opis
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Ekonomia

dazenie do osiggania mierzalnych efektow, w tym finansowych

Osoba, u ktérej EKONOMIA ma wysokg wartos¢, z reguty jest zorganizowana, szuka praktycznych rozwigzan,

koncentruje sie na wynikach. Nie skupia sie tylko na "tu i teraz", ale mysli dtugofalowo i ma umiejetnos¢
strategicznego planowania. Chce osiggna¢ bezpieczenstwo finansowe, mie¢ staty przychdd lub zbudowac cos, co w przysztosci
przetozy sie na efekt finansowy. Wierzy, ze za sukcesem stoi ciezka praca i niejednokrotnie poswiecenie.

) 3, 3,
€._’hgz_przed wszystk lﬁ‘lg,— ‘?J’L?p{(‘b 44?,% 44?p(£
Stamgpia finansowej ”l/ o, Vo, , oy N
. Bezpleczéhsq:wa finansowego na ter a%y@?c zbieraé kolejne doswnétk;@enla zy¢ petnig zycia 9" Re Or Re
o Mierzalnych wyzﬁacznlkow sukcesu e 'f/(, 'f/(,

o Bezpieczenstwa finansowego w przysztosci

Poniewaz mozna miec pokuse, aby takg osobe postrzegac jako materialiste, wazne jest, aby dodac, ze ona nie skupia sie na
pienigdzach dla samego faktu posiadania; co wiecej, czesto jest bardzo bezinteresowna. Zasoby finansowe daja jej pewne poczucie
bezpieczenstwa, sg inwestycja w przysztos¢ - maja stuzy¢ zapewnieniu sobie czy tez rodzinie wygodnego Zycia. Osoba z wysokim
wskaznikiem EKONOMIA moze bardzo duzo pracowac, kosztem nawet relacji, ale robigc to, mysli wiasnie o tym, aby tej drugiej stronie

zapewnic¢ bezpieczenstwo finansowe, wygodne Zycie. Jej przywigzanie do gratyfikacji finansowych nie wynika z materializmu a z
myslenia o przysztosci.

Dla niektdrych osdb z wysokim wskaznikiem EKONOMIA, to ile zarabiajg, moze by¢ wyznacznikiem ich skutecznosci, sukcesu. Dla nich

sbardzo motywujace moga byg rowizyjne systemy wynagrodzenia, bonusy, co daje im perspektywe dodatkowego dochodu. Ta postawa
rakterystyczna jest dla osol rwatych, konsekwentnych/imocno skupionych na celu. szybko osiggac efekty, @éhgpwac celei

otrzyﬁﬁac %a to wynagrodzenie, by éébeﬁ)leczyc sie ﬂnansowo néﬁrz)rlszlosc - i nie ma w tym ni€ z Egmzmu
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BAI c.d.

Cechy szczegoélne dla osoby, u ktorej EKONOMIA ma wysokg wartosc

Ogolna charakterystyka:

» Konsekwentny

e Zdyscyplinowany

« Zorganizowany

» Pracowity

s, Skupiony na celu i dziatafiu

Potencjalne ograniczenia:

e Moze bardzo duzo pracowac
o Moze byc¢ postrzegany jako zachtanny

» Moze zbyt czesto rezygnowad z czasu z bliskimi, ttumaczac to tym, ze pracuje na poczet przysziosci i bezpieczenstwa
finansowego

e Moze mie¢ trudno$¢ w skupieniu sie na "tu i teraz", zyciu chwila
«  Status finansowy moze by¢ dla takiej osoby silnym wyznacznikiem jej skutecznosci

EKONOMIA a inne postawy

o Kiedy EKONOMIA taczy sie z WEWNETRZNYM SPOKOJEM, taka osoba umie znalez¢ rownowage miedzy finansowg strong
Zycia a tym, co jest dla niej wazne, w co bardzo wierzy (wartosci, religia, pasje itd.).

« Kiedy EKONOMIA taczy sie z SOLIDARNOSCIA, dla takiej osoby pomaganie innym jest réwnie istotne co zysk materialny.
Dbajac o finansowe zabezpieczenie swojej przysztosci, jednoczesnie chetnie wspiera innych.

o Kiedy EKONOMIA faczy sie z WPLYWEM, taka osoba postrzega pienigdze i wtadze jako wspdtzalezne od siebie; wykorzystuje
jedno lub drugie do osiagniecia celu; ma odwage podejmowac ryzyko finansowe.

o Kiedy EKONOMIA faczy sie z ARTYZMEM, taka osoba poszukuje innowacyjnych sposobow na to, aby zyskac finansowo,
wykorzystujac swoje unikalne kompetencje lub tez chetnie inwestuje w nowe, kreatywne projekty.

« Kiedy EKONOMIA taczy sie z WIEDZA, taka osoba chce wykorzystywaé swoje kompetencje, swojg ekspertyze do zarabiania
pieniedzy.
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Intensywnosc¢ BAI
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o Wewnetrzny_spokéi - Sredni poziom (Average)

» Dany system wartosci, zasad moze postrzega¢ jako zbior wskazéwek, ale nie czuje, ze musi sie mu $cisle podporzadkowywac.
o Moze poszukiwac jakiché systemdw wartosci, przekonan, moze religii, o ktdrych myslac, bedzie sie czu¢ komfortowo; nie bedzie

&) dnak i , jesli t ba zbyt wiele'zawit trudnych 5 5
4449]6 nak im Wlerny ]es I %HIOS Y Z€ SODq ZDy wiel WI ;);CI rudnyc pytan 4,1,7 F 4’1’?p{€
e Soﬁ‘dg[nosc Sredni pozmm’hj&f’r_ge) "1/0([ ‘4"0{’_ ‘4'0;‘;
o p o p o p
€

» Ma w sobie dﬁ&g/empatu wspotczucia dla lﬁny;:h ale swojg uwage mozé*&glerw poswiecac sprawom, ‘Rtgye dotycza jego
samego.

«  Satysfakcje daje mu mozliwos¢ przejecia kontroli nad sytuacja, bycie liderem.

» Przyjmuje, ze rywalizacja, potencjalne konfikty s3 nieodtaczng czescia relacji miedzyludzkich; postrzega to jako wyzwanie, nie
problem.

G Ekonomia - wysoki poziom (High)

o Jest wewnetrznie zmotywowany do osiggania celéw finansowych i chce by¢ za to wynagradzany; ma to mu dac¢ poczucie
bezpieczenstwa i niezaleznosci.

‘5\4,1% Pienigdze nie sa dla me@@@}alem samym w sobie, ale*%iggklem do osiggniecia za%ozimt;h celow. 34,14p
&, &, & &
e A 7 Ny Ny Ny
- Sredni poziom (Averag%),,r ¢ £ ¢ £ (o
¥ R R e > R
e Zwraca uwage?nafpraktyczne aspekty zagagﬁ«‘agia, sposoby dziatania itp.q"“e?/.9 @Sr?fo i

« Jedli sytuacja tego wymaga, potrafi by¢ kreatywny, ale to nie jest jego naturalny sposob wyrazania siebie.

» Zdobywa wiedze potrzebng w danej sytuacji, w danych okolicznosciach.

o Jesli jest szczegdinie zainteresowany danym tematem lub potrzebuje informacji, bo to one moga mu pomaéc w realizacji celu,
bedzie chciat wiedzie¢ wszystko o danym zagadnieniu. W innym wypadku, bedzie w dziataniach kierowac sie intuicjg i
doswiadczeniem.

o~ o~ L~ - -,
Vor 5 Vor £ Vor £ Vor £ Vor >

ra ra ra

© 2024, The Institute for Motivational Living, Inc. / PeopleKeys ® 29/34



Jan Kowalski

Wykres BAI
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Twoja postﬁ@ BAI : &5, Ve &5, Ve a5 e €

(dominujaca) - Wplyw
(druga dominujaca) - Ekonomia

Twoj wykres BAI

Twdj wykres BAI przedstawia graficznie, jak wazna jest dla
Ciebie kazda z 6 postaw. Poziom kazdej postawy jest
+ wyrazony na skali od 0 do 60. Dana wartos¢ wskazuje, jak
wazna jest dla Ciebie kazda postawa i jak bardzo bedziesz
|4 sie angazowac w dziatania, ktore za nig stoja.
Moy,

Ky
Niski poziom ozﬁﬂ&?{ze dana postawa nie j%iebie az
W tak wazna w danym orn;:ncie i mozesz zbyt mocno nij
©r ;angazowac sie w zadania ﬂai%ane z tg postawg. Wysoki'# -
TR 6 oznacza, ze dana postaﬁwae]'est dla Ciebie bardzo Re

@Sf?/@ | wa2n5=?,§hcia+byé poswieci¢ swoj cz%%ﬂ,energie zadaniom,

ktére wigzg sie z tq postawa.

1=26, S=28, P=46, E=45, A=26, K=39

o Przedziat: 0-12 - bardzo niski poziom
e Przedziat: 13-24 - niski poziom
o Przedziat: 25-36 - $redni poziom
) o Przedziat: 37-48 - wysoki poziom
o Przedziat: 49-60 - bardzo wysoki poziom

5 “r - “r -
%o, %o, %o, %o fof..?
855 8¢ 859 8¢ €
Im wyzszy jest wynik &lnoszacy sie do danej posté%y BAI, tym prawdopodobnie ﬁieksze jest Twoje zaangaiowgnie w realizacje celéw

wynikajacych z tej postawy.
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Zastosowanie BAI

‘S:GA "5‘44 ‘S:QA ‘s:dn \S.Ga

e 2 .~ b~ G 7% T
Vor % O,
r ;
"?Q " ,?{'J

=35 53 33
o, '/C’ <, "f‘ < 'P/(-_:

. S/

BAI jako narzedzie:
Poznajac swdj styl BAI, bedziesz podejmowac jeszcze bardziej przemyslane decyzje. Te informacje beda przydatne w takich
obszarach, jak:

o Rozwdj osobisty

o Wyznaczanie celéw zawodowych

o Zrozumienie rdznic miedzyludzkich

o Budowa efektywnego zespotu

o Dobor odpowiedniej osoby na odpowiednie stanowisko

.........

Inne zastosowania BAI

J.Wyobraz sobie osobe, ktéraﬂq)}est zadowolona ze swojega Iy
szefa Czuje, Ly A,
ze nie jestw petni efektywna. Nie jest‘zadowolona z pracy, bo
ma wysoki wskaznik WPLYWU, a na zajmf)xf@n m stanowisku
jej decyzyjnosc fé)stso raniczona. Ma silng potr%egg
niezaleznosci w dziataniu, bycia liderem dla innycH."Stqd to nie :
jej szef jest problemem, ale sam fakt, ze ma nad sobg szefa. Znajac sw
moze podjac¢ decyzje o szukaniu takich rozwigzan, ktore dadza jej niezaleznos¢ w dziataniu (wtasna firma lub praca
w organizacji o innej strukturze).

Inna osoba moze pracowac na stanowisku, ktdrego zakres nie wymaga kreatywnosci w dziataniu, chociaz tak wczesniej zostato to tej
osobie zakomunikowane. Czuje sie znuzona powtarzalnoscig zadan i jest rozczarowana praca. Jesli wie, ze jej styl BAI to ARTYZM i
stad, aby w pracy da¢ 100% swojego zaangazowania, musi mie¢ mozliwo$¢ wyrazania swoich pomystéw, proponowania
innowacyjnych metod dziatania; aby te sytuacje zmieni¢, moze rozmawiac z przetozonym o jej udziale w projektach, ktére bytyby
spdjne w tym, co naprawde jest jej pasjg w pracy.

Inny przyktad: pracownik dziatu HR, zatrudniajgc do sprzedazy osobe z niska EKONOMIA, moze nieumysinie przydzieli¢ jej zadania,

ktore stojg w sprzecznosci z jej potrzebami. Taka osoba moze mie¢ problem z szybkim domykaniem sprzedazy, poniewaz bedzie sie

bardziej koncentrowac na tym, co jest jej prawdziwg potrzebg. Moze chcie¢ na przyktad budowac relacje z drugg osobg, ale bez
_skupiania sie na tym, jak szybko i jak wiele moze na tej rggacji zarobi¢. Taka osoba bardjo dobrze sie sprawdzi w utrzxmaniu klienta,
%ggamu jego potrzeb, ale Moze potrzebowat wsparcia W r‘fbgg_gaqach. 4;1,% 4;1,%

: {z ‘ " {5
Znajoﬁro@é styléw BAI pomaga nie g/lkg odejmowac decyzje, aﬁé tez lepiej rozumie intencj f:zaqhowowania innych, szczeééi i

os6b bardzo réznych od nas samych. JeSli ukogos dominujacym styleffi' BAI jest WEWNETRZNY SP@K@ takiej osobie moze byc 77 1,
reguly trudno Zrézumie¢ osobe z wysoka EKONOMIA. Moze nie rozumie¢, jak’mozna tak bardzo skupiac si€na pracy. Rozumiejac style” 4,
BAI, moze spojrzeEs Aa-te sama osobe inaczej, rd%(?rhiejac, ze pienigdze nie sa'ﬁﬁfmiej celem samym w sobié‘,rré‘b za tg postawg stoi :
silna potrzeba zapewnienia bezpieczenstwa finansowego dla siebie i rodziny, komfort zycia itd.

Znajomosc stylow BAI wpiera podejmowanie waznych decyzji, tak w zyciu zawodowym, jak i prywatnym. Moze pomdc Ci robi¢ w
zyciu to, co naprawde jest Twojg pasja.

"‘“"L’ "‘"‘1” "‘"’l” "“/L’ L

O(fr. O{fr. O{},ﬁ O(fr. 4{
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Publiczny obraz Lustro

D=4.67, 1=0.72, S=-5.86, C=-1.37 D=2.55, 1=-0.58, S=-3.21, C=2.48 D=4.28, 1=-0.46, S=-5.08, C=1.12

Role zespolowe Wartosci Postawy

T=36, E=17, A=28, M=34, S=35 L=19, E=24, P=31, J=26
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Doskonalenie Twoich umiejetnosci interpersonalnych

Plan Dziatania

Niniejszy arkusz jest narzedziem usprawniajgcym komunikacje miedzy Tobg a osobami, z
Ktérymi jestes$ czesto w relacji-'Ma na celu pomdc Ci wzmochié Twoje mocne strony i
zminimalizowac skutki potencjalnych;ograniczen. Odnosi sie do Twich cech, zachowan
ujawniajacych sie w codziennych sytuacjach, rowniez zwigzanych z pracg, typowych dla
Twojego stylu‘i ktore nie sg widoczne wprost na grafach.

Ta czesc raportu stanowi okazje, by usigsc np. z kolegg z pracy, pracodawca, prZyjacielem czy
partnerem i przeanalizowac¢ swdj styl zachowania, uzyskujac opinie kogos, kto Cie dobrze zna.

Cho¢ obecnosc¢ innej osoby nie jest niezbedna, jest jednak bardzo zalecana. Jesli stwierdzisz, Plan dzialania
ze cheesz uzyskac informacje zwrotne od jeszcze innej osoby, mozesz wydrukowaé raport i e
zrobic¢ to w ten sam sposab.
Czlowiek jest jedynie
Instru ijE' wytworem swoich
' mysli. Staje sie tym, o
Krok 1: Wymienione ponizej pozycje to obszary do przemyslenia - wraz z najblizszymi Tobie czym mysli.

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

- Mahatma Gandhi

Dobry organizator Y|IM|  Zorientowany na cele YN
Rzadko toleruje btedy Y|IN]  Dostrzega szerszg perspektywe YN
zagadnienia
Nie dba o detale ¥|[Nl  Szuka praktycznych rozwigzan YN
Podejmuje decyzje bez Y¥|IM|  Przechodzi szybko do dziatania YN
zastanowienia
Inspiruje innych do dziatania YN
Zatraca sie w pracy Y|IN]  Jest punktualny, przestrzega YN
harmonogramu
Nie zwraca uwagi na uczucia YNl Przyjmuje wysokie standardy, YN
innych perfekcjonista
Wytrwaly'idoktadny Y[IN}. _Uporzadkowany i zorganizewany |Y|[N
Musi zaplanowac kazdg chwile ¥|[Nl Wolitanalizowac informacje niz YN

przechodzi¢ do dziatania
Dostrzega problemy/znajduje YNl Kreatywny YN

rozwigzania
Trudno go zadowoli¢ YN
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Plan dziatania
Cigg dalszy

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

1. Pierwsza rzecz, na ktérej 5|e skupie:

L) 34
44, /9 Termin oméwienia po@t‘eppw 4,1?/3[ 44;55
'3 ]
W, W, W,
O( ’;_-, O( "ro O(v fo X
"R " R, " R
o Konkretne &Zléianla ktére podejme w tymfdbszarze w najblizszych 60- §0’o
dniach: Plan dziatania
Doskonalenie Twoich umiejetnosci
interpersonalnych
o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
2. Druga rzecz, na ktorej sie skupie:
o Termin omdwienia postepdw:
54 ) L) L)
N, u/? o/ ? /P
75 {[‘ 75 Q’" /’,:p . 70
° Kon‘krgtne dziatania, ktore podeJnﬂe;yv tym obszarze w na]bllzszilql_:; 60 90
dniach: #s, F‘*"s 'f‘s
Yo e e
o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
3. Trzecia rzecz, na ktdrej sie skupie:
o Termin omodwienia postepow:
Y,
“"?( - Konkretne dziatania, ktol’:é’,fpodejme w tym obszarze mfftajbllzszych 60-90 A
dh'? J(- £ O{ P
¥ R * Ry * Ry

S/, WCJ

()

o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
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