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Przykiad raportu D3 & BAI

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

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

o C = Dokfadny, sumienny

Znajomos¢ systemu DISC wspiera Cie w gruntownym zrozumieniu siebie, cztonkéw rodziny, wspdtpracownikow i znajomych. Znajomosc
stylow behawioralnych poprawia zdolnosci interpersonalne i komunikacyjne, ogranicza lub eliminuje konflikty, uczy dostrzega¢ to, ze
jeste$my rozni oraz pozytywnie wptywac na osoby znajdujace sie w Twoim otoczeniu.

Na co dzien mozna obserwowac style zachowania "w praktyce", poniewaz kazdego dnia w rédznym natezeniu dochodzi do interakcji z
innym stylem. Gdy pomyslisz o cztonkach swojej rodziny, znajomych i wspétpracownikach, odkryjesz, ze rdzne osoby maja rdzny styl
zachowania.

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

Niektorzy sq energiczni, bezposredni i majg_ silng wole.
Jest to styl D

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

Niektdrzy sq optymistyczni, przyjazni i rozmowni.

Jest to styl I

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

Niektorzy s opanowani, cierpliwi, lojalni i
pragmatyczni.

Jest to styl S

e Czy kiedykolwiek pracowates z osobg, ktdra lubi
gromadzi¢ 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.

Szuka

Mocne strony

Wyzwania

Nie lubi

Sposdéb podejmowania

decyzji

D = Dominujacy
Kontroli

Zarzadzanie
Przywddztwo
Determinacja

Niecierpliwy
Nieczuty
Staby stuchacz

Braku skutecznosci
Niezdecydowania

Stanowczy

I = Wplywowy
Uznania

Perswazja
Entuzjazm
Otwartos¢ na ludzi

Brak zorientowania na
szczegoty

Problemy ze skupieniem
sie

Mato konsekwencji
Procedur

Zawitosci

Spontaniczny

S = Staly
Akceptacji

Uwazne stuchanie
Praca zespotowa
Konsekwencja

Przewrazliwienie
Mato wiasnej inicjatywy
Opor wobec zmian

Nieczutosci
Zniecierpliwienia

Konsultacyjny

C = Sumienny
Dokfadnosci

Planowanie
Systemy i procedury
Organizacja

Perfekcyjny

Krytyczny
Bierny

Dezorganizacji
Btedow

Metodyczny

Kazdy z nas ma w sobie 4 style zachowan DISC, ale w réznym stopniu ich intensywnosci. Wykres DISC obrazuje intensywno$¢ kazdego z
czterech styléw. Wszystkie punkty powyzej linii Srodkowej oznaczaja wyzszg intensywnos$¢, natomiast punkty ponizej linii Srodkowej
oznaczaja 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 krdtkie wyjasnienie réznic

pomiedzy wykresami.
L = 2,
o
-4 -4
D S C

Wykres DISC 1 przedstawia Twoj , publiczny obraz” (maska)

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

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

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

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

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

Przykiad raportu D3 & BAI

Twaj styl to "Zarzadca".

Zarzadca do zorientowana na ludzi, lojalna osoba, ktéra cechuje tatwos¢ i ptynno$¢ wypowiedzi.
Zarzadca jest z reguty wrazliwy, przyjmuje wysokie standardy i podejmuje decyzje w oparciu o
zbierane dane i posiadang wiedze. Zarzadca bywa bardzo niespokojny; powinien by¢ bardziej
bezposredni i obiektywny. Bardzo szybko i tatwo przywigzuje sie do ludzi; oczekuje od nich takze
uznania i uwagi. Zarzadca jest przyjazny, peten entuzjazmu, swobodny, rozmowny i przesadnio
przejmuje sie tym, co sadza inni. Lubi rozmyslac na rdzne tematy. Chce by¢ akceptowany jako
cztonek zespotu i lubi doktadnie wiedzie¢, jakie sg wobec niego oczekiwania, zanim rozpocznie
prace nad nowym projektem.

Zarzadca nie lubi konfrontacji, ale gdy zostanie do niej zmuszony, potrafi sobie poradzi¢ w takiej
sytuacji. Zarzadca jest bardzo lojalnym i godnym zaufania przyjacielem. Jest tez bardzo ufny i
sumienny, potrafi przekonywac innych, postugujac sie logicznym mysleniem i emocjami. Potrafi
by¢ wptywowym liderem, o ile dysponuje jasno wyznaczonymi parametrami wiadzy. W takiej
sytuacji Zarzadca podejmuje rozsadne decyzje, jednoczesnie bedac w zgodzie i porozumieniu z
innymi.

Zarzadca powinien uwazac, zeby nie przejawia¢ przesadnego entuzjazmu ani nie by¢ zbyt
rozmownym, poniewaz zdarza mu sie rozproszy¢ i nie skonczy¢ wykonywanego

zadania. Zarzadca jest $wiadomy jakosci wykonywanej przez siebie pracy i oczekuje uznania za
dobrze wykonane zadanie. Jest tez zazwyczaj wrazliwy na potrzeby otaczajacych go ludzi i stara
sie, by otoczenie, w ktérym pracuje, byto przyjazne dla wszystkich. Cechujg go bardzo dobre
umiejetnosci komunikacyjne i potrafi wptywac na ludzi dzieki posiadanej wiedzy i umiejetnosci
dobrej analizy sytuacji oraz ludzi. Zarzadca zaréwno w domu, jak i w pracy dazy do znalezienia
rozwigzania, ktdre bytoby najlepsze dla wszystkich zainteresowanych. Bardzo stara sie, by nikt
nie byt na przegranej pozycji.

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

Jest optymista, ktdry uwielbia odkrywac nowe rzeczy i miejsca. Jego charyzmatyczne
usposobienie przycigga i urzeka innych. Jest bardzo aktywng osobg, ktdra potrafi inspirowac
innych.

Zna warto$¢ prawdziwej przyjazni i dlatego jest bardzo cierpliwy i troskliwy. Jest w stanie
zachowac spokoj nawet w sytuacjach, ktdre innych wytracityby z rdwnowagi. Odpowiada mu rola
rozjemcy, a rozwigzujac problemy, stara sie stosowac sprawdzone metody.

Jest bardzo uporzadkowany i postrzegany jako osoba o praktycznym podejsciu do Zycia.
Potrzebuje dokfadnych informacji, zanim podejmie decyzje, rozwaza zawsze wszystkie "za" i
"przeciw". Moze by¢ wrazliwy na krytyke, ale stara sie nie okazywaé uczué. Chce wiedzie¢, jakie
sq wobec niego oczekiwania, zanim rozpocznie nowy projekt; a zeby odnies¢ sukces, kieruje sie
logika.
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Zorientowany na innych
ludzi, godny zaufania,
lojalny

Nawiazujacy relacje z
tatwoscia, zorientowany na

zespot i rodzine

Peiny entuzjazmu zaréwno
gdy jest w roli lidera, jak i
podwiadnego

Optymistyczny, praktyczny

Ogolna charakterystyka

Szczere uznanie i
akceptacja

Przyjazne otoczenie, jasna
komunikacja

Mozliwos¢ znalezienia
rownowagi miedzy praca a
czasem wolnym

Jasne okreslenie jego roli i
stawianych wobec niego
oczekiwan

Co go motywuje?

Swiadomos$¢ oczekiwan
wobec niego

Jasno okreslone cele

Mozliwos¢ pracy w zespole i
podgrupach

Forum do wyrazania opinii

Idealne srodowisko
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Przykiad raportu D3 & BAI

ze stylem Zarzadca

Pamietaj, Zarzadca moze oczekiwac:

e Aprobaty spoteczenstwa w przyjaznym srodowisku, w ktdrym nie grozi mu krytyka,
wyraznego zdefiniowania oczekiwan, ludzi, z ktérymi moze porozmawiac, pozytywnych
warunkdow pracy, uznania dla jego umiejetnosci, wyraznie okreslonych wytycznych do
kierowania innymi

Najwiekszy lek: Kon.1;unikowanie sie

ze stylem Zarzadca

e QOdrzucenie, krytyka

W komunikacji z Zarzadca: Wheem prded, A

e  Stworz przyjazne Srodowisko madrosé pozostaje w

e  Zapewnij mu mozliwo$¢ wypowiedzenia sie na temat pomystdw, ludzi oraz jego przeczuc tyle
e Przekazuj mu adekwatne informacje pozwalajace na podjecie $wiadomych decyzji
e Poswiecaj czas na aktywno$¢ towarzyska i znajomosci - Alfred Lord Tennyson

e  Stwodrz atmosfere pracy zespotowej i zaangazowang relacje
e Badz przekonujacy, przedstawiajac osobiste opinie

W komunikacji z Zarzadca:

e Nie badz agresywny

e Nie zmuszaj go do nadmiernego dyscyplinowania wspdtpracownikow
e Nie zagrazaj jego poczuciu bezpieczenstwa

e Nie badz przesadnie krytyczny

Analizujac informacje, Zarzadca moze:

e Poswiecac wiecej czasu na upewnienie sie, ze podejmuje wiasciwg decyzje
e Wymagac wiekszej ilosci szczegdtéw i informacji

e Chcie¢ doktadnie wiedzie¢, jakie sg oczekiwane cele i rezultaty

e Miec kreatywne podejscie do tworzenia procesu

Motywacje
e Motywatory: Osiaga rezultaty dzieki pracy zespotowej
e Ocenia innych przez: Umiejetnos¢ komunikowania sie i logicznego myslenia
e Oddziatuje na innych przez: Zyczliwoéé
e Wartosc dla zespotu: Sympatyczny, ostrozny, budujacy zaufanie, gracz zespotowy
e Naduzywa: Nadgorliwego przestrzegania zasad, ostroznosci
o Reakcja na presje: Staje sie niespokojny, niecierpliwy i nadmiernie wrazliwy
e Najwieksze leki: Odrzucenie, utrata poczucia bezpieczenstwa, krytyka

e Obszary do rozwoju: Konsekwentna realizacja zadan, mniejsze oczekiwania i wieksza
bezposrednios¢
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Przykiad raportu D3 & BAI

Komunikowanie sie

ze stylem Zarzadca

Wartos¢ dla zespotu:

e Wytrwaly, pracowity, bardzo zdolny

e Motywuije innych do dziatania, stuzac pomocg i wsparciem
e Dobry lider, o ile otrzymat jasne wytyczne

e Bardzo zyczliwy i kolezenski

Zarzadca wnosi wiele pozytywnych cech do zespotu: Kon‘lz:lsrt‘;li(n? ;av:q?c!ae i
e Bardzo oddany sprawie

e Zaangazowany menedzer, ktéry potrafi zainspirowac innych

e Dobry gracz zespotowy, akceptuje innych

e Wysoka jakos¢ pracy

e tatwo wchodzi w relacje z innymi, akceptuje osoby, ktére sg inne niz on
e Tworzy pozytywna atmosfere

e Entuzjastycznie nastawiony, inspirujacy

e Dobry kierownik i przywddca

e Sprawnie wyraza swoje pomysty

e  Dobrze wspétpracuje z innymi

e  Potrafi opracowac skuteczne rozwigzania

e  Potrafi przejac inicjatywe, gdy jest to konieczne

e Realizuje cele za posrednictwem innych ludzi

e Poczucie humoru

Obszary rozwoju osobistego:

e Badz otwarty i zaangazowany

e Wierz w siebie i swoje zdolnosci przywddcze

e (Czesciej deleguj zadania na innych

e Nie czuj sie winny, gdy poswiecasz wiecej czasu na sprawy towarzyskie
e Nie bierz krytyki do siebie

e Stawiaj czota bardziej dominujacym osobom, gdy jest to konieczne

e Nie badz nadmiernie opiekuiiczy w relacji
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Z innymi

Przykiad gaportu B3: & BAI

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

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

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

e tAGODNY Ma delikatne usposobienie, uprzejmy

e CICHY Nie ekscytuje ani nie rozprasza sie zbyt tatwo; ma spokojne usposobienie

e  ZALEZNY tatwo podlega wptywom innych

e SKROMNY NieSmiaty, powsciagliwy

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

Stowa, ktore moga opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,I":

o  ENTUZJASTYCZNY Inspirujacy, wizjonerski, intensywny

e TOWARZYSKI Lubiacy towarzystwo innych osob, przyjacielski

o  PRZEKONUJACY Majacy site perswazji, oddziatujacy na innych

e UCZUCIOWY tatwo daje sie ponies¢ emocjom, fatwo sie wzrusza lub wpada w gniew

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

e  BIERNY Ulegly, postuszny

e CIERPLIWY Wytrzymaty na trudnosci, niedajacy sie sprowokowac

e LOJALNY Wierny wobec 0sob oraz idei, ktdrych nalezy broni¢

e PRZEWIDYWALNY tatwo mozna przewidzie jego zachowania oraz reakcje
e GRACZ ZESPOLOWY Lubi pracowac zespotowo nad wspdlnym celem

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

e ANALITYCZNY Whnikliwie analizuje zagadnienie, rozbierajac je na czesci pierwsze, aby je
zrozumie¢

e  WRAZLIWYtatwo go zrani¢; bardzo wrazliwy emocjonalnie i intelektualnie
e DOJRZAtY Doswiadczony

© 2018, PeopleKeys, Inc.®

Wskazowki dotyczace
komunikacji

z innymi

Jedynym sposobem na
Zmiane jest zmiana
Twojego
rozumowania.

- Anthony De Mello
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Przykiad gaportu B3:& BAI

jak komunikujesz sie z innymi

Jak komunikujesz sie z innymi

Wr6¢ do sekgji ,Komunikacja” tego raportu i zapoznaj sie z sekcjami ,Zalecane” oraz
»Niezalecane” dla Twojego stylu. Zapoznanie sie z wkasnymi preferencjami komunikacyjnymi
moze by¢ odkrywczym doswiadczeniem lub po prostu potwierdzeniem tego, co juz wiedziates. Te
informacje beda mie¢ dodatkowg korzys¢, gdy zostang przekazane wspotpracownikom,
znajomym i rodzinie. Dzieki temu inni bede wiedzie, jak sie efektywnie z Tobg komunikowad.
Pamietajmy, ze SPOSOB MOWIENIA O CZYMS moze byé réwnie wazny jak TO, O CZYM
MOWIMY. Niestety wszyscy mamy tendencje do komunikowania sie w sposéb, w ktérym sami
chcieliby$my prowadzi¢ komunikacje, zamiast dostosowac sposéb komunikacji do rozméwcy.

Komunikowanie sie

Z innymi

Twadj styl to przewaznie styl ,I" co oznacza, ze wolisz otrzymywac informacje, ktore

wyrazajq pewne DOSWIADCZENIE. Jednak przekazujac te same informacje klientowi lub .
wspdtpracownikowi, mozliwe, ze bedziesz musiat przedstawic¢ je w formie precyzyjnych faktéw Mowa jest lustrem
lub jedynie jako koncowy rezultat lub poinformowac, jaka cze$¢ rozwigzania stanowig i ze na duszy. To co mc')wisz,
przykfad, ,musimy pracowac jako zespédt”. &wia dczy o tym, kim

Ta kolejna sekcja raportu prezentuje, w jaki sposob Twdj styl komunikuje sie z pozostatymi jesteé.

trzema stylami. Niektdre style wykazujq naturalng tendencje do dobrej komunikacji, natomiast

inne style wydaja sie mowic réznymi jezykami. W zwigzku z tym, ze biegle méwisz w swoim - Publilius Syrus
wiasnym jezyku, sprawdzimy, jak mozesz najlepiej komunikowac sie z pozostatymi trzema

stylami.

Ta nastepna sekcja jest szczegdlnie przydatna dla wysokiego stylu ,I”, poniewaz mozesz mie¢
tendencje do bycia bardzo rozmownym, lecz mniej skupionym na rezultatach lub szczegdtach niz
inne osoby wokét Ciebie.

Zgodnos$¢ Twojego stylu behawioralnego

Style ,1” oraz ,D” z reguty dobrze wspdtpracuja w relacji, poniewaz styl ,1” doskonale motywuje
osoby stylu ,D”. W przypadku zadan zawodowych osoba ,1” moze mie¢ wrazenie, ze osoba ,D”
jest czasami zbyt wymagajaca i zbyt skupiona na zadaniach.

Dwie osoby stylu ,1” doskonale ze sobg wspdtdziatajg prywatnie. Osoby te sg bardzo towarzyskie
i lubig nowe doswiadczenia. Wspdtpracujace ze sobg osoby ,1” moga miec tendencje do
przekraczania termindw realizacji oraz realizowania zadan bez skupiania sie na detalach.

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

Osoby ,1"” oraz ,,C” dobrze ze soba wspdtpracujg, poniewaz ich mocne strony sie uzupetniaja. W

relacjach czasami moga wystepowac konflikty, poniewaz osoba ,1” jest zdecydowanie bardziej
skoncentrowana na ludziach oraz impulsywna niz osoba ,C".
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Przykiad gaportu B3: & BAI

zgodnos¢ Twojego stylu behawioralnego

Jak styl ,I” moze usprawnic¢ interakcje z kazdym stylem DISC
IzD

Osoba "I" postrzega osobe "D" jako lubiacq dyskutowac, dyktatorska, arogancka, apodyktyczna,
nerwowa, i porywczg. Tak jak osoba "I", Ty réwniez mozesz by¢ oburzony, gdy "D" méwi Ci, co
masz robic. Jestes sfrustrowany, gdy ta osoba nie dostrzega i nie docenia Twoich pomystow. W
zwigzku z tym, ze przywykies do sprawnego radzenia sobie w rdznych sytuacjach,
prawdopodobnie zaskoczy Cie to, ze Twoje pozytywne nastawienie do $wiata "nie dziata" na

Wzmocnienie

Komunikacja
osobe z wysokim "D".
Wskazdowki dotyczace relacji: Aby ta relacja byta efektywna, musisz postawi¢ na bezposrednig
komunikacje. Rozwigzuj problemy w otwarty sposéb. Popracuj nad negocjowaniem zobowigzan i . . :
celéw, ale na zasadzie réwnosci. Skup sie na zadaniach i wyzwaniach a nie na ludziach. Doceniaj Komunikacja dziata w
osiagniecia. przypadku osob, ktore
Iz1 co$ z tym robia.
- John Powell

Osoba "I" ma bardzo dobre relacje z drugq osobg "I". Obie sg charyzmatyczne, otwarte i
optymistyczne; bedq mie¢ ze sobg dobre relacje i bedq szybko nawigzywac znajomosci. Bedziecie
przejawiac tendencje do taczenia spraw zawodowych z prywatnymi oraz bedziecie usitowac
wzajemnie sobie imponowaé; mozliwe, ze bedziecie ze sobg nawet rywalizowaé, aby zyskac
uznanie.

Wskazdowki dotyczace relacji: Uzyskanie maksymalnych rezultatow z relacji pomiedzy osobami "I"
nie jest niczym trudnym; wysitku bedzie wymagac¢ kontrolowanie postepéw. Badzcie
przyjacielscy, wyrazajcie uznanie dla osiagnie¢ kazdej ze stron. Stuchajcie uwaznie, zamiast
planowac, co za chwile chcecie powiedziec.

IzS

Osobe z wysokim wynikiem "S" bedziesz postrzegac jako bierng, nonszalancka, apatyczna,
zaborcza i niewylewna. Ale rowniez stwierdzisz, Zze taka osoba jest przychylna i chetna do
nawigzywania relacji, jesli nieco zwolnisz swoje tempo; jednak bedziesz sie frustrowac, gdy osoba
"S" nie wyrazi swoich przemyslen i uczu¢ w sposéb, w jaki tego oczekujesz. Mozesz by¢ osobg,
ktéra motywuje i zacheca osobe "S".

Wskazdowki dotyczace relacji: Zwolnij tempo, nie naciskaj. Okaz tej osobie szczere uznanie i
wtedy stwierdzisz, ze relacje z osoba "S" moga by¢ pozytywne, taka osoba przywigze sie do
Ciebie.

IzC

Osoba "I" postrzega osobe "C" jako zbyt podlegta, wykretng, agresywna, zbyt skupiong na
szczegdtach, zbyt ostrozng i zamartwiajaca sie. Naturalne interakcje pomiedzy Wami bedg
nadwyrezac relacje i bedg wymagaty pracy. Ty bedziesz skupiac sie na ludziach a "C" bedzie
dostrzegac fakty. Ty bedziesz optymistyczny, a ta druga osoba bedzie wydawac sie pesymista. Ty
bedziesz postrzegac¢ sprawy catosciowo, a druga osoba bedzie dostrzegac tylko szczegdty. Ty
bedziesz chciat podjac decyzje a druga osoba czesto bedzie chciata wczesniej poznaé wszystkie
szczegoty.

Wskazowki dotyczace relacji: Przedstawiaj fakty w zrozumiaty sposdb i nie wyolbrzymiaj
szczegotow. Przygotuj sie dobrze do dyskusji z osobg "C". Oczekuj tego, ze ta osoba wyrazi
watpliwosci i bedzie potrzebowac czasu na przeanalizowanie danych przed podjeciem decyzji.
Wyeliminuj wszelkie potencjalne zagrozenia, aby utatwi¢ drugiej osobie podjecie decyzji. Czesto
sporzadzaj notatki.
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Przykiad raportu D3 & BAI

arkusz roboczy

Komunikacja arkusz roboczy

Zmiany na Twoim wykresie przedstawiaja Twoje metody zaradcze. Na ludzkg nature w zdecydowanym stopniu oddziatujg zmiany w
$rodowisku. Z reguly ludzie wykazujg istotne zmiany pomiedzy wykresem pierwszym i wykresem drugim, jesli w gre wejda czynniki
stresogenne lub zmiany w Srodowisku. Zrozumienie réznic 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 wykreséw przedstawia rézne 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 zastanow 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$¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje mie¢ wiecej kontroli w stresujacej sytuacji. Jesli D
znacznie przesunie sie do gory, moze to oznaczac, ze pod wptywem stresu bardzo mocno kontrolujesz sytuacje. Nizsza warto$¢ wskazuje,
ze dana osoba nie przejmuje kontroli w stresujacej sytuacji. Jesli D znacznie przesunie sie na doét, prawdopodobnie oczekujesz, aby inna
osoba "przejeta stery", a Ty podazysz jej Sladem.

I Zmiany:

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

S Zmiany:

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

C Zmiany:

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

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

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

ODDZIALYWANIE - Ponadprzecietny poziom

Gdy potrzebny jest lider, zawsze jeste$ brany pod uwage. Wiesz, ze znasz sie na ludziach. Ze
wzgledu na Twojg charyzme i entuzjazm, wiele osdb chetnie idzie Twoim $ladem. Chociaz czasem
wydajesz sie by¢ nieco zbyt asertywny, Twoj optymizm i ciepto szybko przypominajq innym, jak
wazny jestes$ dla zespotu. Przez wiekszo$¢ ludzi jeste$ postrzegany jako doskonaty przywadca,
osoba elokwentna i zdecydowana.

KIEROWANIE - Ponadprzecietny poziom

Wysoka jakos¢ pracy i dotrzymywanie napietych termindw to tylko dwie z mocnych stron, jakie
widzag w Tobie inni. Mozesz czasem sprawia¢ wrazenie zbyt skoncentrowanego na zadaniach,
jednak Twoja dbatos¢ o szczegdty i Twoja wewnetrzna motywacja sprawiajg, ze inni szanujg Cie i
dostrzegaija, jak wiele wnosisz do zespotu. Poswiec troche czasu, aby pozwoli¢ innym poznaé
Ciebie. Lubig Cie tak po prostu, jako osobe, a takze za to, co dla nich robisz.

PRZEPROWADZANIE PROCESU - wysoki poziom

Lubisz by¢ bezposrednio zaangazowany w realizacje projektu, od poczatku do konca. Inni zawsze
licza na to, ze dzieki Tobie wszystko bedzie dziatac tak, jak powinno. Delegowanie moze czasem
przychodzi¢ Ci z trudnoscia, ale jestes gotéw angazowac innych, gdy wiesz, ze skala projektu tego
wymaga. Jeste$ postrzegany jako osoba lojalna i troskliwa oraz jako prawdziwy gracz zespotowy.

DBANIE O SZCZEGOLY - bobry poziom

Inni doceniaja, gdy poswiecasz czas, aby upewnic sie, ze nie zapomniano o zadnych szczegdtach.
Czasem potrafisz zacza¢ prace nad projektem w bardzo szybkim tempie, a potem jej nie skonczyé.
Pamietaj, ze "papierkowa robota" i dbanie o szczegdty sg rdwniez wazng czescig pracy.

TWORZENIE - Wysoki poziom
Cechuje Cie wyjatkowa zdolnos¢ taczenia umiejetnosci interpersonalnych oraz koncentrowania sie

na szczegotach. Potrafisz dobrze wypowiadac sie na wiele réznych tematéw. Wykorzystujesz swoje

umiejetnosci komunikacyjne do tego, aby upewnic sie, ze kazdy obszar projektu zostanie
przeprowadzony w odpowiedniej kolejnosci i w odpowiedni sposdb. Wysoka jakos¢ to standard,
ktory utrzymujesz we wszystkim, co robisz.

WYTRWAI’.OéC’ - Ponadprzecietny poziom

Inni ludzie chetnie z Tobg pracuja, poniewaz zazwyczaj nie tylko wypetniasz swoje obowigzki, ale
pracujesz wiecej, niz od Ciebie wymagaijg - tak, aby caty zesp6t dobrze wypadt. Lubisz by¢
zaangazowany w realizacje projektu i chcesz by¢ postrzegany jako gracz zespotowy.

RELACY]J] NOéé - Wysoki poziom

Jestes z natury bardzo przyjacielski, troskliwy i otwarty. tatwo sie zaprzyjazniasz i nie stwarzasz
zadnych barier w relacjach z innymi. Czesto, gdy niezbedne jest nawiazywanie relacji stuzbowych,
jestes$ pierwszg osobg, do ktorej sie o to zwracaja.
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Wyksztatcenie
doskonatych
umiejetnosci

komunikacyjnych jest
absolutnie niezbedne,
aby moc zostac
skutecznym liderem.
Lider musi potrafic¢
dzieli¢ sie wiedzq i
pomystami, aby
zarazac innych
entuzjazmem i uczy¢
ustalania priorytetow.
Jesli lider nie potrafi
jasno przekazac
informagji i
motywowac innych do
wykorzystania tych
informacji, wowczas
nie majq one
Znaczenia.

- Gilbert Amelio
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Przykiad raportu D3 & BAI

Kazdy z trzech wykresoéw 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 trzy wykresy/grafy zostaly szczegétowo opisane ponizej.

Wykres 1 -
Maska, Publiczny obraz

Zachowanie, ktorego oczekuja inni

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

Wykres 2 -
Sedno, Prywatny obraz

Instynktowna odpowiedz na stres

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

Wykres 3 -
Lustro, Postrzegany obraz

Obraz siebie samego

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

By

Roznice w wykresach sugeruja jakies zmiany w zyciu
lub jakis etap przejsciowy

e Jesli wykres 1. rdzni sie od 2., wymagania otoczenia wymuszaja zachowania, ktdre nie sg
spojne z instynktownym zachowaniem tej osoby. W takiej sytuacji, osoba prébujac zmieni¢
swoje zachowanie, aby sprosta¢ wymaganiom Srodowiska, najprawdopodobniej jest
zestresowana.

e 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 zmieniajac swoich najbardziej typowych cech. Osobie tej prawdopodobnie odpowiadajg
zachowania pokazane na wykresie 3. (Lustro) i prawdopodobnie nie odczuwa pres;ji, nie
jest zestresowana.

e Jesli wykres 1. rdzni sie od wykresu 3., dana osoba moze by¢ wiasnie w okresie rozwoju,
w sytuacji zmiany (i odczuwa¢ dyskomfort), prébujac modyfikowaé swoje zachowanie, aby
spetnia¢ wymagania nowego $rodowiska. Zachowanie danej osoby moze sie zmienia¢ w
tym czasie.

Podobienstwo wykresow wskazuje, ze jest niewiele
zachowan, ktore wymagatyby zmiany

Osoba, ktora postrzega obecne wymagania otoczenia (Wykres 1) jako podobne do
wymagarn z przesztosci (Wykres 2) bedzie miec niewielka potrzebe zmiany
postrzegania siebie (Wykres 3). Moze to wynikac z jednej z ponizszych przyczyn:
e Zachowanie wymagane przez obecne otoczenie jest podobne do tych w przesziosci.
e (Osoba ta kontroluje oczekiwania innych wobec niej.

e Zachowanie wymagane przez obecne otoczenie jest inne niz wymagania w przesztosci.
Jednak zamiast zmieni¢ zachowanie, osoba ta zdecydowata sie niejako rozwing¢ swdj styl
zachowania, otoczajac sie ludzmi, ktdrych style zachowan sie uzupetniajg - razem tworzg
silny zespot.

Twoj kluczowy styl Zarzadca(ICS) i tresc tego raportu pochodza z
Wykres 3.
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Wprowadzenie do Role zespotowe
TEAMS

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

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

Przeglad rol zespotowych TEAMS
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Charakterystyka kazdej roli zespotowej TEAMS
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Potencjalne ograniczenia kazdego stylu TEAMS
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Praca w zespole

Przykiad raportu D3 & BAI

Preferencje dotyczace roli w zespole

Dominujaca wartosc¢: Strateg

Strateg jest cztonkiem zespotu, ktory zajmuje sie pomystami i konceptami na wczesnym etapie
ich realizacji, opracowujac strategie ich wdrazania. Ma wrodzong zdolnos¢ "sprzedawania"
pomystéw, oddziatywania na innych oraz prezentacji koncepcji w taki sposdb, aby odbiorcy
widzieli wyniki, jakie mozna osiagna¢, wdrazajac te dziatania. Stratedzy sq z reguty bardzo
skoncentrowani na powierzanych zadaniach, ale jednoczesnie lubig przebywac z innymi ludzmi.
Sa przyjazni i towarzyscy, ale jednocze$nie wymagaja, by zadania zostaty nalezycie wykonane.
Wplywaja na innych dzieki bardzo rozwinietym umiejetnosciom interpersonalnym oraz logicznemu
rozumowaniu. Nie bojg sie w razie potrzeby przeja¢ dowodzenia. Nie przygladajq sie biernie - s
aktywnie zaangazowani w prace nad projektem. Stratedzy taczq wtasne do$wiadczenie ze
znajomoscig natury ludzkiej, ale tez otoczenia rynkowego, tym samym opracowujac tworcze
sposoby na jak najlepsze wdrozenie projektu lub idei. Maja tez zdolno$¢ do takiego upraszczania
koncepcji, aby dato sie je efektywnie wdrozy¢. Stratedzy wspotpracujq szczegdlnie dobrze z
Kreatorami, Koordynatorami i Analitykami.

Strateg rozwigzuje problemy w bardzo twdrczy sposéb i ma wrodzong zdolno$¢ do poréwnywania
wielu pomystow i okreslania ich efektywnosci w perspektywie dtugofalowej. Czesto bardzo
dobrze sie komunikuje, jest silnym przywddca, ktérzy potrafi zmotywowac innych do dziatania.
Poniewaz potrafi wyttumaczy¢ wszystko jasno i logicznie, jest przekonujacym moéwca. Strateg to
dobry negocjator, potrafi precyzyjnie ocenic¢ szanse powodzenia projektu.

Wiekszos¢ cztonkow zespotu uwaza Strategow za $wietnych przywddcow, ktdrych cechuje
umiejetnos$¢ dobrego wystawiania sie oraz decyzyjnos¢. Z reguty tatwo zyskujg szacunek i uznanie
innych oséb. Dzieki ich charyzmie i entuzjazmowi, ludzie czesto idq ich Sladem. Chociaz Stratedzy
mogg czasem wydawac sie nieco agresywni, ich sprawiedliwe podejscie w stosunku do innych
oraz umiejetnosci interpersonalne dobrze wptywajg na komunikacje w zespole.

Strateg moze wydawac sie dominujacy i oziebty, czasem zapominajac o innych ludziach i
przesadnie skupiajac sie na wykonywanym zadaniu. Dodatkowo oczekuje, ze inni zaangazujq 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 mogg
potrzebowac ludzie, z ktdrymi wspotpracuje. Strateg ma tendencje do szybkiego "przeskakiwania"
z jednego pomystu na drugi, przez co moze spotkac sie z zarzutem braku konsekwencji - ale
wiasnie 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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Rolé zespotowe TEAMS

Praca w zespole

Wiasciwie dobrane
zespoly osiagajq
bardzo dobre wyniki,
sg zmotywowane do
pracy i kreatywne.

Aby zespdt byt
efektywny, niezbedne
jest przydzielenie
cztonkom zespotu
odpowiednich rdl.
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Role zespotowe TEAMS

Cigg dalszy

Przykiad raportu D3 & BAI

Druga dominujaca wartos$¢: Koordynator

Koordynator jest osoba, ktéry usprawnia interakcje miedzy poszczegélnymi cztonkami zespotu i
ktéra nadzoruje realizacje roznych aspektow danego zadania. Koordynatorzy to z reguty wrazliwe
osoby o wysokich standardach pracy. Podejmujg decyzje po zgromadzeniu wszystkich
niezbednych informaciji; lubig monitorowanie procesdéw, interakcje z innymi cztonkami zespotu,
sprawowanie nadzoru oraz wszelkie inne dziatania, ktdre sa narzedziem do tego, aby projekt byt
realizowany prawidtowo i na czas. Chca by¢ akceptowani jako cztonkowie zespotu i chcg znac
oczekiwania wobec projektu przed jego rozpoczeciem. Zajmujg sie dopilnowaniem, by "pitka byta
ciagle w grze". Sa wrazliwi wobec otaczajacych ich ludzi i starajg sie, aby wszystkim bardzo
dobrze sie pracowato. Nie lubig konfrontacji, ale gdy jest ona niezbedna, poradza sobie w takiej
sytuacji. Koordynatorzy sg bardzo sumienni; potrafig przekonywac innych argumentami, ktére
wynikajq tak z logicznego myslenia, jak i z emocji. W razie potrzeby potrafig petnic role
dominujacego przywodcy.

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

Koordynatorzy sq zawsze brani pod uwage, gdy potrzebny jest przywddca, ktdry potrafitby
pokierowa¢ projektem. Potrafig dobrze komunikowac sie z wieloma osobami, potrafig tez
delegowac zadania. Ich dbatosc o szczegoty oraz wewnetrzna motywacja sprawiaja, ze ciesza sie
szacunkiem, a ich opinie sg cenione. Ich umiejetno$¢ porozumienia sie z innymi scala i umacnia
zespot.

Koordynator moze czasem wydawac sie zdystansowany czy agresywny, szczegolnie gdy
koncentruje sie na rozwigzywaniu problemu - ale dzieki temu, ze liczy sie dla niego
sprawiedliwos¢ i ze potrafi sie dobrze komunikowaé, utrzymuje motywacje zespotu.
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Role zespotowe TEAMS

Praca w zespole

Wiasciwie dobrane
zespoly osiagajq
bardzo dobre wyniki,
sg zmotywowane do
pracy i kreatywne.

Aby zespdt byt
efektywny, niezbedne
jest przydzielenie
cztonkom zespotu
odpowiednich rdl.
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Wstep do Wartosci

Twdj styl wartosci jest miarg Twoich ideatdw i ukrytych czynnikow motywujacych. Profil wartosci przedstawia podstawowe i ukryte
czynniki motywujace, ktore wptywajg na zachowanie. Podczas gdy styl zachowania (DISC) mozna zaobserwowac i nad nim pracowac,
wartosci sg trudniejsze do zaobserwowania i trudno nad nimi pracowac. Wartosci sg ukryte i gteboko zakorzenione w naszej
pod$wiadomosci. Profil Wartosci okresla poziom potrzeby spetnienia podstawowych wartosci w zyciu danej osoby. W kazdym z nas sa te
cztery wartosci, ale w rdznym stopniu intensywnosci.

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

Przeglad Wartosci

?
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Ponizszy wykres przedstawia cztery Wartosci w szerszym kontekscie.

Potencjalne ograniczenia

Gora lodowa jest dobrg analogig do opisania tego,
czym s wartosci i jak wpltywaja na styl zachowania.
Zachowanie to ta czes¢ gory lodowej, ktdrg
jestesSmy w stanie zobaczy¢, podczas gdy wartosci
sg ukryte pod powierzchnig, wplywajac na nasze
decyzje i dziatania.

© 2018, PeopleKeys, Inc.® Page 20/ 34



Opis wewnetrznych czynnikow motywujacych

Przykiad raportu D3 & BAI

Ukryte czynniki motywujace

Dominujaca wartos¢: Uczciwosc

Charakterystyka osoby, u ktorej dominuje Uczciwosc:

o

o

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

Dba o komfort innych, nawet wtasnym kosztem, o ile wszyscy na tym korzystajq
Unika sytuacji, ktdre sg niesprawiedliwe lub sprzeczne z jej poczuciem uczciwosci

Na czym sie koncentruje? Uczciwos¢, "wedle zastug"

Jaka przyjmuje perspektywe? Wspoine dobro

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

Jaki przyjmuje styl pracy? Osobiste zaangazowanie

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

Osoba, dla ktérej wartoscig jest Uczciwos¢, moze powiedziet:

Osoba, dla ktdrej wartoscig jest Uczciwos¢, moze postawic sobie za cel zyskanie zgody w grupie.
Moze byc¢ przesadnio wymagajaca wobec siebie i tego, co rzeczywiscie jest w stanie osiggna¢ w

granicach ludzkich mozliwosci i dostepnych zasob6w. Jesli Uczciwos¢ jest wartoécia dominujaca,
dobrze, aby osoba ta pracowata nad SAMOAKCEPTACIA oraz SELEKCJA PROJEKTOW, W KTORE

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

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

"W moich dziataniach kieruje sie przede wszystkim sumieniem."

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

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

"Jaka moja sugestia, mo6j pomyst moga byc¢ korzystne dla wszystkich i zacheci¢ kazdego do

wykonania swojej czesci pracy?"
"Jak mozemy osiggna¢ ten cel, co kazdy mdgtby zrobi¢ na rzecz tego celu, pozostajac
jednoczesnie w bardzo dobrych relacjach?
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Wewnetrzne czynniki motywujace

Gora lodowa jest
dobrg analogig do
opisania tego, czym
sq wartosci i jak
wptywaja na styl
zachowania.
Zachowanie to ta
czesc¢ gory lodowej,
ktorg jestesmy w
stanie zobaczyc,
podczas gdy wartosci
sq ukryte pod
powierzchnia,
wplywajac na nasze
decyzje i dziatania.
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Przykiad raportu D3 & BAI

Ciag dalszy

Druga dominujaca wartosc: Niezaleznos$c
Charakterystyka osoby, u ktdrej dominuje Niezaleznosc:

e Podwaza lub kwestionuje istniejace zasady, standardy, procedury, aby poszerzy¢ granice
wolnosci osobistej

e Dazy do zapewnienia sobie dobrej pozycji oraz osiagniecia satysfakcji przez osigganie
osobistych celow

e Dba o wiasne dobre samopoczucie
e Wyraza siebie przez kreatywne i niekonwencjonalne pomysty

=

Wartosci
Wewnetrzne czynniki motywujace

e Na czym sie koncentruje? Samorealizacja

e Jaka przyjmuje perspektywe? Osobiste cele i aspiracje
o Jaki ma cel? Satysfakcja z samego siebie

e Czego sie boi? Utrata dobrego samopoczucia

e Jaki przyjmuje styl pracy? Autoekspresja i indywidualizm

Gora lodowa jest
dobrg analogig do
opisania tego, czym
sq wartosci i jak
wptywaja na styl

Im wyzszy wskaznik Niezaleznoéci, tym wieksze prawdopodobieristwo wystapienia sytuacji, w zachowania.
ktérych ktos musi by¢ przegranym. Zachowanie to ta
Osoba, dla ktdrej wartoscig jest Niezaleznoé¢, moze powiedzied: czesc gory lodowej,
ktorag jestesmy w

e "Podejmuje dziatania, ktére daja mi emocjonalne i psychiczne bezpieczenstwo." stanie zobaczyc'

. . . . I3 .1 . " " )
e "Lubie miec tyle kontroli nad sytuacja, by moc robic rzeczy po swojemu. podczas gdy wartosci
e "Moge uchodzi¢ za nonkonformiste." sq ukryte pod
e "Wole wykazywac swoj whasny styl niz podazac za moda i trendami." powierzchnia,
e "Nie przeszkadzajg mi wyzwania, ktore sg sprzeczne z moim punktem widzenia." wplywajac na nasze
e "Staram sie by¢ otwarty na rézne doswiadczenia zyciowe." decyzje i dziatania

Osoba, dla ktérej wartoscig, jest Niezaleznos¢, stawia sobie za cel osobisty komfort, ktory moze
osiagnag, dbajac w pierwszej kolejnosci o wiasne sprawy. Jesli Niezaleznos¢ jest wartoscig
dominujaca, dobrze, aby osoba ta pracowata nad TOLERANCIA WOBEC INNYCH oraz
ANGAZOWANIEM SIE WE WSPOLNE CELE. Moze to zrobi¢, zadajac sobie nastepujace pytania:

e "Jakie moje sugestie, pomysty moga by¢ korzystne dla mnie, a jednoczesnie bedq
korzystne dla innych?

e "Jak moje wiasne cele wpisujg sie w cele zespotu?"
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Przykiad raportu D3 & BAI

Wstep do postaw BAI

CZYM SA POSTAWY BAI?

Postawa to stosunek cztowieka do zycia lub pewnych zjawisk, wyrazajacy jego poglady, to
co dla niego wazne. To tez sposdb postepowania, zachowania wobec okreslonych zjawisk,
zdarzen lub w stosunku do ludzi.

Postawy BAI sg jak ukryta pod powierzchnig wody potezna cze$¢ gory lodowej, ktdra
wptywa na nasze zachowania, na to co méwimy, do czego dazymy; wyrazajq to, co dla
nas wazne, cho¢ nie zawsze wprost nazwane; sg tym, co nas wewnetrznie motywuje do
dziatania, co jest nasza pasja, co daje nam satysfakcje, poczucie spetnienia.

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

* Wewnetrzny spokoj

Solidarnosc

* Wplyw

e Ekonomia

e Artyzm

* Wiedza

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

sama w sobie nie jest widoczna. Wezmy na przyktad osobe, ktéra moze wybrac

miedzy podjeciem studidéw artystycznych i takich, ktdre przygotuja ja do pracy nauczyciela sztuki. Jesli wybierze studia stricte artystyczne,
za tg decyzjq 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 dominujacq motywacjg bedzie potrzeba wyrazania swojej kreatywnosci,
indywidualnosci, czyli wkasnie ARTYZM.

Z pewnoscig zdarzyto Ci sie, ze zapytany o motyw swojej decyzji, odpowiedziates "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 BAI jest dobra. Widzac wynik BAI, mozemy lepiej rozumie¢ podejécie po pracy badanej osoby, sposdb
wspotpracy z innymi, co sie dla niej liczy w danym momencie w zyciu oraz czego moze potrzebowaé (np. jakich warunkéw pracy), aby sie
w petni zaangazowac w to, co robi.

Wiecej o postawach BAI:
e Postawy powinny by¢ spdjne z Twoimi celami, dgzeniami, pragnieniami
e Ich rozpoznanie pomaga stawia¢ wiasciwe cele
e Ich znajomosc jest wazna, bo pomaga zrozumiec, co jest dla nas wazne i w co sie w petni zaangazujemy
e Jedna postawa moze uzupetnia¢ inng_ lub stac z nig w sprzecznosci
e Postawy mogq sie zmienia¢ w czasie, w wyniku doswiadczen, tego, co w danym momencie zycia jest dla nas wazne

© 2018, PeopleKeys, Inc.® Page 23/ 34



Przeglad

Przeglad postaw BAI

I-SPEAK

Angielski akronim “I-SPEAK” (thum. "JA-MOWIE") reprezentuje szeé¢ réznych postaw, ktdre niejako

przemawiajg za cztowiekiem. Za kazdg z nich stoi inny klucz do ustalania priorytetéw w Zyciu, w zaleznosci 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 jaka$ osoba zajmuje sie czyms, co jest jej pasja, co jest spdjne z tym, co jest dla niej wazne, bedziemy
widzie¢ pozytywne nastawienie. I odwrotnie, jesli ktos zajmuje sie czyms, co jest w sprzecznosci z jego

postawg BAI, otoczenie zauwazy niska motywacje, brak zaangazowania.

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

I = Wewnetrzny spokoéj (ang. Inner Awareness/Spiritual) — dazenie do spokoju, harmonii,

dziatania w zgodzie ze swoimi wartosciami

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

P = Wplyw (ang. Power/Political) — potrzeba wptywania na innych

E = Ekonomia (ang. Economic/Tangible) — dazenie do osiggania mierzalnych efektow, w tym

szczegolnie finansowych

A = Artyzm (ang. Artistic/Innovative) — pragnienie wyrazania siebie, swojej kreatywnosci, indywidualizmu

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

I S E
Wewnetrzny spokéj Solidarnosé Ekonomia
Podnosi¢ swiadomos¢ Pomagac innym Wp’fywac ne Tvs_/(?rzy'c ) W)_lra;ac
innych mozliwosci siebie
.. . L Tworzy¢ sie¢ .. . . .
Whnosi¢ spokdj Stuzy¢ innym Kontaktow IS¢ naprzod Inspirowac
Dzieli¢ sie wnikliwymi Broni¢ swoich Kreowac Odnosic¢ sie 2
Lo . : ) Tworzy¢
spostrzezeniami przekonan zmiane do konkretéw
Utrzymyyvac réwnowage miedzy Wsplgrap Zdobyé uznanie By¢ wytrwatym ; By¢
ciatem a umystem w zmianie wyjatkowym
. Przejmowaé Kreowac By¢ Dzieli¢ sie
Przestrzega¢ zasad o . . } )
inicjatywe rozwigzania konsekwentnym Z innymi
Zgtebiac to, Woptywacé na to, Tworzy¢ Posiada¢ By¢
co wazne co istotne zasady zasoby oryginalnym
Odkrywac pasje el EEE Zmieniac opinie Osiggac cele Uiz s
k Swiadomos¢ nowego /
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Przykiad raportu D3 & BAI

Twoja postawa BAI
Opis

Dominujaca postawa to 'Artyzm’

Artyzm

pragnienie wyrazania siebie, swojej kreatywnosci, wizji, indywidualizmu

Osoba, u ktérej ARTYZM ma wysokg warto$¢, dazy do wyrazania siebie. To osoba bardzo wrazliwa, z artystycznym wyczuciem, szukajaca
harmonii i piekna. Jest najbardziej efektywna w harmonijnym, pieknym otoczeniu. Chce doswiadcza¢ swojej wtasnej, wewnetrznej wizji
$wiata. To osoba wrazliwa na piekno $wiata i wyjatkowos$¢ innych.

Przede wszystkim chce:

e Otaczac sie picknem

e Odkrywac nowe spojrzenia na rdzne rzeczy
e Wyrazac siebie i to, co dla niej wazne

e Wykreowac, stworzy¢ co$ nowego

e Chce na nowo okreslac stan rzeczy

Osoba z wysokim poziomem ARTYZMU niekoniecznie musi sie zajmowac zawodowo sztuka. Lubi przebywac¢ wsréd kreatywnych,
inspirujacych osob. ARTYZM moze sig przejawiac w docenianiu zjawiskowosci natury, pomystowosci wykonania jakiejs rzeczy czy
kreatywnego podejscia do danego zagadnienia.

Taka osoba potrafi zaproponowac innowacyjne rozwigzania problemdw. Z natury jest energiczna, ciekawa $wiata, chetnie poszukuje
nowych sposobow taczenia rdznych rzeczy, zjawisk. Potrafi w niekonwencjonalny sposdb taczy¢ rézne elementy i z takim podejsciem faczy
fakty, obserwuje, wyciaga wnioski. Aby rozwija¢ swoje pomysty, potrzebuje niezaleznosci w dziataniu.

Osoba, u ktérej dominuje ARTYZM, lubi dziata¢ w niekonwencjonalny sposob. Chce wyrdzniac sie sposrod innych, ponad wszystko ceni
sobie indywidualizm, nieograniczenie zbyt wieloma zasadami. Jest z natury optymista, ciekawym $wiata, ludzi, chetnym odkrywac nowe
rzeczy, zjawiska, strategie dziatania etc. Nie lubi rutyny.

Taka osoba wie, na czym jej zalezy, co jej sie podoba i ma odwage wyraza¢ swoje zdanie. Chce tworzy¢, proponowac innowacyjne
rozwigzania, inspirowac innych do nieszablonowego myslenia i otacza¢ sie ludzmi, ktdrzy majq podobne podejécie. Realizujac projekty, przy
ktérych moze sie wykazac¢ kreatywnoscia, taka osoba bedzie bardzo skupiona, skoncentrowana na zadaniu. Chce mie¢ mozliwos¢
wyrazania wiasnej wizji Swiata, swego sposobu patrzenia na dane zagadnienia lub wspieranie w tym innych. Jest bardzo wrazliwa na
piekno otaczajacego jq $wiata i ludzi.
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BAI c.d.

Cechy szczegolne osoby, u ktérej ARTYZM ma wysoka wartos¢

Ogolna charakterystyka:

e Wrazliwy na rézne formy piekna

e Kreatywny

o Whikliwy

e Wrazliwy, emocjonalny

e Ceni mozliwos¢ wyrazania siebie

e Chce mie¢ mozliwo$¢ wyrazania wtasnego punktu widzenia
e Lubi nowe wyzwania, przygody

e Indywidualista

e Nieobojetny na do$wiadczenia estetyczne

Potencjalne ograniczenia:
e Nie wszystkie proponowane przez niego rozwigzania moga mie¢ praktyczne zastosowanie
e Moze patrzec na $wiat i ludzi tylko z wtasnej perspektywy

e Moze mu czasem brakowac cierpliwosci, moze pomijac szczegoty, pracujac nad mato kreatywnymi zadaniami; moze wydawac sie
wowczas mato skupionym

e Moze nie zawsze czu¢ sie dobrze w pracy zespotowej, podporzadkowujac sie obowiazujacym zasadom, celom

ARTYZM a inne postawy
e Kiedy ARTYZM faczy sie z WEWNETRZNYM SPOKOJEM, taka osoba odnajduje piekno w naturze, jest bardzo wrazliwa na
sztuke, wrazenia estetyczne.

e Kiedy ARTYZM faczy sie z SOLIDARNOSCIA, taka osoba swéj indywidualizm, swoje zaangazowanie chce poswieci¢ na rzecz
pomocy innym, dazenie do sprawiedliwosci itp.

e Kiedy ARTYZM faczy sie z WPLYWEM, taka osoba jest skupiona na celu, dobrze sie sprawdza na stanowisku kierowniczym,
szuka innowacyjnych rozwigzan.

e Kiedy ARTYZM faczy sie z EKONOMIA, taka osoba potrafi znalez¢ zupetnie nowe sposoby na realizacje celéw finansowych.

e Kiedy ARTYZM faczy sie z WIEDZA, taka osoba chce byc¢ specjalista w swojej dziedzinie, jednoczesnie méc wyraza¢ swojq,
kreatywnos¢, swoj kierunek myslenia itp.
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Opis

Druga dominujaca postawa to 'Ekonomia’

» B 7)..
- ' Ekonomia

et — e ( ;
— ~ dazenie do osiggania mierzalnych efektow, w tym finansowych

Osoba, u ktérej EKONOMIA ma wysoka 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 osiggnaé
bezpieczenstwo finansowe, miec¢ staty przychdd lub zbudowac cos, co w przysztosci przetozy sie na efekt finansowy. Wierzy, ze za
sukcesem stoi ciezka praca i niejednokrotnie poswiecenie.

Chce przed wszystkim:

e Stabilnosci finansowej

e Bezpieczenstwa finansowego na tyle, aby moc zbierac kolejne doswiadczenia, zy¢ petnig zycia
e Mierzalnych wyznacznikéw sukcesu

e Bezpieczenstwa finansowego w przysztosci

Poniewaz mozna mie¢ pokuse, aby taka 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 dajg jej pewne poczucie bezpieczenstwa, sg
inwestycjq w przyszto$¢ - majq stuzy¢ zapewnieniu sobie czy tez rodzinie wygodnego zycia. Osoba z wysokim wskaznikiem EKONOMIA
moze bardzo duzo pracowac, kosztem nawet relacji, ale robiac to, mysli wtasnie o tym, aby tej drugiej stronie zapewni¢ bezpieczenstwo
finansowe, wygodne Zycie. Jej przywigzanie do gratyfikacji finansowych nie wynika z materializmu a z myslenia o przysztosci.

Dla niektorych osob z wysokim wskaznikiem EKONOMIA, to ile zarabiaja, moze by¢ wyznacznikiem ich skutecznosci, sukcesu. Dla nich
bardzo motywujace mogg by¢ prowizyjne systemy wynagrodzenia, bonusy, co daje im perspektywe dodatkowego dochodu. Ta postawa
charakterystyczna jest dla osdb wytrwatych, konsekwentnych, mocno skupionych na celu. Chcg szybko osiggac efekty, realizowac cele i
otrzymac za to wynagrodzenie, by zabezpieczyc sie finansowo na przysztos¢ - i nie ma w tym nic z egoizmu.
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BAI c.d.

Cechy szczegolne dla osoby, u ktérej EKONOMIA ma wysoka wartosc

Ogodlna charakterystyka:

e Konsekwentny

e Zdyscyplinowany

e Zorganizowany

e Pracowity

e Skupiony na celu i dziataniu

Potencjalne ograniczenia:

e Moze bardzo duzo pracowac

e Moze byc postrzegany jako zachtanny

e Moze zbyt czesto rezygnowac z czasu z bliskimi, ttumaczac to tym, ze pracuje na poczet przysztosci i bezpieczenstwa finansowego
e Moze miec trudnos¢ w skupieniu sie na "tu i teraz", zyciu chwilg

e Status finansowy moze by¢ dla takiej osoby silnym wyznacznikiem jej skutecznosci

EKONOMIA a inne postawy

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

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

e Kiedy EKONOMIA faczy sie z WPLYWEM, taka osoba postrzega pieniadze i wladze jako wspodtzalezne od siebie; wykorzystuje
jedno lub drugie do osiggniecia celu; ma odwage podejmowac ryzyko finansowe.

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

e Kiedy EKONOMIA faczy sie z WIEDZA, taka osoba chce wykorzystywac swoje kompetencje, swojg ekspertyze do zarabiania
pieniedzy.
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Przykiad raportu D3 & BAI

Intensywnosc BAI

CArAA L

Very Low Low Average High Very High

o Wewnetrzny spokéj - $redni poziom (Average)

e Dany system wartosci, zasad moze postrzegac jako zbidr wskazowek, ale nie czuje, ze musi sie mu $cisle podporzadkowywac.

e Moze poszukiwac jakich$ systemdw wartosci, przekonan, moze religii, o ktdrych myslac, bedzie sie czu¢ komfortowo; nie bedzie
jednak im wierny, jesli beda niosty ze sobg zbyt wiele zawitosci, trudnych pytan.

e Solidarnos¢ - $redni poziom (Average)

e Ma w sobie duzo empatii, wspotczucia dla innych, ale swojg uwage moze wpierw poswieca¢ sprawom, ktdre dotycza jego samego.

e Kazdq sytuacje rozwaza indywidualnie, myslac o tym, jak duzo chciatby mie¢ nad nig kontroli.

e Jesli dany projekt, problem jest dla niego bardzo wazny, bedzie chciat mie¢ nad nim kontrole. Jesli nie, przyjmie takg postawe,
jakiej wymaga sytuacja, strategia zarzadzania projektem etc.

G Ekonomia - Wysoki poziom (High)

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

e Pienigdze nie sg dla niego celem samym w sobie, ale srodkiem do osiggniecia zatozonych celdw.

0 Artyzm - wysoki poziom (High)

e Umie dostrzec piekno w rzeczach i kreatywne rozwigzania w otaczajacej rzeczywistosci.
e  Potrafi znalez¢ kreatywne rozwigzania i chce, zeby byly one i on sam zauwazone.

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

e Jesli jest szczegdlnie zainteresowany danym tematem lub potrzebuje informacji, bo to one moga mu pomdc w realizacji celu,
bedzie chciat wiedzie¢ wszystko o danym zagadnieniu. W innym wypadku, bedzie w dziataniach kierowac sie intuicjq i
dos$wiadczeniem.
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wykres B AI Przyktad raportu D3 & BAI

Twoja postawa BAI :
(dominujaca) - Artyzm
(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
WYSOKIE od 0 do 60. Dana wartos¢ wskazuje, jak wazna jest dla Ciebie
NATEZENIE kazda postawa i jak bardzo bedziesz sie angazowa¢ w dziatania,
ktdre za niq stoja.

Niski poziom oznacza, ze dana postawa nie jest dla Ciebie az tak
wazna w danym momencie i mozesz zbyt mocno nie angazowac
sie w zadania zwigzane z ta postawa. Wysoki poziom oznacza, ze
NISKIE X . S . PN
NATEZENIE darla postawa jest dla Ciebie barglzo wazna i chciatby$ poswieci¢
swoj czas i energie zadaniom, ktore wigza sie z tg postawa.

1=31, S=36, P=28, E=38, A=39, K=38

o Przedziat: 0-12 - bardzo niski poziom

o Przedziat: 13-24 - niski poziom

o Przedziat: 25-36 - $redni poziom

o Przedziat: 37-48 - wysoki poziom
Przedziat: 49-60 - bardzo wysoki poziom

Im wyzszy jest wynik odnoszacy sie do danej postawy BAI, tym prawdopodobnie wieksze jest Twoje zaangazowanie w realizacje celéw
wynikajacych z tej postawy.
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Przykiad raportu D3 & BAI

Zastosowanie BAI

BAI jako narzedzie:

Poznajac swdj styl BAI, bedziesz podejmowaé jeszcze bardziej przemyslane decyzje. Te informacje bedq przydatne w takich obszarach,
jak:

o Rozwdj osobisty

o Wyznaczanie celéw zawodowych

o Zrozumienie réznic miedzyludzkich

o Budowa efektywnego zespotu

o Dobor odpowiedniej osoby na odpowiednie stanowisko

Inne zastosowania BAI

Wyobraz sobie osobe, ktdra nie jest zadowolona ze swojego szefa. Czuje,
ze nie jest w petni efektywna. Nie jest zadowolona z pracy, bo ma wysoki
wskaznik WPLYWU, a na zajmowanym stanowisku jej decyzyjnosc jest
ograniczona. Ma silng potrzebe niezaleznosci w dziataniu, bycia liderem dla
innych. Stad to nie jej szef jest problemem, ale sam fakt, ze ma nad sobq
szefa. Znajac swoje potrzeby i to, czego oczekuje sie na danym stanowisku,
moze podjac decyzje o szukaniu takich rozwigzan, ktdre 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¢ mozliwos¢
wyrazania swoich pomystéw, proponowania innowacyjnych metod dziatania; aby te sytuacje zmieni¢, moze rozmawiac z przetozonym o
jej udziale w projektach, ktdre bytyby spdjne w tym, co naprawde jest jej pasjq w pracy.

Inny przyktad: pracownik dziatu HR, zatrudniajac do sprzedazy osobe z niska EKONOMIA, moze nieumyslnie przydzieli¢ jej zadania, ktdre
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 chciec na przyktad budowac relacje z drugg osoba, ale bez skupiania sie na
tym, jak szybko i jak wiele moze na tej relacji zarobic. Taka osoba bardzo dobrze sie sprawdzi w utrzymaniu klienta, zbadaniu jego
potrzeb, ale moze potrzebowaé wsparcia w negocjacjach.

Znajomosc¢ stylow BAI pomaga nie tylko podejmowac decyzje, ale tez lepiej rozumiec intencje i zachowowania innych, szczegdlnie oséb
bardzo réznych od nas samych. Jesli u kogo$ dominujacym stylem BAI jest WEWNETRZNY SPOKO)J, takiej osobie moze byc¢ z reguty
trudno zrozumie¢ osobe z wysoka EKONOMIA,. Moze nie rozumie¢, jak mozna tak bardzo skupiac sie na pracy. Rozumiejac style BAI,
moze spojrze¢ na te samg osobe inaczej, rozumiejac, ze pienigdze nie sg dla niej celem samym w sobie, ale za tq postawa stoi silna
potrzeba zapewnienia bezpieczenstwa finansowego dla siebie i rodziny, komfort zycia itd.

Znajomos¢ styldw BAI wpiera podejmowanie waznych decyzji, tak w zyciu zawodowym, jak i prywatnym. Moze pomaéc Ci robi¢ w zyciu to,
co naprawde jest Twojq pasja.
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mg = Przykiad raportu D3 & BAI
Wyniki
Grafy

Publiczny obraz

D=-1.02, [=4.48, S=-1.9, C=1.81 D=-0.36, I=0.76, S=3.92, C=1.35 D=-0.67, 1=2.81, S=0.77, C=1.99

Role zespotowe Wartosci Postawy

T=19, E=24, A=30, M=37, S=40 L=19, E=24, P=26, J=31 1=31, S=36, P=28, E=38, A=39, K=38
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Przykiad raportu D3 & BAI

Doskonalenie Twoich umiejetnosci interpersonalnych

Plan Dziatania

Niniejszy arkusz jest narzedziem usprawniajacym komunikacje miedzy Tobg a osobami, z ktdrymi
jeste$ czesto w relacji. Ma na celu pomoc Ci wzmocni¢ Twoje mocne strony i zminimalizowac
skutki potencjalnych ograniczen. Odnosi sie do Twoich cech, zachowan ujawniajacych sie w
codziennych sytuacjach, réwniez zwigzanych z praca, typowych dla Twojego stylu i ktdre nie sq
widoczne wprost na grafach. Plan dzialania

Doskonalenie Twoich umiejetnosci
interpersonalnych

Ta czesS¢ raportu stanowi okazje, by usigs¢ np. z kolegg z pracy, pracodawca, przyjacielem czy
partnerem i przeanalizowac swoj styl zachowania, uzyskujac opinie kogo$, kto Cie dobrze zna.
Cho¢ obecnosc innej osoby nie jest niezbedna, jest jednak bardzo zalecana. Jesli stwierdzisz, ze
chcesz uzyskac informacje zwrotne od jeszcze innej osoby, mozesz wydrukowac raport i zrobic to o . .
w ten sam sposéb. Czlowiek jest jedynie
wytworem swoich
mysli. Staje sie tym, o

Instrukcje: czym myséli.

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

(wspotpracownik, cztonek zespotu, nauczyciel, cztonek rodziny, przyjaciel) i popros ja, aby

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

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

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

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

osoby, ktorg zaprosite$ do tego doswiadczenia. Na tym polega efektywna komunikacja.

Tworzy nowe rozwigzania Y|IN]  Woli rozmawiac niz pracowac bl

Wykazuje inicjatywe/zgtasza sie na [Y|[N| Czesto zapomina o zobowigzaniach |Y|[M

ochotnika

Kreatywny YN
Czesto nie konczy rozpoczetych Y|[N|  tatwo traci pewnos$¢ siebie YN
zadan

Peten energii i entuzjazmu YN

Towarzyski i otwarty
Za bardzo polega na uczuciach

Wytrwaly i doktadny

Uporzadkowany i zorganizowany
Unika konfliktéw/konfrontacji

Dobrze sprawdza sie pod presjq
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Czesto zmienia priorytety
Latwo sie rozprasza

Waha sie przed rozpoczeciem
nowych dziatan

Za bardzo rozplanowuje swoj czas
Bywa nieuwazny

Zgtasza zastrzezenia do nowych
pomystow
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Przykiad raportu D3 & BAI

Plan dziatania
Cigg dalszy

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

1. Pierwsza rzecz, na ktorej sie skupie:

o Termin omowienia postepow:

Plan dzialania
D ie Twoich umiejetnosci
interpersonalnych

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

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

o Termin omowienia postepow:

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

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

o Termin omoéwienia postepow:

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

o  Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
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