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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 sg 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
e C = Dokfadny, sumienny

Znajomos¢ systemu DISC wspierd,Cie w gruntownym zrozumieniu siebie, cztonkéw rodziny, wspdtpracownikdéw i znajomych:Znajomos¢é
stylow behaW|oraInych poprawia zdoltipéci interpersonalne i komunikacyjne, ogranicza lub eliminuje konfllkty, uczy dostrzegac to, e
jesteSmy rdzni oraz pozytywnie wptywac na.osoby znajdujace sie w Twoim,otoczeniu.

Na co dzien mozna obserWowaé style zachowania "w préktyce", poniewaz kazdego dnié w rdznym natezeniu dochodz.i do interakgji z
innym stylem. Gdy pomyslisz o cztonkach swojej rodziny, znajomych i wspétpracownikach, odkryjesz, ze rdzne osoby majg rdzny styl
zachowania.

e Czy znasz osobe, ktdra jest asertywna, rzeczowa i
oczekuje koricowych wynikow?
Niektorzy sa energiczni, bezposredni i majg silng wole.

Jest to styl D

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

Niektorzy sg optymistyczni, przyjazni i rozmowni. .
Yy S3 optymisty! przyj ::‘{} .
Jest to styl I

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

Niektorzy sa opanowani, cierpliwi, lojalni i
pragmatyczni.

Jest to styl S

e Czy kiedykolwiek pracowates z osoba, ktdra lubi
gromadzi¢ fakty oraz szczegoty i jest skrupulatna we
wszystkich dziataniach?

Niektorzy ludzie sq 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

Sposéb 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
Akceptadcji

Uwazne stuchanie
Praca zespotowa
Konsekwencja

Przewrazliwienie
Mato wiasnej inicjatywy
Opor wobec zmian

Nieczutosci
Zniecierpliwienia

Konsultacyjny

C = Sumienny
Doktadnosci

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 intensywnos$¢ kazdego z
czterech stylow. Wszystkie punkty powyzej linii Srodkowej oznaczajg wyzsza intensywnos¢, natomiast punkty ponizej linii $Srodkowej
o0znaczajq nizsza intensywnos¢ cechy DISC. Mozna spojrze¢ na wykres DISC i od razu poznac cechy,i zachowania typowe dla danego stylu

DISC.

Ponizej zamieszczamy trzy wykresy DISC orazkrotkie wyjasnienie réznic

pomiedzy wykresami.

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

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

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

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

stresujacej sytuacii.

Wykres DISC 3 przedstawia Twadj , 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 osdb.
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Rozumienie Twojego stylu

Twaj styl to "Organizator".

Organizator to osoba o wysokich standardach, skupiona na szczegdtach, myslaca analitycznie i
logicznie. Chce wykonywac prace jak najwyzszej jakosci i zawsze uwaza, ze wszystko mozna
ulepszy¢. Organizator lubi rywalizacje. Chociaz jest wrazliwy na innych, to czesto zamiast na
ludziach koncentruje sie na wykonaniu zadania. Uwielbia by¢ doceniany za dobrze wykonang
prace. Organizator konsekwentnie osigga swoje cele, jest skupiony na konkretnym zadaniu, jest
opanowany i rzetelny.

Organizator woli pracowa¢ w mniejszych zespotach. Dziata sprawnie w sytuacji wymagajacej
rozwigzywania problemoéw, uwaznie pracuje z innymi, aby rozwigzac konflikty. Nie spieszy sie i
nie angazuje sie pochopnie w sytuacje, ktdre wymagajq od niego, by otworzy! sie na innych. W
relacjach z innymi, w sytuacjach zawodowych, cechuje go ostrozno$¢ i analityczne myslenie.
Organizator nie podejmuje decyzjispochopnie,wczesniej chce peznac wszystkie niezbedne fakty,
Bardz0Zstotna jest dla niego precyzjal Platego tez osobiscie odbierazkrytyke jego pracy.

Organizator jest’decyzyjny, asertywny i potrafi‘dobrze kierowa¢ realizacjg projektow, dbajac o
jako$¢. Gdy sie w cossangazuje, chce, zeby wszystke zostato wykonane poprawnies QOrganizator
jest wrazliwy na innych T'stara sie jak najbardziej ich zadowoli¢. Zalezy mu na otaczajacych go
ludziach, cho¢ moze wydawac sie niezaangazowany emocjonalnie. Organizator koncentruje sie
na faktach i cho¢ ma dobre zamiary, moze nie zauwaza¢, co dla innych jest najlepsze, poniewaz
zanadto skupia sie na zasadach, faktach i szczegétach.

Jest bardzo kreatywny i chetnie szuka nowych rozwigzan probleméw. Jest zmotywowany i czesto
pracuje w bardzo szybkim tempie, aby osiggna¢ zatozone cele. Lubi wyzwania i podejmowanie
decyzji przychodzi mu z reguty bez problemu, nawet w stresujacej sytuacji.

Jest troskliwy i opiekunczy, lubi przebywaé wérod ludzi, ceni relacje z innymi. Angazuje sie
towarzysko, jednak niechetnie jest w centrum zainteresowania. Szuka réwnowagi miedzy zyciem
prywatnym i towarzyskim oraz lubi spedzac¢ czas w gronie bliskich przyjaciot.

Zna wartos$¢ prawdziwej przyjazni i dlatego jest bardzo cierpliwy i troskliwy. Jest w stanie
zachowac spokdj nawet w sytuaejach, ktdre innych wytracityby-zsrownowagi. Odpowiada mu'rola
rozjemcy; a rozwigzujac problemy, stara sie stosowaé sprawdzone metody.

Jest systematyczny i drobiazgowy, koncentruje’sie w petni na przeprowadzanym procesie. Jest
postrzegany jako osoba_o praktycznym i logicznym’poedejsciu. Bywa wrazliwy na Krytyke, jednak
stara sie nie okazywac uczuc. Przed podjeciem pracy nad projektem wyjasnia, jakie sgfwobec
niego oczekiwania i ciezko pracuje, by je speic.
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Analityczny, metodyczny

Posiadajacy silne ego i silng
wole, umiejacy wyznaczac
cele

Rozwiazujacy problemy,
lubiacy rywalizacje
Cichy, skupiony na
wykonywaniu zadan

Ogolna charakterystyka

Praca - mozliwos¢
skonczenia projektow,
ktore rozpoczat

Wiadza umozliwiajaca
opracowywanie i wdrazanie
rozwigzan

Inne osoby chetne do
pomocy w osiaganiu celow
Dostep do narzedzi
pozwalajacych osiagnaé
sukces

Co go motywuje?

Mozliwos$¢ opracowywania i
realizowania koncepcji
Zadania stanowiace

wyzwanie i wykonalne
zadania

Uznanie dla wysokiej
jakosci pracy

Czas na samodzielna prace i
mozliwos¢ przemyslenia
koncepgji

Idealne srodowisko
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Styl sprzedazy

Wstep

Badania sugeruja, ze najbardziej skutecznymi sprzedawcami sg osoby, ktdre naprawde rozumiejq
ludzkie zachowania i potrafig nie tylko przewidzie¢ zachowanie, lecz réwniez dostosowac wiasne
zachowanie do zachowania klienta. Skuteczni sprzedawcy sg $wiadomi wiasnych mocnych stron
ograniczen i szybko rozpoznajg mocne strony, ograniczelj% potrzeby oraz preferencje Ky
Kliefitow. W sprzedazy licza sie iﬁ'?dqa‘acje! e 44@
£, £, e, !
Ta sekcja zg(o'p wyjasnienie Twojego stﬂng;chowania w roli sprzeda\ﬂ&)ﬂypdlug modelu
DISC. Pomoze Pﬂ?ntyfikowaé wlasne mocne$trony i ograniczenia w zakresie sprzedazy.
Ponadto raport ten Sfﬁoyé)nkretne informacje dla rr%iyera o sprzedawcach w J@‘Q;gspole. w
koncu raport ten omawia to, co motywuje poszczegdlne typy klientow do podjecia decyzji o
zakupie.

Nie jest tajemnica, ze rézni klienci o réznych stylach zachowania maja rézne ,czute punkty”, ktére
decydujg o zakupie. Zadaniem sprzedawcy jest znalezienie tego czutego punktu i wdrozenie
odpowiedniego dziatania. Psychologia sprzedazy polega na zrozumieniu klienta, rozpoznaniu
tego, co go motywuje do zakupu, a nastepnie na zbudowaniu atmosferty sprzyjajacej
sfinalizowaniu sprzedazy.

Zidentyfikowanie Twojego stylu sprzedazy oraz stylu kupowania Twojego klienta moze stac sie
odkrywcze, jak rowniez kluczowe dla efektywnosci sprzedazy. Wskaze to nowe aspekty
komunikagiji, jak réwniez potwierdzi to, co juz wiesz. Informacje te beda dla Ciebie cenne w
kazdym obszarze Twojego zycia — w pracy, w domu oraz wszedzie tam, gdzie masz do czynienia

Y- Sy, Sy, S,
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Twoj styl sprzedazy

Jan Kowalski

Opis Twojego instynktownego stylu sprzedazy

Twaj styl to Kontémplator
(styl ,,CDS” lub ,,CSD")

Kontemplatorzy sa zorientowani na szczegdty, zmotywowani i wykazujq sie wysokimi standardami
w pracy. Sq ambitni, starajg sie realizowac cele, w tym sprzedazowe, powyzej oczekiwan.
Uwazajg, ze zawsze mozna co$ poprawi¢. Kontemplatorzy rywalizujg o klientdw. Pragng pokazac
jakos¢ we wszystkim, co robia, Mogg wydawac sie bardzo powazni w komunikacji oraz w
interakcji z innymi ludzmi. Sg oni réwniez wrazliwi na ludzi i emocje, jednak nie przeszkadza im to
skupiac sie na wysokiej jakosci pracy oraz szczegdtach. Prawdziwg nagrodg dla Kontemplatorow
za ich doskonatq prace jest wyrazanie wobec nich uznania.

Kontemplatorzy lubig pracowa¢ w matych zespotach sprzedazy. Sa oni bardzo skuteczni, nie
muszg by¢ "widoczni". Inni ludzie czuja, Ze moga polegaé na Kontemplatorach w zakresie
réalizacji projektdw sprzedazy. Kantemplatorzy sq bardzo lojalfii; stabilni emocjonalnie oraz
odpowiedzialni. Majq spokojne uspasebienie, a ich procesy myslowe'sg analityczne, rowniez w
zakresie zawierania znajomosci. Kontemplatorzy poswiecajg czas na ocene relacji z klientami w
celu ustalenia’najlepszej sciezki umozliwiajacejosiagniecie rezultatéw. KlienCisodbierajg
Kontemplatoréw jake-osoby, ktére robig to, co mowig i méwiq to, co robig — bez’zbednego
"ubarwiania" lub obietnicbez pokrycia.

Kontemplatorzy dobrze sobie radza z rozwigzywaniem problemdw i dzieki swojej wytrwatosci
wspolnie z innymi potrafig rozwigzywac konflikty. Kontemplatorzy potrafig trafnie ocenia¢
sytuacje, zachowujac niezwykty obiektywizm. Dzigki temu sg doskonatymi i systematycznymi
specjalistami od rozwigzywania problemow. Kontemplatorzy moga by¢ agresywni, nie spieszq sie
z decyzjami - potrzebuja jak najwiecej faktow, zeby podjac¢ decyzje. Gdy decyzja zostanie juz
podijeta, Kontemplatorzy dziatajg w zréwnowazony sposob, czasami zarzadzajac jednoczesnie
kilkoma projektami i realizujac je skutecznie.
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Jan Kowalski

Twoj styl sprzedazy

Opis Twojego instynktownego stylu sprzedazy

Wykorzystaj swoje mocne strony w zakresie sprzedazy i ogranicz do minimum to, co utrudnia Ci
sprzedaz. Pamietaj o swoich najmocniejszych stronach.

Mocne strony Kontemplatora w sprzedazy

Zdyscyplinowany pracownik, ktory przyktada sie do realizacji jasho okreslonych celéw
e Rezolutny sprzedawca, ktory fatwo sie nie‘poddaje

Zrbéwnowazony, ‘opanowany i racjonalny w stresujacych chwilach
e  Priorytetem dla niego jest jakos¢ i profesjonalizm

e Poszukuje logicznych rozwigzan

e (Czesto uzdolniony w technicznych dziedzinach

e Przedstawia fakty bez zbednych emocji

Stabsze strony Kontemplatora w sprzedazy

Z natury nie jest zbyt wylewny i mylnie mozna go odebrac jako bardzo zdystansowanego

Szczere i bezposrednie podejscie do sprzedazy, ktdre moze by¢ postrzegane jako ostre lub
nieelastyczne

& 1. Niezbyt tatwo okazuje zaufanie innym

Wspotpraca z bardzo rozmownymiclub jowialnymi klientami moze-by¢ dla niego frustrujgca
Niechethie przeprowadza rozmowy handiowe, jesli nie jest przygotowany,

Giéwny atrybut Kontemplatora w sprzedazy

e Zorientowanie na zadania, wytrwato$¢
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ZARZADZANIE STYLAMI SPRZEDAZY DISC

Przeglad zarzadzania stylami sprzedazy DISC

Motywowanie dziatu sprzedazy jestijedna z trudniejszych rzeczy, Z'ktdrg menedzer moze mie¢ do

czynienia."Wykorzystaj ponizsze informacje,do wypracowania strategii kierowania sprzedawcami

o roznych styldch zachowania DISC.

. e N
Motywowanie sprzedawcow Motywowanie sprzedawcow
L stylu ,D A stylu I )
4 e N
Przedstaw pisemnie cele sprzedazy Badz przyjazny, dowcipny; im mniej
Daj mozliwo$¢ kierowania zespotem formalizmu, tym lepiej
sprzedazy Proponuj aktywnosci zacie$niajace
Zapewnij duze | wymagajace obszary reI.aCJe i umozliwiajace wspdine
sprzedazy dziatanie poza praca
Zapewnij mozliwos¢ finalizowania Zapewnij mozliwosci otwierajace drzwi
transakcji do nowych klientow
Zapytaj o ich koncepcie na Pomoz w biezacej obstudze klientéw
pozycjonowanie produktéwjustug Podkreslaj mocne strony, udzielajac
Padkreslaj zalety prowizji wzgledem informacji zwrotnych
pens;ji Podkreslaj zalety prowizji wzgledem
Przedstaw im/perspektywy szybkiego pensji
rozwoju, w tym finansowego Zapewnij wsparcie w zajeciu sie
Pozwdl im, aby udzielali wsparcia przy szczegotami, w planowaniu i
wprowadzaniu nowych produktéw, zarzadzaniu czasem
wchodzenia na nowe rynki, Wybierz sie na wizyte handlowg razem
zwiekszenia udziatu rynkowego z przedstawicielem i przekaz
Podbuduj "ego" stowami uznania, konstruktywne informacje zwrotne
umieszczajac o nich informacje np. w Zapewnij zmienne $rodowisko pracy
materiatach promocyjnych, oraz prace z ludzmi
informacyjnych Daj mozliwos¢ wyrazenia swoich opinii
Zapewnij swobodg dziatania Przedstaw na piémie cele projektu,
Zapewnij wsparcie w zajeciu sie konkretne postanowienia oraz terminy
szczegbtami realizacji
Oceniaj na podstawie rezultatow Chwal w obecnosci innych
Zabieraj np. na obiad; tak zbldujesz Daj mozliwos¢ udziatu w publicznych
relacje, zdobedziesz zaufanie i wystgpieniach lub prowadzenia
bedziesz'wywiera¢ wptyw spotkan
Zbuduj atmosfere rywalizacji Daj mozliwo$¢ podrdzowania, w tym w
Jako forme nagrody proponuj np. celach stuzbowych
pakiety podrézne Daj do sprzedazy nowe i ciekawe
Powierz im zajecie sie problemami - produkty oraz ustugi
oni znajda rozwigzanie
\ AN |
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ZARZADZANIE STYLAMI SPRZEDAZY DISC

Przeglad zarz_a;dzania stylami sp' rzedazy DISC

Motywowanie dziatu sprzedazy jest jedng z trudniejszych rzeczy, z ktérgq menedzer moze mie¢ do

czynienia. Wykorzystaj ponizsze informacje do wypracowania strategii kierowania sprzedawcami

o roznych stylach zachowania DISC.

4 ~ ~
Motywowanie sprzedawcow Motywowanie sprzedawcow
L stylu ,S A stylu ,,C )
e N <
Zapewnij do sprzedazy praktyczne, e Pomoz zdoby¢ doswiadczenie w
niezawodne produkty i ustugi kluczowym obszarze
Okaz szczere uznanie dla Cigzkiej e Informuj o zmianach i zasadach
PRIy, e Okazuj szacunek, nagradzaj
Doceniaj lejalnos¢ i cierpliwosc o Podkreél zalety prowizji wzgledem
Przedstaw realne cele sprzedazy pensji
Uwzglednij ich udziat w traksakcjach, e Powiadom o zmianach z
ktdrych finalizacja wymaga czasu wyprzedzeniem
Podkreslaj zalety prowizji wzgledem e Pozwdl by¢ kreatywnym
pensji e Zapewnij mozliwoéci opracowania
Nieustannie motywuj strategii i rozwigzania problemow
Daj mozliwos¢ pracy w zespole e Zapewnij narzedzia do analiz
sprzedazy e Zapewnij produkty wysokiej jakosci do
Pomoz budowaé pewnosc siebie sprzedazy
Nie zmuszaj do rozméw e  Zapewnij wysokiej jakosci prezentacje
telefonicznych, tzw. "cold call" oraz pomoce techniczne
Zapewnij profesjonalne narzedzia na e Nagradzaj za lojalnos¢, dyscypline oraz
potrzeby prezentacji wytrwatosé
Daj czas na przygotowanie ofefty, e  Pozwdl obstugiwac obecnych klientow,
Badz/élastyczny, jesli chodzi o zamiast pozyskiwac nowych
planowaniexprzez nich dni wolnych na e Jasno komunikuj oczekiwania
spedzenie czastiiz,rodzing e Zrekompensuj, doceniaj jego ciezka
Krytykujac, badz delikatny; daj czas na prace
zaadaptowanie sig do zmiany e Zapewnij zorganizowana i prywatna
Regularnie udzielaj informacji zwrotnej przestrzen
na temat postepow e Zapewnij bezpieczeristwo pracy
Og,ranlgz grono _ag,resywnych 0s6b, z e Uwzgledniaj ich udziat w projektach
ktorymi beda miec kontakt sprzedazowych, ktérych finalizacja
wymaga czasu
\ A /
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ZARZADZANIE STYLAMI SPRZEDAZY DISC

Jan Kowalski

Wskazowki dotyczace motywowania i zarzadzania
dziatem sprzedazy

Niestety, to co dziata na jedng osobe, nie musi motywowac drugiej. Kazda osoba musi by¢
motywowana z uwzglednieniem,_jej naturalnych preferencji, mocnych stron, potrzeb.

Aby pomidc w podniesieniu efektywnoséi i utrzymania zespotu sprzedazy, sprobuj zastosowac
nastepujacekroki.

1. Stworz profil wszystkich pracownikdw dziatu sprzedazy, aby zidentyfikowac ichsstyl DISC
2. Uzyj modelu DISC, aby odkry¢, co motywuje kazdego ze sprzedawcow

3. Zbuduj tak zespoly sprzedazy, aby ich style sie dopetniaty

4. Pamietaj, ze pieniadze nie sg jedynym czynnikiem motywujacym

Wykorzystaj nastepujace wskazowki, aby stworzy¢ najlepsze, najbardziej produktywne
$rodowisko pracy dla poszczegdinych cztonkéw Twojego zespotu:

Najlepsze sposoby motywowania Kontemplatoréw

e . Doceniaj
e Powierzaj im duzo odpowiedzialiosci oraz niezbene uprawnienia
e Wiacz'ich.do matego zespotu zorientowanego na wyniki

e Pomoz im zamieni¢ cele na zadania, poniewazpotrafig by¢ bardzo zadanioWwiy wyrazaj cele
sprzedazy na pismie

Najlepsze sposoby kierowania Kontemplatorami

e Dostarcz im fakty i liczby, ktore bedq stuzy¢ im jako narzedzie sprzedazy

e Szanuj ich opanowang postawe, nie naciskaj, nie badz gtosny, zbyt rozmowny ani zbyt
wymagajacy

e ROb, co méwisz, mdw, co robisz, nie "ubarwiaj" rzeczywistosci, Kontemplatorzy deceniajq
prosty przekaz

e Daj im wystarczajaco duzo czasu na to, aby mogli by¢ doktadni i zawsze przygotowani
e Uzasadniaj wprowadzane zmiany w logiczny sposob
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ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY

Jan Kowalski

Rozpoznanie stylu kupowania Twojego klienta

Zeby dostosowaé swéj styl sprzedazy do stylu kupowania klienta, najpierw musisz go poobserwowaé. W tym celu zwrdé uwage np. na

pytania, ktére zadaje, tempo moéwienia, bezposrednios¢, otwarto$¢, mowe ciata, zdjecia w jego biurze, styl ubierania sie - formalny czy

luzny?
4 ~ ~
Jesli Twoj klient... Jesli Twaj klient...
e jest energiczny, rzeczowy, stanowczy e jest bardzo aktywny, charyzmatyczny, ozywiony
e lubi rywalizacje e jest spontaniczny, optymistyczny
e ma wysokie "ego", jest pewny siebie e |ubi towarzyskie rozmowy
e nie interesuje go, ,jak” zadanie jest wykonywane, dla e rozmawia o swoich uczuciach oraz o innych ludziach
niego liczy sig efekt a nie sposob realizacji e kiadzie nacisk na osobistg satysfakcje, opowiada rézne
e |ubi zmiany i ryzyko historie ze swojego zycia
Twoj klient to styl ,,D” Twoj klient to styl 1"
e  Ekstrawertyczny + bezposredni = styl D e Ekstrawertyczny + przyjacielski = styl I
e Im wyzszy wynik D, tym wieksza potrzeba dominacji o Im wyzszy wynik I, tym wieksza potrzeba interakgji
Do zakupu produktu motywuje go... Do zakupu produktu motywuje go...
efekt, ktory moze osiggnad, opinia ekspertéw, potwierdzenie impuls, walory estetyczne, zastyszana opinia oraz
jakosci prestiz/rozpoznawalno$¢ produktu
\ N /
‘ e N
Jesli Twoj klient... Jesli Twoj klient...
e jest przyjazny, spokojny, zgodny e wydaje sie by¢ zamkniety i mato ekspresyjny
e jest chetny do wspotpracy, lubi pracowaé zespotowo e ktadzie nacisk na fakty i szczegdty, pordwnuje i analizuje
e Zle reaguje na zmiany i nie lubi ryzykowac dane
« zadaje wiecej pytar a mato deklaruje e sprawia wrazenie powsciagliwego, ostroznego i
L . iy . zdystansowanego
e nie interesuje go to, ,jak” zadanie jest wykonywane . B} o
e lubi pracowa¢ samodzielnie
e jest zorientowany na zadania i jako$¢
Twaj klient to styl ,,S”
e Introwertyczny + chetny do wspotpracy = styl S Twoj klient to styl ,C”
e Im wyzszy wynik S, tym wieksza potrzeba bezpieczenstwa
yzszywy by ¢ P P e Introwertyczny + analityczny = styl C
e Im wyzszy wynik C, tym wieksza potrzeba uporzadkowania
Do zakupu produktu motywuje go...
praktyczne wykorzystanie, prostota oraz cechy produktu, Do zakupu produktu motywuja go...
ktére zapewniajg uzytkownikowi wieksze bezpieczenstwo
potwierdzenia wtasciwosci produktu, np. wyniki badan,
gwarancje jakosci produktu, pisemne rekomendacje,
informacje poréwnujace produkt z innymi dostepnymi
rozwigzaniami
\ N v
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Jan Kowalski

ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY

Po spotkaniu, rozmowie z potencjalnym klientem pamietaj, aby wykreowac "otoczenie" sprzyjajace okreslonemu stylowi klienta. Zastosuj
ponizsze sugestie:

Rozpoznaj styl zachowania-kupowania Twojego potencjalnego klienta. Czy reprezentuje on styl D, I, S lub C?
Uzyskaj porozumienie i zapracuj na zaufanie, przystosowujac swdj styl zachowania do stylu klienta.
Zaprezentuj te cechy produktu lub ustugi, ktére klient najbardziej doceni.

Zakoncz rozmowe z potencjalnym klientem zgodnie z jego stylem kupowania.

A N

Skontaktuj sie ponownie z potencjalnym klientem zgodnie z jego stylem kupowania.

Sprzedawanie klientom o stylu D

Oczekiwania: ,Namacalne efekty”
Stresory: ,,Wykorzystanie, utrata kontroli, strata wzgledem konkurencji”
Dostosuj swéj styl, wykorzystujac: Strategie sprzedazy ,rezultatow”

e  Mow zwieZle i konkretnie

e Badz bezposredni w relacji

e  Skup sie na ,rezultatach” lub ,korzysciach” produktu lub ustugi
e Badz stanowczy i opanowany, wyjasniajac wazne zagadnienia

e Badz pewny siebie: nie sprawiaj wrazenia zastraszonego

e Nie bdj sie konfrontacji

e Pozwdl wygrac i/lub mie¢ racje (na koncu Ty réwniez wygrasz)
o Dziafaj szybciej niz normalnie

e Nie obiecuj za duzo

o Nie zartuj zbyt duzo (chyba ze druga strona tez zartuje)

e Pamietaj o udzielaniu odpowiedzi ,tak” lub ,nie” zamiast ,moze”
e Nie stosuj zadnych sztuczek ani mylacych deklaracji; osoby stylu D nie znosza mie¢ poczucia, ze ktos ich wykorzystat

Sprzedawanie klientom o stylu I

Oczekiwania: , Mite doswiadczenia, mita atmosfera”
Stresory: ,Odrzucenie, brak spotecznej akceptacji, za duzo szczeg6téw w komunikacji”
Dostosuj swoj styl, wykorzystujac: Strategie sprzedazy w stylu ,konwersacji”

e Zapewnij mitg atmosfere i zartuj, jesli uwazasz, ze jest to stosowne
e  Mow o tym, jak wiele klient zyska

e Wyraz wobec nich stowa uznania, doceniaj

e Wystuchaj ich

e Podawaj przykfady z zycia, aby przedstawi¢ ztozone zagadnienia

e  Zréb podsumowanie, ale nie méw za wiele

e Powiedz im, ze rozumiesz ich odczucia oraz doceniasz pomysty

e Pozwdl im méwic, ale trzymaj sie tematu

e  Przedstaw ich innym cztonkom zespotu, jesli jest to zasadne

e Pozwdl im porozmawiac z Twoimi klientami, ktdrzy mieli dobre do$wiadczenia ze wspdtpracy z Tobg, byli zadowoleni z produktu
e Nie podawaj im za duzo szczego6tdw o produkcie

e Przekaz im szczegétowe informacje pisemnie
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Jan Kowalski

ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY

Po spotkaniu, rozmowie z potencjalnym klientem pamietaj, aby wykreowac "otoczenie" sprzyjajace okreslonemu stylowi klienta. Zastosuj
ponizsze sugestie:

Rozpoznaj styl zachowania-kupowania Twojego potencjalnego klienta. Czy reprezentuje on styl D, I, S lub C?
Uzyskaj porozumienie i zapracuj na zaufanie, przystosowujac swdj styl zachowania do stylu klienta.
Zaprezentuj te cechy produktu lub ustugi, ktére klient najbardziej doceni.

Zakoncz rozmowe z potencjalnym klientem zgodnie z jego stylem kupowania.

v AW

Skontaktuj sie ponownie z potencjalnym klientem zgodnie z jego stylem kupowania.

Sprzedawanie klientom o stylu S

Oczekiwania: ,Bezpieczenstwo i praktyczne rozwigzania”
Stresory: ,Utrata poczucia bezpieczenstwa, utrata relacji, konfrontacja”
Dostosuj swéj styl, wykorzystujac: ,Personalng” strategie sprzedazy

e Okaz szczere zainteresowanie drugq strong, ale jako osobg
e Badz przyjazny, buduj atmosfere wzajemnego zaufania
e Przekaz fakty, ktérych klient oczekuje

e Utwierdz go w przekonaniu, ktérego oczekuje i o czym komunikuje, skup sie na gwarancjach, potwierdzeniach jakosci i zwrotach z
inwestycji

e Badz sobg, osoby stylu S moga by¢ bystrymi znawcami charakteru
e Sfinalizuj rozmowe, gdy stwierdzisz, ze druga strona Ci ufa

e Podawaj prawdziwe przyktady, aby rozwia¢ watpliwosci klienta

e Zadawaj pytania i pozwdl rozméwcy mowic przez wiekszo$¢ czasu
e Skontaktuj sie ponownie: nie méw zbyt wiele

e Nie badz agresywny i nie naciskaj, badz pokorny

Sprzedawanie klientom o stylu C

Oczekiwania: ,Fakty i wiarygodnosc¢”
Stresory: ,Krytyka, niedokonczone zadania, presja wyboru, emocjonalne zachowania”
Dostosuj swdj styl, wykorzystujac: Strategie sprzedazy ,dowodu i potwierdzenia”

e  Pozwdl rozmdéwcy zadawac pytania

e Udzielaj precyzyjnych odpowiedzi

e Prezentuj wady i zalety, aby przekona¢ rozmdwce

e Skup sie na wyjasnieniach krok po kroku

e Odpowiadaj na pytania, podajac jak najwiekszej faktow i szczegdtow
e Przedstaw dowody na to, co deklarujesz

e Badz bezposredni i przyjazny, ale ogranicz rozmowe towarzyska,

e  Skoncentruj sie na szczegdtach

e Postaraj sie z czasem zdoby¢ zaufanie rozméwcy, dotrzymujac stowa
e Nie naciskaj rozmdwcy, aby podejmowat decyzje natychmiast

e Nie wchodz w prywatno$¢ rozméwcy ani nie zadawaj osobistych pytan, jesli rozméwca sam nie wyrazi na to otwartosci
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Jan Kowalski

Styl sprzedazy

ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY

Zwiekszanie sprzedazy a poszczegdlne typy klientow

Instrukcje: Wypetnij arkusz. Celem jest poprawa relacji (oraz sprzedazy) z klientami, ktdrych juz znasz.

e Kolumna 1: Wopisz tutaj nazwisko klienta lub nazwe firmy.

e Kolumna 2: Przejdz do czesci 3, aby rozpozna¢ styl klienta na podstawie tego, co wiesz o kliencie. Uzyj 1, 2, lub 3 liter DISC, aby
opisac styl klienta.

e Kolumna 3: Przejdz do sugestii w czesci 3, aby zapoznac sie ze wskazéwkami, ktére pomogg Ci stworzy¢ plan dziatania,
zapewniajacy sukces w relacji z tym klientem.

;. N\ 4 N
NAZWA KLIENTA PLAN DZIALANIA
STYL
DISC
\_ | \_ |
- N\ 4 N
1.
. | . /|
- N\ 4 N
2.
\_ | \_ |
( N 4 N
3.
\_ | \_ |
- N\ 4 N
4.,
\_ | \_ |
- N 4 N
5.
\_ | \_ |
- N\ 4 N
6.
. | . |
- N\ 4 N
7.
\ /| A /|
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ze stylem Organizator

Jan Kowalski

Pamietaj, Organizator moze oczekiwa¢:

e Autorytetu, zadan promujacych rozwdj, pragmatycznego podejscia, mozliwosci
realizowania celéw, mozliwosci kierowania innymi

Najwiekszy lek:

».1, Utrata poczucia bezpieczeistwa przez spoteczne odrzucenie lub krytyke

W przypadku komunikacji z Organizatorem:

e Podawaj informagje uzasadniajace Twoje tezy

e Szczerze doceniaj jego prace

e Skup sie na dziataniu, pamietaj, ze on jest nastawiony na rezultaty
e Badz lojalny

e Przekazuj informacje, ktdrych ta osoba potrzebuje

e Daj jej duzo czasu na odpowiedz

e Doceniaj wysokg jako$¢ pracy

W przypadku komunikacji z Organizatorem:

e Nie mow tylko komunikatem typu "Ty"

o Nie skupiaj sie na problemach

¢, Nie krytykuj i nie sprzeciwigj;sie, jesli tylko jest to mozliwe.

o Nie.generalizuj ani nie wygtaszaj/owiadczen bez uzasadnienid

Analizujac informacje, Organizator'moze:
e Pracowac samodzielfie lub z jednym/dwoma bliskiri wspotpracownikami
e Odrzucac czynnik ludzki we wspdtpracy, podejmowac decyzje na podstawie faktow
e Oferowac innowacyjne rozwigzania

Motywacje
e Motywatory: Bycie pionierem nowych proceséw, osiaganie pozadanych rezultatéw
e Ocenia innych przez: Precyzje w komunikacji i realizowanych zadaniach
¢ Oddziatuje na innych przez: Realizowanie zadan o wysokiej jakosci

e Wartosc dla zespotu: Doskonate umiejetnosci do rozwigzywania probleméw, analityczny
umyst, asertywnos¢ w realizacji zadan

e Naduzywa: Bezceremonialnos¢, krytyka

* ‘"Reakcja na presje: Zbyt analityczny, chtodny, niewraiIiWy

o Najwigksze leki: Krytyka, wySmianig, ;

e Obszary do'rozwoju: Badz bardziej wrazliwy, przyjacielski a mniej defensywny

© 2019, PeopleKeys, Inc.®

Komunikowanie sie
ze stylem Organizator

Wiedza przychodzi, ale
madros¢ pozostaje w
tyle.

- Alfred Lord Tennyson
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Komunikowanie sie

ze stylem Organizator

L. . 4 4
Vﬁﬂqgc dla zespotu: ,%"E Y,

e Ceni Eﬁagi‘pracujqcy wspdlnie nadhﬁb‘qaniem rezultatéw
e Stabilny, nlébTysadnie impulsywny °f',9
e Promuje wysokiej jakosci prace i rezultaty e're'/@
e Dobrze realizuje powierzone mu zadania

Co pozytywnego wnosza Organizatorzy do zespotu:

e Silne przywodztwo

e Dobrzy stuchacze

e Samodzielni

e Realizujg cele w innowacyjny sposéb
e Nie tracg celu z oczu

e Doskonata realizacja zadan

Ry Zréwnowazeni, dobrzy méxlcy

Ry
o‘qdﬁ?ezwycieiajq trudnosci 44194 44"0"6‘
. Da]aw%azéwki .
/4 ) Of
. PrzetestUJafﬁpggys%y przed ich wprowadzéﬁaw
o Zréwnowazeni i ﬁ?ﬂ'gni e"e/e

e  Zapewniajg wysokga jako$¢ pracy
e Podejmujg wyzwania bez leku
e  Praktyczny menedzer

Obszary rozwoju osobistego dla Organizatoréw:
e Staraj sie motywowac innych
e Okazuj uczucia
e Badz mniej autorytarny i dyrektywny
e Staraj sie bardziej docenia¢ opinie, uczucia i pragnienia innych
e Pozwdl, aby inne osoby bardziej poczuly, ze naleza do zespotu

S Bl cio o i . : i
. | fi
4&;22 sie z innymi in ormacﬁﬂyp(p df‘oo.’p
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Jan Kewalski

Z innymi

Twoje style C, S i D przebiegaja powyzej linii Srodkowej, Twoj styl identyfikuje stowo
kluczowe ,,Organizator”.

W tej nastepnej sekcji podane sa przymiotniki, ktdre opisuja, gdzie Twoje style DISC mniej 3 _
wiecej przebiegajq na Twoim wykresie. Te opisowe stowa odpowiadajg wartosciom na Twoim Q e .
wykresie. < .

>

»

D — wskazuje, jak bardzo stanowczy, autorytarny i bezposredni z reguly jestes. =t
Wskazowki dotyczace :

Stowa, ktore moga opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,,D”:

komunikacji
e  SILNY Pefen energii o
&4, PODEJMUJACY RYZYKO Ghetnie podejmuje ryzyko, zdeterminowany
o SMIALY Lubi ekscytujace lub wyzwaniowe przedsiewzigcia
e STANOWCZY Rozstrzyga spory, odpowiada na pytania Jedynym sposobem na
e  DOCIEKLIWY:Sktonny do zadawania wielu pytan, ciekawy Zmiang jest zmiana
Twojego
I — wskazuje, jak bardzo rozmowny, perswazyjny oraz interaktywny z reguly jestes. rozumowania.

Stowa, ktore mogq opisywac intensywnos$¢ Twojego stylu ,I":
- Anthony De Mello
o  WYCOFANY Zamkniety w sobie, skryty

o MALOMOWNY Przewaznie wyciszony lub niekomunikatywny, powsciagliwy

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

e  SKRYTY Nie okazuje uczy¢ w otwarty ani szczery sposob

e ROZWAZNY Ostrozny, nie jest raptowny ani porywczy, niespieszny

e SYMPATYCZNY Ma mite usposobienie, jest przyjacielski

o, WYTRWALY Cierpliwy, operpy na zmiany

C — wskazuje Twoja potrzebe uporzadkowania, organizacji oraz’'skupienia sie na
szczegotach.'Stowa, ktore moga opisywaé intensywnos¢ Twojego stylu ,C":
e PERFEKCYIJNY Nieskazitelny, precyzyjny

e  DOKEADNY Ostrozny i precyzyjny, daleki od popetniania btedow

o ZORIENTOWANY NA FAKTY Dazy do ustalenia prawdy, faktéw

e DYPLOMATYCZNY Taktowny

o SYSTEMATYCZNY Uporzadkowany

© 2019, PeopleKeys, Inc.® Page 17 / 44



jak komunikujesz sie z innymi

Jan Kewalski

Jak komunikujesz sie z innymi

Wr6¢ do sekcji ,Komunikacja” tego raportu i zapoznaj sie z sekcjami ,Zalecane” oraz
.Niezalecane” dla Twojego stylu. Zapoznanie sie z wtasnymi preferencjami komunikacyjnymi
maze by¢ odkrywczym dos$wiadezeniem lub po prostu potwierdzeniem tego, co juz wiedziates«Te
informacje bedq mie¢ dodatkowg wartos¢, gdy zostang przekazane wspdtpracownikom,
znajomym ilrodzinie. Dzigki temu inni mogg, zdac sobie sprawe z tego, jak gfektywnie sig z Tobg
komunikowac. Paigtajmy, ze SPOSOB MOWIENIA O CZYMS moze by¢ réwnig wazny jak TO, O
CZYM MOWIMY. Niestety wszyscy mamy tendencjg do_komunikowania sie tak, jakesami
chcielibysSmy prowadzi¢ kemunikacje, zamiast dostosowac sposob komunikacji do naszego
rozmowcy.

Twoj styl to przewaznie styl ,,C”, co oznacza, ze preferujesz otrzymywac informacje, ktdre
dostarczaja Ci wystarczajaco duzo szczegétow, aby podjac Swiadomg decyzje. Ale przekazujac te
same informacje klientowi lub wspétpracownikowi, mozliwe, ze bedziesz musiat przedstawic je w
formie jedynie koricowego rezultatu lub nawet poinformowac ich w bardziej empiryczny sposob,
ktdry w mniejszym stopniu opiera sie na detalach. Wieksza liczba szczegétdéw niekoniecznie musi
by¢ lepsza w przypadku komunikowania sie z niektorymi innymi stylami osobowosci.

Ta kolejna sekcja raportu prezentuje, w jaki sposob Twdj styl komunikuje sie z pozostatymi
trzema stylami. Niektdre style wykazuja naturalng tendencje do dobrej komunikacji, natomiast

inne style wydaja sie mowic innymi jezykami. W zwiazku z tym, ze biegle méwisz swoim wiasnym

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

Ta nastepna sekcja jest szczegdlnie przydatna dla osdb z dominujgcym stylem ,C”, poniewaz

mozesz mie¢ tendencje do podawania wielu.faktow i szczegotow, kiedy inni podejmujg decyzje

na podstawie przeczucia lub na podstawie jedrego lub dwdch najwazniejszychyfaktow.
Zgodnos¢ Twojego stylu behawioralnego

Osoby ,C” i ,D” musza by¢ ostrozne, aby nie skupiac sie za bardzo na szczegdtach, ani aby by¢
zbyt wymagajacymi. Jednak osoba ,,C” przywigzuje wage do szczegdtdw, ktdrej wymaga osoba

.D”, ale ,C" musi pamietac, aby zakomunikowac koncowy rezultat, zamiast rozmawiac o postepie.

Osoby ,,.C" oraz ,1” dobrze ze soba wspotpracujg, poniewaz ich mocne strony sie uzupetniaja. W
przypadku relacji czasami mogg wystepowac konflikty, poniewaz osoba ,,C” jest bardziej
zorientowana na szczegdty i w mniejszym stopniu wymaga zaangazowania w nowe lub
zmieniajace sie otoczenie.

Style ,C" i ,S” wzajemnie sie uzupetniajq i dobrze ze sobg wspdtpracuja, poniewaz kazdy ten styl
pracuje w tempie, ktore gwarantuje doktadnos¢. Ponadto oba style lubig pracowac nad czyms
razem az do ukonczenia zadania, natomiast style ,I"” oraz ,D"” majq tendencje do pracowania
jednoczesnie nad kilkoma zadaniami, zamiast skupic sie na jednaym obszarze az do jego
zakonczZenia.

Dwie osoby ,C" dobrze ze soba wspdtpracujq’ irdwniez sg zgodne pod wzgledem spotecznym,
poniewaz podejmujq decyzje na podstawie doktadnej.analizy sytuacji.

© 2019, PeopleKeys, Inc.®
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z innymi |

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

jestes.

- Publilius Syrus
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zgodno$¢ Twojego stylu behawioralnego

Jak’styl ,C” moze usprawnic interakcje z kazdym stylem'DISC
CzD

Osoba ,,C" postrzega osobe ,D” jako lubigcg dyskutowac, dyktatorska, arogancka, impulsywng i
nachalna. Bedziesz wykazywac tendencje do obrony oraz odwotywania sie do zewnetrznych
autorytetow w celu odparcia zadan osoby ,D". Jesli nie zachowasz ostroznosci, w relacji dojdzie
do spiec. Bedziesz skupiac sie na szczegotach, podczas gdy osoba ,D” bedzie dostrzegac
catosciowy obraz sytuacji.

Wzmochnienie
Komunikacja

Wskazdéwki dotyczace relacji: Nawigz bezposrednig komunikacje i naucz sie konfrontacji.
Popracuj nad negocjowaniem zobowigzan i celéw na zasadzie rownosci. W komunikacji stosuj
dane sumaryczne.
Komunikacja dziata w

Czl przypadku oséb, ktore
Bédziesz postrzegat osobe z wysokim, wynikiem ,1” jako egoistyczna, powierzchowna, przesadnie 0 2 Byl rObIa"
optymistyczng, zdecydowana, zbyt pewng siebie oraz nieuwazng. MézZesz postrzegac osobe ,1” - John Powell
jako apodyktyezna i zwracac sie do zewnetrznych autorytetow w celu oddalenia zadan tej osoby.
Bedziesz starat sieé"wypunktowac mozliwe zagroZenia i problemy oraz bedziesz’nalegat, aby podac
fakty i szczegoty, jednak nie zasypuj osoby ,I” danymiy,

Wskazowki dotyczace relacji: Badz przyjacielski i pomocny. Osoba ,1” naprawde oczekuje
wspotpracy i nie jest tak powierzchowna, jak Ci sie wydaje. Wystuchaj pomystéw drugiej osoby i
wyrazaj uznanie dla jej osiagniec.

CzS

.C" bedzie postrzegac osobe ,S” jako niewzruszona, apatyczng, zbyt ulegta, pobtazliwg, zaborczg,
beztroskg i nonszalancka. Bedziesz zgodny z osobg ,S” co do znaczenia wspotpracy oraz potrzeby
rozwagi przy podejmowaniu ryzyka, szczegdlnie przy podejmowaniu decyzji; ale bedziesz mie¢
odczucie, ze osoba ,S” nie jest wystarczajaco precyzyjna.

Wskazdwki dotyczace relacji: ,,S” docenia przyjazna, wolno rozwijajaca sie relacje, jednak bedzie
bardziej skupiac sie na osobistych aspektach relacji niz Ty. StaraJ sie docenia¢ dobrze wykonane
zadania, chwalac druga osobe a nhigsrealizacje dziatan.

CzC

Prawdopodobnie bedziesz postrzegac inng osobe ,,C*jako perfekcjoniste, ktdry jest'doktadny,
precyzyjny i systematyczny. W zwigzku z tym, Ze oboje przywigzujecie wage do szczegdtow,
dobrze bedzie Wam sie wspdtpracowato. W przypadku pracy z inng osoba ,,C", bedziecie starac
sie wspotpracowac i budowac rozwiniete systemy, procedury na potrzeby realizacji projektow.
Osoby z wysokim wynikiem ,,C” czesto dopuszczajg do siebie mysl o mozliwosci niedotrzymania
terminu, wiec dwie osoby ,C” czesto rywalizujg ze soba, aby przekonac sie, ktdra z nich jest
bardziej rzetelna.

Wskazdwki dotyczace relacji: Zachowuj sie naturalnie i dziataj w wolnym tempie, rozmawiaj o
faktach i szczegdtach. Pamietaj, aby wyeliminowaé wszelkie oczywiste zagrozenia wobec Waszej
relacji. Planuj starannie i dobrze przygotuj sie na spotkanie z drugq osoba. Zaakceptuj i
potwierdz obawy oraz pytania, ktére styszysz od drugiej strony. Zapewnij odpowiednio duzo
czasu drugiej osobie na przeanalizowanie danych, zanim zwrécisz sie z prosba o podjecie decyzji.
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Jan Kowalski

arkusz roboczy
-

Komunikacja arkusz roboczy

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

Instrukcje: Kazdy z Twoich wykresow przedstawia rozne aspekty Twojego stylu zachowania. Blizsze przyjrzenie sie réznicom miedzy
wykresami ujawnia cenne spostrzezenia. Zapoznaj sie z dwoma wykresami. Porownaj punkty D, I, S, i C na pierwszym i drugim wykresie.
Na koncu przeczytaj analize swoich wynikow i zastanéw 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$¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje mie¢ wiecej kontroli w stresujacej sytuacji. Jesli D
znacznie przesunie sie do géry, moze to oznaczac, ze pod wptywem stresu bardzo mocno kontrolujesz sytuacje. Nizsza warto$¢ wskazuje,
ze dana osoba nie przejmuje kontroli w stresujacej sytuacji. Jesli D znacznie przesunie sie na dot, prawdopodobnie oczekujesz, aby inna
osoba "przejeta 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? Zastandw sie, jak wysoko lub nisko
przesuwa sie litera. Wyzsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba, w stresujacej sytuacji, chce mocno oddziatywac na otoczenie. Jesli I
znacznie przesunie sie do gory, mozesz sprobowac wykorzysta¢ swoje umiejetnosci komunikacyjne, aby opanowac trudng sytuacje.
Nizsza wartos$¢ 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. Spojrz na wykres 2: czy Twoje “S” jest wyzsze lub nizsze od “S” na wykresie 1? Zastanow sie, jak wysoko lub
nisko przesuwa sie litera. Wyzsza wartos¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje czuc sie bezpiecznie w stresujacej sytuacji. Jesli S
znacznie przesunie sie do gory, prawdopodobnie starasz sie unikac konfliktu i czekasz na bardziej dogodne warunki, zanim jakiekolwiek
Zmiany stang sie rzeczywistoscia. Nizsza wartos¢ wskazuje, ze dana osoba stawi czofa stresujacej sytuacji, nie potrzebuje nad nig i wokét
niej "parasola ochronnego". Jesli S znacznie przesunie sie na dét, 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? Zastanéw sie, jak wysoko lub
nisko przesuwa sie litera. Wyzsza wartos¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje poznac wiecej szczegotdw, faktéw, aby podjaé decyzie w
stresujacej sytuacji. Jesli C znacznie przesunie sie do gory, prawdopodobnie nie chcesz podjaé decyzji, zanim nie otrzymasz mozliwie
wielu informacji. Jesli C znacznie przesunie sie na dét, prawdopodobnie podejmujesz decyzje intuicyjnie.

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

Jak Twoja "metoda zaradcza" moze pomdc lub przeszkodzic Ci w podejmowaniu decyzji? Jak mozZzesz wykorzystac te
informacje do radzenia sobie w trudnych sytuacjach?
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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
jela podstawowe funkcje g‘d” A;la piec¢ gtéwnych rdl paﬁdmy przez te grupe w celu %cji zadan i osiggniecia ceﬁ'ﬂo%lgazwy

tych 58 nastepujace: £ 3 2, ]
A, A, 4’0{ ’I’Of "'of
’6,- fof' 2

A, A,
Sate Sale

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 przestankg do rozwoju catego zespotu. Silny zespdt tworzy sie dzieki
rolom, ktdre sie uzupetniajg a nie s w konflikcie. Obecnos¢ pieciu rél w zespole przynosi najlepsze efekty.

34 34 34 34 5'4
e m, s Wi,

Przeglad rol fodiveh TEAMS
rze rol zespoto C TN A A,
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Charakterystyka kazdej roli zespofowej TEAMS 7, N
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Potencjalne ograniczenia kazdego stylu TEAMS
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Praca w zespole

Jan Kowalski

O Oz {+F

Preferencjedotyczace roli w'zespole

Dominujaca wartos¢: 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 sposob, aby odbiorcy
widzieli wyniki, jakie mozna osiagna¢, wdrazajac te dziatania. Stratedzy sa z reguty bardzo
skoncentrowani na powierzanych zadaniach, ale jednoczesnie lubig przebywac z innymi ludzmi.
Sa przyjazni i towarzyscy, ale jednocze$nie wymagaja, by zadania zostaty nalezycie wykonane.
Wplywaja na innych dzieki bardzo rozwinietym umiejetnosciom interpersonalnym oraz logicznemu
rozumowaniu. Nie bojg sie w razie potrzeby przeja¢ dowodzenia. Nie przygladajq sie biernie - sg
aktywnie zaangazowani w prace nad projektem. Stratedzy tacza wtasne do$wiadczenie ze
znajomoscig natury ludzkiej, ale tez otoczenia rynkowego, tym samym opracowujac twércze

sposoby na jak najlepsze Wdrozeme projektu lub idei. Majq tezZdolnosc do takiego upraszczania,

koncepgji, aby dato sie je efektywnie Werozy¢. Stratedzy wspo%praCUJa szczegolnle dobrze z
Kreatorami; Koordynatoraml i Analitykamil, A

Strateg rozwiqzuje p’roblemy w bardzo twdrczy spdééb i ma wrodzong zdolno$¢ desporéwnywania
wielu pomystow i okreslania ich efektywnosci w perspektywie dtugofalowej. Czesto bardzo
dobrze sie komunikuje, jest silnym przywddca, ktdrzy potrafi zmotywowac innych do dziatania.
Poniewaz potrafi wyttumaczy¢ wszystko jasno i logicznie, jest przekonujagcym méwca. Strateg to
dobry negocjator, potrafi precyzyjnie oceni¢ szanse powodzenia projektu.

Wiekszos¢ cztonkdw zespotu uwaza Strategow za Swietnych przywddcdw, ktdrych cechuje
umiejetnos¢ dobrego wystawiania sie oraz decyzyjnoSC. Z reguty tatwo zyskujg szacunek i uznanie
innych osdb. Dzieki ich charyzmie i entuzjazmowi, ludzie czesto idq ich $Sladem. Chociaz Stratedzy
mogaq 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 umiejetnostig, stuchania innych i zastanawiaf, sie, czego rzeczywiscie moga,,
potrzébowac ludzie, z ktorymi wspotpracuje. Strateg ma tendencje’dosszybkiego "przeskakiwania"

z jednego pomystu na drugi, przez co mozé,spotkac sie z zarzutem brakd/konsekwengji - ale
wiasnie dZIQkI tému, ze zajmuje si¢ wieloma aspektami projektu niemal jednoczesnie, potrafi
opracowac wszystkle mozliwe strategie na za|mp|ementowan|e pomystu i przeW|dZIe,c ich
konsekwencje. @ @ @
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Praca w zespole

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

Aby zesp6t byt
efektywny, niezbedne
jest przydzielenie
cztonkom zespotu
odpowiednich rdl.
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Role zespotowe TEAMS

Cigg dalszy

Jan Kowalski

Druga dominujaca wartos¢: Koordynator

Koordynator jest osobg, ktory usprawnia interakcje miedzy poszczegdlnymi cztonkami zespotu i
ktdra nadzoruje realizacje roznych aspektow danego zadania. Koordynatorzy to z reguty wrazliwe
osoby o wysokich standardach pracy. Podejmuja decyzje po zgromadzeniu wszystkich
niezbednych informacji; lubig monitorowanie proceséw, interakcje z innymi cztonkami zespotu,
sprawowanie nadzoru oraz wszelkie inne dziatania, ktére sg narzedziem do tego, aby projekt byt
realizowany prawidtowo i na czas. Chca by¢ akceptowani jako cztonkowie zespotu i chcq znac
o%qgréifwania wobec projektu prz%@g’ go rozpoczeciem. Zajmujassie dopilnowaniem, by "pi%ka%y)%
ciag Wégrze". Sa wrazliwi wobec 0 ggajqcych ich ludzi i starajg |€[@by wszystkim bardzo A
dobrze si¢ ﬂgc_owa%o. Nie lubig konfrontédioale gdy jest ona niezbedné/lp(gr_adzq sobie w takiej
sytuacji. Koord’yﬁgtorzy sq bardzo sumienni; f)dtrpfiq przekonywac innych afg’@ypentami, ktére
wynikajg tak z Iogicfrqggo myslenia, jak i z emocji."W,razie potrzeby potrafig peir\’%_{gol’;
dominujacego przywodcye Ve Ve

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

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

réép{/gﬁ?ator moze czasem wydé}w] ¢ sie zdystansowany czy agkgi%wny, szczegdlnie gdy
koncentruje sie na rozwigzywaniu pl’&bpmu - ale dzieki temu, ze é%gsie dla niego
spramedhvxﬁbg%_l ze potrafi sie dobrze komﬂ.@}gowac, utrzymuje motywacjb;?espo%u.

O or _ O ;

§
*?;g//, 0

A ﬁf{
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Wstep do Wartosci

Twoj styl wartosci jest miarg Twoich ideatoéw i ukrytych czynnikdw motywujacych. Profil wartosci przedstawia podstawowe i ukryte
czynniki motywujace, ktére wptywaja na zachowanie. Podczas gdy styl zachowania (DISC) mozna zaobserwowac i nad nim pracowac,
wartosci sa trudniejsze do zaobserwowania i trudno nad nimi pracowac. Wartosci s ukryte i gteboko zakorzenione w naszej
podséwiadomosci. Profil Wartosci okresla poziom potrzeby spetnienia podstawowych wartosci w zyciu danej osoby. W kazdym z nas sa te
catery wartosci, ale w réznym s&oé)niu intensywnosci. s

¥

Ry Ry
Ay, /7 447‘“‘ 44,%‘
“w £ s £ n
Op ’f-) " O }a ’ O J
Res, Res,
LA LA

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

Przeglad Wartosci
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izszy wykres przedstawia czt artosci w szerszym konteksc

e -
Mog . Mo,
Potencjalne ograniczenia “

Sole Sate

e

Gétr,a lodowa jest dobrg analogig do opisania tego,
czym sg wartosci i jak wptywajg na styl zachowania.
Zachowanie to ta czes$¢ gory lodowej, ktorg
jesteSmy w stanie zobaczy¢, podczas gdy wartosci
sg ukryte pod powierzchnig, wptywajac na nasze
decyzje i dziatania.
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Opis wewnetrznych czynnikdw motywujacych

Jan Kowalski

Ukryte czynniki motywujace

Dominujaca wartosc¢: Uczciwosc

Chérakterystyka osoby, u ktérej d.ominuje Uczciwosc:

e Spetnia 5ié poprzez bycie w relacji z infhymi.i szuka uczciwych oraz praktycznych rozwiazan

e Dba o komfort'innych, nawet wiasnym kosztemi;0 jle wszyscy na tym korzystaja,
o Unika sytuacii, ktére sa niesprawiedliwe lub sprzeczne z jej poczuciem uczciwosci'
o Na czym sie koncentruje? Uczciwos¢, "wedle zastug"
o Jaka przyjmuje perspektywe? Wspoine dobro
o Jaki ma cel? Zgoda w grupie, porozumienie, znalezienie "ztotego $rodka"
o Czego sie boi? Brak wewnetrznej harmonii i niesprawiedliwos¢
o Jaki przyjmuje styl pracy? Osobiste zaangazowanie

Im wyzszy wskaznik Uczciwosci, tym wieksze prawdopodobienstwo, ze taka osoba przecenia

swoje mozliwosci i zasoby.
Osoba, dla ktdrej wartoscig jest Uczciwo$¢, moze powiedziec:

o/ 4Licza sie sytuacie, w ktorychiabie strony sa zadowolone™: /.

e "Dla mnie to "jak sie zyje" i "jak sie-gra", czesto jest wazniejsze niz wygrana."
o "Zalezy i fa tym, zebym miat pozytyWny wptyw na otaczajacy mnie'éwiat.".
o "Traktuje moje‘Obowia\zki bardzo powaznie." ‘ Te
e "W moich dziataniach kieruje sie przede wszystkim sumieniem.”

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

Osoba, dla ktdrej wartoscig jest Uczciwo$¢, moze postawic sobie za cel zyskanie zgody w grupie.
Moze by¢ przesadnio wymagajaca wobec siebie i tego, co rzeczywiscie jest w stanie osiagnaé w

granicach ludzkich mozliwoéci i dostepnych zasobdw. Jesli Uczciwosc jest wartoscig dominujaca,
dobrze, aby osoba ta pracowata nad SAMOAKCEPTACIA oraz SELEKCIA PROJEKTOW, W KTORE

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

e "Jaka moja sugestia, moj pomyst mogq by¢ korzystne dla wszystkich i zacheci¢ kazdego do

wykonania swojej czesci pracy?"

e "Jak mozemy osiagnac ten cel, co kazdy mogtby zrobic na rzecz tego celu, pozostajac

jednoczesnie w bardzo dobrych relacjach?
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Gora lodowa jest
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Druga daminujqca wartos¢: Iiéwnqéé

Ciag dalszy

Charakterystyka osoby, U:ktorej dominuje RGwnos¢: -

Koncentruje sie na poszanowaniu indywidualno$ci innych osob, jak réwniez swojej
Szanuje indywidualne przekonania

Szuka samorealizacji i stwarza okazje do komunikacji z innymi

Unika wewnetrznych konfliktéw

"Nagina" zasady i oczekiwania w ramach bezpiecznych granic w poszukiwaniu osobistej
satysfakdji

Na czym sie koncentruje? Autoekspresja

Jaka przyjmuje perspektywe? Szuka przyjacielskich relacji, ktore nie ograniczg jego
swobody i pozwolg pozostac¢ sobg

_ Jaki ma cel? Poczucie szczes’cia

Czego sie boi? Wewnetrzny konfllkt nierdwnos¢
Jaki przyjmuje styl pracy? Indywidualizm w granicach spo’reczne] akceptacji

Im wyzszy wskaznlk Réwnosci, tym wieksze prawdopodoblenstwo Ze przestanle byc na blezaco z
codziennymi obowigzkami?

Osoba, dla ktdrej wartoscig jest ROwno$¢, moze powiedziet:

"Jestem gotowy pokonywac przeszkody, aby zyskac satysfakcje i poczu¢ sie spetniony."
"Bardzo wazne jest dla mnie, aby szanowac uczucia i poglady innych oséb."

"Nie lubie zasad i przepisow, ktore sg sprzeczne z moimi przekonaniami lub ktére wydajq
sie by¢ niesprawiedliwe."

"Staram sie znajdywac pozytywne wzorce."
"Jestem otwarty na nowe wyzwania i metody, o ile mnie nie ograniczaja."
"Szukam réwnowagi pomiedzy wolnoscig a zgodnoscia."

Qsoba, dla ktérej wartoscig jest;Rownos¢, moze postawic sobje za cel osiggniecie satysfakcjiz,
mozliwosci wyrazania swoich opiniiipotwierdzenie swojego prawado spetnienia ambicji
zyciowych. Moze by¢ postrzegana jako‘osoba niezaangazowana lub idgea na kompromis w
sytuadji stresufjgeej. Jesli RownoS¢ jest wartoécig dominujaca, dobrze, aby‘osgba ta pracowata
nad OBIEKTYWIZMEM i WYZNACZANIEM REALNYEH CELOW. Moze to zrobic, zada]qc sobie
nastepujace pytania:

"Jakie pomysty moge zaproponowac?", "Co pomyslg inni?"
"W jaki sposéb moge zaangazowac sie, aby byto to z korzyscig dla wszystkich?"

© 2019, PeopleKeys, Inc.®

Jan Kowalski

Wartosci
Wewnetrzne czynniki motywujace

Gora lodowa jest
dobrg analogig do
opisania tego, czym
sq wartosci i jak
wplywajq na styl
zachowania.
Zachowanie to ta
czesc gory lodowej,
ktorg jestesmy w
stanie zobaczy¢,
podczas gdy wartosci
sg ukryte pod
powierzchnia,
wptywajac na nasze
decyzje i dziatania.
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Twoje mocne strony w byciu liderem

Jan Kowals

ODDZIALYWANIE - Ponadprzecigtny poziom

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

KIEROWANIE - Wysoki poziom

Prawdopodobnie wtasnie zostate$ wybrany, aby nadzorowa¢ kolejny projekt, zwtaszcza taki, ktory
wymaga szybkiego tempa pracy. Twoj zespdt ceni Cie za Twojg etyke pracy. Mozesz czasem
wydawac sie nieco zdystansowany, ale Twoja dbatos¢ o szczegdty | wewnetrzna motywacja
sprawiajg, ze inni szanujq Cie i dostrzegaja, jak wiele wnosisz do zespotu. Naucz sie, ze warto jest
poswiecic troche czasu na poznanie pozostatych czionkdw zespotu; czas zainwestowany z relacje
na pewno nie bedzie czasem straconym.

PRZEPROWADZANIE PROCESU - wysoki poziom

Lubisz by¢ bezposrednio zaangazowany w tealizacje projektu, od poczatkl¥do konca. Inni zawsze
licz na to, ze dzieki Tobie wszystko bedzie dziataé tak, jak powinno. Delegowanie.moze czasem
przychodzi¢ Ci z trudn@sgig, ale jestes gotéw angazoWwag,innych, gdy wiesz, ze skala'projektu tego
wymaga. Jestes$ postrzegany jako osoba lojalna i troskliwa oraz jako prawdziwy gracz zespotowy.

DBANIE O SZCZEG()I’.Y - Ponadprzecietny poziom

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

TWORZENIE - Ponadprzecietny poziom

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

WYTRWALOSC' - Ponadprzecigtny poziom

Inni‘ladzie chetnie z Toba pracuja, poniewaz zazwyczaj nie tylko wypetniasz swoje obowiazki, ale
pracujesz wiecej, niz od Ciebie wymagaja:tak, aby caty zespdt dobrze wypadt. Lubisz by¢
zaangazowany wyrealizacje projektu i chcesz By€ postrzegany jako gracz zespotowy.

RELACYJ] NOéé - Ponadprzecietny poziom

Cenisz relacje z innymi i wiesz, jak o nie dbac. Bardzo starasz sie, zeby nowi cztonkowie zespotu
czuli sie mile widziani i wiaczeni w prace zespotu.

© 2019, PeopleKeys, Inc.®

Wyksztatcenie
doskonatych
umiejetnosci

komunikacyjnych jest
absolutnie niezbedne,
aby moc zostac
skutecznym liderem.
Lider musi potrafi¢
dzieli¢ sie wiedzqg i
pomystami, aby
zarazac innych
entuzjazmem i uczyc
ustalania priorytetow.
Jesli lider nie potrafi
jasno przekazac
informacji i
motywowac innych do
wykorzystania tych
informacji, wéwczas
nie majg one
znaczenia.

- Gilbert Amelio
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Wyjasnienie wykresow

Jan Kowalski

Kazdy z trzech wykresow przedstawia inne spojrzenie na zachowanie w kontekscie konkretnego
otoczenia, np. w $rodowisku pracy. Wykres 1. przedstawia "Publiczny obraz"; wykres 2.
ptszedstawia "Prywatny obraz", a_ wykres 3. przedstawia "Postrzegany obraz". N
4] A) A) ‘b,q %
Te trz';JlWykresy/ grafy zostaly sz'giegélowo opisane poniief e, #

O Oz Oz
oy oy oy

Rea
Wykres 1 - St
Maska, Publiczny obraz

Ll B¢
.sr,,’,@ A

Zachowanie, ktorego oczekuja inni

Kazdy dziata zgodnie z tym, jakie sqg - 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.

) S, ) )
Wi?’ 2- 444,0{, 4’17/3( Wy
Sedno, rywatny obraz & A £, " !
O{- O{- O(v- £
z z 0, 0,
Instynktowna &mﬁ:ﬂ/_ledz na stres 'y Re. ~ Re.
9/ A A

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

Wykres 3 -
Lustro, Postrzegany obraz

Obraz siebie samego Ky Ky Ky
‘ffi«? 2 'q"l«?p{, 'q"l?p 44«7!5.

KazdL;; Ppostrzega siebie samego w konkretny sposéb. Wykres 3. przedstawia wyobrazony

obraz siebié sgpego, wiasny obraz lub vﬁéqgﬁ tozsamos¢. Wykres 3. J{f&fdf! sobie wyuczone
reakcje z przesziyeh doswiadczer z obecnie oczékiwanym przez otoczenie zachowaniem.
Zmiana w postrzegafiu siebie samego moze mie¢ filejsce, 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

Jan Kowalski

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

e Jesli wykres 1. rdzni sie od 2., wymagania otoczenia wymuszajg zachowania, ktore nie sg,
spojne z instynktownym zachowaniem tej osoby. W takiej sytuacji, osoba probujac zmienic
swoje zachowanie, aby sprosta¢ wymaganiom $rodowiska, najprawdopodobniej jest
zestresowana.

e Jesli wykres 1. rézni sie od wykresu 2., ale jest podobny do wykresu 3., danej osobie
udato sie skutecznie zmieni¢ swoje zachowanie, aby dostosowac sie wymagan otoczenia,
nie zmieniajac swoich najbardziej typowych cech. Osobie tej prawdopodobnie odpowiadajq
zachowania pokazane na wykresie 3. (Lustro) i prawdopodobnie nie odczuwa presji, nie
jest zestresowana.

o Jesli wykres 1. rdzni sie od wykresu.3,, dana osoba moze by¢ wiasnje w okresie rozwoju,
w sytuacji-zmiany (i odczuwac dyskomfart), probujac modyfikowaé swoje zachowanie, aby
spetnia¢ wymagania nowego $rodowiska. Zachowanie danej osoby moze ‘siezzmieniaé 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 przesztosci.

e Osoba ta kontroluje oczekiwania innych wobec niej.

e Zachowanie wymagane przez obecne otoczenie jest inne niz wymagania w przesztosci.
Jednak zamiast zmieni¢ za¢howanie, osoba ta zdecydowata sie niejako rozwing¢ swdj styl
Zachowania, otoczajac sie ludzmi; ktorych style zachowan si¢zupetniajg - razem tworza
silny zespdt.

Twaj kluczowy styl Organizator(CSD),i tresc tego raportu
pochodza z Wykres 3.

© 2019, PeopleKeys, Inc.®
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Jan Kowals

Doskonalenie Twoich umiejetnosci interpersonalnych

Plan Dziatania

Niniejszy arkusz jest narzedziem usprawniajgcym komunikacje miedzy Toba a osobami, z ktdrymi
jeste$ czesto w relacji. Ma na celu poméc Ci wzmocni¢ Twoje mocne strony i zminimalizowac
skutki potencjalnych ograniczen; Odnosi sie do Twoich cech, zachowan ujawniajacych sie w
codziénnych sytuacjach, réwniez Zwigzanych z praca, typowych ‘dlasTwojego stylu i ktdre nie sq

widoczne wprost na grafach.

Ta cze$¢ raportu stamowi okazje, by usigé¢ np. Z*kelega z pracy, pracodawca, przyjacielem czy
partnerem i przeanalizowac swaj styl zachowania, uzyskujac opinie kogos, kto Cie debrze zna.
Cho¢ obecnos¢ innej osoby nie jest niezbedna, jest jednak bardzo zalecana. Jesli stwierdzisz, ze
chcesz uzyskac informacje zwrotne od jeszcze innej osoby, mozesz wydrukowaé raport i zrobic to

w ten sam sposob.

Instrukcje:

Krok 1: Wymienione ponizej pozycje to obszary do przemyslenia - wraz z najblizszymi Tobie
osobami. Po wydrukowaniu tego raportu, daj te karte osobie, ktéra dobrze Cie zna
(wspotpracownik, cztonek zespotu, nauczyciel, cztonek rodziny, przyjaciel) i popros ja, aby
przeczytata cato$¢. Osoba ta powinna zastanowic sie, jak dana pozycja odnosi sie do Twojej
osoby. Nastepnie przy kazdej pozycji zaznaczcie opcje TAK lub NIE. Warto o kazdej z tych pozycji
otwarcie porozmawia¢, bo naturalnym jest, ze pewnych obszardéw zachowan po prostu nie
dostrzegamy. Dodatkowq warto$€ig,bedzie to, jesli wypetnicie arkusz rowniez w odniesieniu d@
osoby, ktdrg zaprosites do tego doswiadczenia. Na tym polega efektywna komunikacja.

Punktualny, przestfzega ustalonego [Y|[N
harmonogramu

Uporzadkowany i zorganizowany YN

Wytrwaty i dokfadny Y[[MN

Planuje kazda chwile swojego czasu |||

Woli analizowa¢ informacje niz YN
przechodzi¢ do dziatania

Bywa bardzo samokrytyczny YN
Trudno go zadowoli¢ WM
Rzadko téleruje btedy YN
Dobry organizator YN

Bywa zbyt bezposredni, porywczy YN

© 2019, PeopleKeys, Inc.®

Przyjmuje wysokie
standardy/perfekcjonista

Nie zwraca uwagi na uczucia innych [

Waha sie przed rozpoczeciem
nowych projektow

Umie zarzadza¢ budzetem

Dostrzega problemy, znajduje
rozwigzania

Kreatywny i zaradny
Zorientowany-ha,cele

Nie analizuje szczegdtow
Szybko przechodzi do dziatania

Unika konfliktdw, konfrontagji

Y

Plan dziatania
Doskonalenie Twoich umiejetnosci
interpersonalnych

Czlowiek jest jedynie
wytworem swoich
mysli. Staje sie tym, o
czym mysli.

- Mahatma Gandhi
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Plan dziatania
Ciag dalszy

"‘Mp My, Mg
Krok z wybierz trzy pozycje, ﬁﬁ%orymi chciatby$ pracowaé"f"o Ow i ustal konkretne
QIZ?C]I Wypelnij ponizsze po%ak szczegbtowo,
wypetniasz

cele oraz ro. ﬁsj e ramy czasowe dla ich
jak to jest mozhv?é‘;pl tal termin omdwienia rea?lﬁ Twoich celéw z osobg,
ten arkusz, za ok. 60- i. Pomoze Ci to by¢ kons%b/@ntnym w realizacji Twojeg nu.

1. Pierwsza rzecz, na ktdrej sie skupie:

o Termin omdwienia postepow:

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

5 5 5
41&6‘ Czym sie zajme w pierw dgﬂé(ole]noscr? M‘D.(F ﬂf‘n.
o Vor Nog
% %
2. Druga rzecz, ﬁq&orej sie skupie: L A o A
A REA

o Termin omowéhla postepéw:

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

o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
34
Mot

3. %@ga rzecz, na ktorej se%

"4/ A,
féop 'p oméwienia postepow: Yo, %o, Of Yoy

Sate Sate Sate

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

o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
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Jan Kowalski

Plan dzialania
ie Twoich umieje

D

interpersonalnych
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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 czes¢ gory lodowej, ktora
wplywa 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 j asza pasja, co daje nam s akcje, poczucie spetnienia.’.

Qﬁt;}bp abﬂ? 444,0

e éﬁg S zfg . - {S\ )
Nie kazdy jest Swiadomy tego, co go wewnetrznie motywuje do dziatania, na pods! wie,
“# sezego podejmuje codziennie’decyzje. A to whasnie w tych postawach jest ukryta o,
oﬁpﬁQy}/iedi na pytanie: "Dlaczegﬁ&g zrobitem?", "Dlaczego tak"b@g}yélaiem?".
r?j@ r}/@

3,
ETN

* Wewnetrzny spokdj

o Solidarno$¢
o Wplyw
e Ekonomia

. Artyzrru:q
. ‘D[E
N * Wiedza W

g7
To co na co dzien widzimypto zachowania, ktore wynikaj§ z danej postawy; ona e
sama w sobie nie jest widoczna. Wezmy na przyktad osobe, ktdra moze wybrac
miedzy podjeciem studidw artystycznych i takich, ktére 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 dominujaca motywacja bedzie potrzeba wyrazania swojej kreatywnosci,
indywidualnosci, czyli wkasnie 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 BAI jest dobra. Widzac wynik BAI, mozemy lepiej rozumie¢ podejécie po pracy badanej osoby, sposdb
wspdtpracy z innymi, co sie dla niej liczy w danym momencie w zyciu oraz czego moze potrzebowac¢ (np. jakich warunkdw pracy), aby sie
w 3e+ni zaangazowac w to, co E?,Qi- Sq 54 4

44/:2 44,0( 44,:2& ’i'?pé& 44,0(5‘

L L&,
Wiecej o/postawach BAL: "/, % o ¥, N s, Y, ¢,

'fO Q Q
e Postawy poMnﬁ¥ by¢ spéjne z Twoimi celalﬁiﬁ’gyeniami, pragnieniami ‘*4’@ . e
) Sal{% R Sa/, S
e Ich rozpoznanie pomaga stawia¢ wiasciwe cele ¢ e

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 moga sie zmieniac¢ w czasie, w wyniku do$wiadczen, tego, co w danym momencie zycia jest dla nas wazne

Wny, ny, L oy, Wy,

O{f Or’
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Przeglad

Przeglad postaw BAI

I-SPEAK

Ry Ry . 5, Ry

An ki akronim “I-SPEAK” (t%u‘ﬁﬂdgA-MOWIE") reprezentuje‘gz’% roznych postaw, ktore nl‘gjkm

przemMaj za cztowiekiem. Za kaidé&‘n'ch stoi inny klucz do usta\(a'ﬁla priorytetdw w zyciu, w za(éin%éci od
%aja tdéfalscje, poczucie spetnienia, clkqps):t jej prawdziwg pasja.

s Op

tego, co daj

I-SPEAK powstat po}?t%;,gby zbadac nasze pasje,
zyciu prywatnym - czego ?zukamy,

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

)pej osobie najwieksza sa
Or

0,

A

postawa BAI, otoczenie zauwazy niskq motywacje, brak zaangazowania.

pré‘)mi’enia, to co sie dla nas naé)lfa’wgg liczy w pracy, aleiw
co nas motywuje do dziatania.

"Poczuj site, ktora ptynie 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 = Solidarnos$¢ (ang. Social/Humanitarian) - pragnienie pomocy innym

)

szczeg"&rjgu;r finansowych

A = Artyzm

Or

O fo,_

P = Wplyw (ang. Powej‘{? Political) — potrzeba wp%yv!equﬁa na innych

Y, Y,
f’éfEkonomia (ang. Econon’%tﬂ:rangible) — dazenie do o‘g'éggnia mierzalnych efe

rtistic/Innovative) — ienie wyrazania siebie,
(ang, A ) - pragpienie wy

9

ktow, ‘W&ym

O for

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

| S E
Wewnetrzny spokoj Solidarnos¢ Ekonomia
Podnosi¢ $wiadomosé Pomagac¢ innym mewac e Tvyc_)rzyf: . W)_/ragac
innych mozliwosci siebie
A a A Tworzy¢ sie¢ an n . n
Whnosi¢ spokdj Stuzy¢ innym kontaktow 1$¢ naprzod Inspirowaé
Dzieli¢ sie wnikliwymi Broni¢ swoich Kreowac Odnosic¢ sie T ’
Lo . ; A worzy¢
spostrzezeniami przekonan zmiane do konkretow
Utrzymyyvac rébwnowage miedzy Wsplgrap Zdobyé uznanie Byé wytrwalym ; By¢
ciatem a umystem w zmianie wyjatkowym
" Przejmowaé Kreowac¢ By¢ Dzieli¢ sie
Przestrzega¢ zasad R ) ) . .
inicjatywe rozwigzania konsekwentnym z innymi
Zgtebiaé to, Wptywacé na to, Tworzyé Posiada¢ By¢
co wazne co istotne zasady zasoby oryginalnym
Odkrywac pasje . P.OanSié, . Zmienia¢ opinie Osiggac cele Uelele €39
K Swiadomosc¢ nowego /
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Twoja postawa BAI

Jan Kowalski

g, . Ry Ry d, d,
Y, Opis 0y, W0y, Wny, Wy,
"1"0,., "‘1’0,” "‘1’0», "‘1"01\, "‘1"0,-\‘
ige 2 Ve =0 2 Ve L E{sr} Ve L @.9,? A
Dominujaca postawa to 'Ekonomia’
Ekonomia
dazenie do osiggania mierzalnych efektdéw, w tym finansowych
gsoba, u ktorej EKONOMIA ma wysokq warto$¢, z reguly jest Zorganizowana, szuka praktycz,‘n ch rozwigzan, koncentruje sig na
wﬂ#ll;gch. Nie skupia sie tylko né'??tplﬁj teraz", ale mysli dlugofa i ma umiejetnosc strateg o planowania. Chce osiqg’ﬂ@'ﬁ
bezpieézﬁﬁﬂo finansowe, miec stahlﬁrzthéd lub zbudowac cos, cofw grzysz%oéci przetozy sie naiéfe% finansowy. Wierzy, ze e,
sukcesem stoi ,ci)gika praca i niejednokrot @p9éwiecenie. of (o33 [+
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Chce przed wszystkim:

e Stabilnosci finansowej

e Bezpieczenstwa finansowego na tyle, aby moc zbiera¢ 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 daja jej pewne poczucie bezpieczenstwa, sa

inwestycja w przysztos¢ - maja

méfﬂ*&zgzo duzo pracowad, kos

finanso ,xwgodne zycie. Jej przywiazani
(#)

%o,
Lo

C/

e Q
Dla niektorych oséb z wysgkim wskaznikiem EKONOMIA,('to ile zarabiajg, moze by¢

Op fO/_

e ‘Yr_} /.

zy¢ zapewnieniu sobie czy tez rodzinie wygodnego zycia.
awet relacji, ale robigc t‘gﬂmy’li wiasnie o tym, aby tej
ﬁ/do gratyfikacji ﬁnansowyé?

Op fo,_

5.
S/

“}E wynika z materializmu

%

wyznacznikiem ich skuteczno

Osaba z wysokim wskaznikiem NOMIA
%ﬂg stronie zapewnic¢ bez%%gém?'stwo
myslenia o przyszlosc. £ n
O{- £ O(-}
Or
EJS-’,

Ve )
Sci, sukcesu. Dla nich

bardzo motywujace moga by¢ prowizyjne systemy wynagrodzenia, bonusy, co daje im perspektywe dodatkowego dochodu. Ta postawa
charakterystyczna jest dla osob wytrwatych, konsekwentnych, mocno skupionych na celu. Chca 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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&
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BAI c.d.

Cechy szczegoélne dla osoby, u ktérej EKONOMIA ma wysoka wartosc

0g6ina charakterystyka:

o 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 trudno$¢ w skupieniu sie na "tu i teraz", zyciu chwilg

o "/LStatus finansowy moze byc dlastakiej osoby silnym wyznacznikiem jej skutecznosci

EKONOMIA a inne postawy

e Kiedy EKONOMIA faczy 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.).

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 taczy sie z WPLYWEM, taka osoba postrzega pienigdze i wladze jako wspdtzalezne od siebie; wykorzystuje
jedno lub drugie do osiagniecia celu; ma odwage podejmowac ryzyko finansowe.

e 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 wykorzystywac swoje kompetencje, swojq ekspertyze do zarabiania

pieniedzy.
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Twoja postawa BAI
Opis

e
e, e, e, e, e,
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Taka osoba zwykle wyrdznia sie w grupie, zespole, potrafi dobiera¢ argumenty w rozmowie. Chce mie¢ wtadze, niezaleznos¢, chce
wprowadza¢ zmiany, wyznaczac kierunki myslenia czy dziatania. Bardzo dobrze sie sprawdza w rozwigzywaniu problemdw,

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

4 34 54 54 54
%{",‘c ‘ %{",‘c ‘ %{, %{f %(5‘ Y

Ta postawaf%gale nie musi oznacza¢ éwiadbjpe 0 pragnienia dominacji ﬁéd{.innymi. Moze sie wyrazac \ﬂ".i_prestycji w swojq kariere, aﬂb;
czasem zyskac {émgpzielnoéé i niezalezno$¢. Taka,osoba jest sktonna podejrr{cw ¢ decyzje, ktore dadza jej’%w%pode w dziataniu. Kiedy =/
zespot potrzebuje lidéra, osoba z wysokim WPLYW M.chetnie sama sie zgtosi do%%j,};pli. Wskaze kierunek dziatafia, Kiedy zesp6t bedzie
potrzebowac wsparcia. Wierzy, ze istotne jest silne przyiwodztwo i moze mie¢ poczucie’ ze jest najlepiej przygotowand do tej roli. Nie
czuje sie komfortowo, kiedy jest ograniczona przez potrzeby innych.

Przede wszystkim chce:

e Byc liderem

e Zdoby¢ uznanie za swoje osiggniecia

e BycC postrzegany(a) jako osoba odnoszaca sukcesy
e Niezaleznosci w dziataniu

Osoba, u ktérej WPLYW ma wys‘g%q warto$¢, jest z natury charyzmatyczna i wykorzystuje te gegche, aby wptywac na innych.sPotrafi
od a¢ emocje towarzyszace ﬂﬂt% wie, co musi zrobic, aéﬂ«quskaé to, na czym jej zalezyi7Bez problemu bierze na Siéﬂfé? Z0
odpowiédzialnoéci i szczyci sie tym, ze‘doprowadza sprawy do korica.“Chce wyznaczaé cele, pokonyWac trudnosci, a za swoje osi {fieﬁ?
oczekuje pu iézr)ego docenienia, uznania. ﬁar:,akterystyczne dla tej postawy: jest "piecie sie po szczebla ﬁd(ﬁriery". W zyciu prywatnym(ta 4
postawa moze przéjawia sie jako hojnos¢, ktéra'deceniaja i szanuja inni. 7 4 % p
G S €. €.
Y, () 7/ (] L/ e U e

Mozna zauwazy¢, ze dla wielu lideréw aspekt wywierania wptywu ma duze znaczenie. Celem takiej osoby jest mdc wyrazi¢ siebie i mie¢
swoj udziat w zwyciestwie. Nie lubi, kiedy mowi sie jej, co ma robi¢. Chce niezaleznosci w dziataniu, chce ustalac reguty, zasady,
strategie postepowania a nie tylko sie im podporzadkowywac.
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BAI €.d.

Cechy szczegoélne osoby, u ktérej WPLYW ma wysokq wartos¢

Ogolna charakterystyka:

e Osoba bardzo zdeterminowana

.1, Niezalezna

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

e Ma wysokie standardy i oczekiwania wzgledem,innych

Potencjalne ograniczenia:
e Moze wierzy¢, ze cel uswieca Srodki
e Moze tamac zasady, aby zyskac to, czego chce
e Racjonalizuje potkniecia etyczne
e Moze miec sktonno$¢ do prowokowania konfrontacji
e Moze sie frustrowad, jesli nad czyms nie ma kontroli
o Jej pewno$¢ siebie moze by¢ przez niektorych negatywnie odbierana

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

o Kiedy WPLYW taczy sie z SOLIDARNOSCIA, taka osoba ma w sobie duza doze empatii. Dazy do zdobycia wptywowej pozycji,
aby mie¢ pewnosc, ze wszystko idzie w kierunku, na ktorym jej zalezy; bedzie sktonna swdj sukces finansowy wykorzystac na
rzecz wsparcia innych.

e Kiedy WPLYW taczy sie z EKONOMIA, taka osoba postrzega gratyfikacje finansowaq jako wyznacznik sukcesu. Zalezy jej na
osiagnieciu niezaleznosci finansowe;j.

e Kiedy WPLYW taczy sie z ARTYZMEM, taka soba lubi angazowac sie w projekty, ktére majg w sobie element artystyczny lub sg
innowacyjne. Moze szuka¢ wtadzy poprzez autonomie w tworzeniu, kreowaniu rozwigzan.

e Kiedy WPLYW taczy sie z WIEDZA, taka osoba dazy do zdobycia wptywow, zostajac uznanym ekspertem w swojej dziedzinie.
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Jan Kowalski

Intensywnosc¢ BAI

0 |

S0, O i 5 > 5
;" Vog Vog mo,f ’1"0,’
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Very Low Low Average High Very High

o Wewnetrzny spokaj - $redni poziom (Average)

e Dany system wartosci, zasad moze postrzegac jako zbior wskazowek, ale nie czuje, ze musi sie mu Scisle podporzadkowywac.

e Moze poszukiwac jakich$ systemow 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.

. L. 3, Ry Ky Ky
é’ls%llg‘darnosc - Sredni 03&2 (Average) 44?,0!5‘ 4%,0!5‘ ‘q’iﬂplg‘

e Maw soﬁl'efguio empatii, wspotczucia El'a,gmych, ale swoja uwage nf&gowpierw poswieca¢ sprawofm; )gére dotycza jego samego. ¢
- '~ - -
S, U S LA S, LA S LA

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

e Przyjmuje, ze rywalizacja, potencjalne konfikty sg nieodtaczng czescig relacji miedzyludzkich; postrzega to jako wyzwanie, nie
problem.

G Ekonomia - Wysoki poziom (High)

e Jest wewnetrznie zmotywowany do osiggania celéw 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 $rodkiem do osiggniecia zatozonych celéw.

,ér_tyzm - Sredni pozioﬁ#¥erage) 54 Sq 34
o Ple Yoy 4"“’1& 4"""1@‘

&
. Zwrat%vgage na praktyczne aspektyl@fqadnienia, sposoby dzia%ahihgt{p. 4.'0’ 4/0#’
o Jesli sytua@jr@ftggo wymaga, potrafi by¢ klfQit)@Nny, ale to nie jest jego nfé?ugglny sposdb wyrazania siebié: 7
€y, €y, €y, €y,
Ve Ve Ve Ve

e Pozyskuje informacje, uczy sie nowego, jesli sytuacja tego wymaga.

o Jesli jest szczegdlnie zainteresowany danym tematem lub potrzebuje informacji, bo moga mu pomac w realizacji celu, bedzie
chciat wiedzie¢ wszystko o danym zagadnieniu. W innym wypadku, bedzie w dziataniach kierowac sie intuicjg i doswiadczeniem.
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wykres BAI Jan Kowalski

Saa. 7 Sda_ Sda_ Sda_
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(dominujch‘)r?f@Ekonomia S A A

(druga dominujaca) - Wplyw

A Twoj wykres BAI

Twoj 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 warto$¢ wskazuje, jak wazna jest dla Ciebie
NATEZENIE kazda postawa i jak bardzo bedziesz sie angazowa¢ w dziatania,
ktdre za nig stoja.

Ky Niski poziom oznaczaj ze dana postawa nie jest dla.Ciebie az tak
447-',0 wazna w danym momgﬁdl.e[i mozesz zbyt mocno ni?edr"@a' wac
-sie w zadania zwigzane z tq esi;wac Wysoki poziom oznacza,ze
dana postawa jest dia Ciebie bardzowazna i chciatby$ poswiecié's
sSwWoj czés?ieenergieg zadaniom, ktére wfa@% sie z tq postawa.
Sa/e Sr?/e

» NISKIE
o, 5 NATEZENIE

¢ 9 /@

1=35, S=28, P=37, E=43, A=34, K=33

Przedziat: 0-12 - bardzo niski poziom
Przedziat: 13-24 - niski poziom

Przedziat: 25-36 - $redni poziom
Przedziat: 37-48 - wysoki poziom
Przedziat: 49-60 - bardzo wysoki poziom

Ry Ky Ky Ky Ky
4 4 4 < <
’%t& @pzé: flﬁ’pzf‘ ’h’pts‘ ’I?p££‘

Im wyzszy jes?Wypik odnoszacy sie do danej)bqatawy BAI, tym prawdopoa%b;ge wieksze jest Twoje zaan‘aéigwanie w realizacje celéw 77
p O s r r
wynikajacych z tej pdit?r\évy.
//

€, €, €,
(3] Ve Ve Ve
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Zastesowanie BAI ™«

BAI jako narzedzie:

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

o Rozwoj osobisty

$ o . §
44¢pWyznaczan|e c’elow zawoiﬁ%h 444!0[
o Zfozumienie réznic miedzyludzkich £, "
V\;g{. Op Op
°  Budowa'efektywnego zespotu o %

o Dobdr odpowff)edw"gj osoby na odpowiedniegmjg’g,wisko
e e

Inne zastosowania BAI

Wyobraz sobie osobe, ktdra nie jest zadowolona ze swojego szefa. Czuje,
ze nie jest w pelni 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 sobg
szefa. Znajac swoje potrzeby i to, czego oczekuje sie na danym stanowisku,
moze podjac decyzje o szukaniu takich rozwigzan, ktore dadza jej
niezalezno$¢ w dziataniu (wtasna firma lub praca

w organizacji o innej strukturze).

Iﬁq osoba moze pracowac na Srg}g';visku, ktérego zakres niesjq maga
kre zpéci w dziataniu, chociaz szmzeéniej zostato to tej osgﬁ@ &
zakomunikowane. Czuje si¢ znuzona powtarzalnoscia zadan i jest N
rozczarowand’ praca. Jedli wie, ze jej styl BA?"cGrCARTYZM i stad, aby w pra8i‘daé 100% swojego zaangaz86v/zg1ia, musi mie¢ mozliwos¢ 7%
wyrazania swoich 'E)étn stow, proponowania innoﬁragp_nych metod dziatania; abryf‘fg Ss_ytuacje zmieni¢, moze ro’irﬂ@ﬂiaé z przetozonym o

jej udziale w projektach;/ktére bytyby spéine w tym, cd'naprawde jest jej pasig w pragy. Ye

Inny przyktad: pracownik dziatu HR, zatrudniajac do sprzedazy osobe z niska EKONOMIA, moze nieumyslnie przydzieli¢ jej zadania, ktore
stojq w sprzecznosci z jej potrzebami. Taka osoba moze mie¢ problem z szybkim domykaniem sprzedazy, poniewaz bedzie sie bardziej
koncentrowaé na tym, co jest jej prawdziwg potrzeba. Moze chcie¢ na przyktad budowac relacje z druga osoba, ale bez skupiania sie na
tym, jak szybko i jak wiele moze na tej relacji zarobi¢. Taka osoba bardzo dobrze sie sprawdzi w utrzymaniu klienta, zbadaniu jego
potrzeb, ale moze potrzebowac wsparcia w negocjacjach.

Znajomosc stylow BAI pomaga nie tylko podejmowac decyzje, ale tez lepiej rozumie¢ intencje i zachowowania innych, szczegélnie os6b
bardzo rdznych od nas samych. Jesli u kogos dominujacym stylem BAI jest WEWNETRZNY SPOKQJ, takiej osobie moze by¢ 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 sama osobe inaczej, rozumiejac, ze pienigdze nie sg dla niej celem samym w sobie, ale za tg postawa stoi silna
potrzeba zapewnienia bezpieczenstwa finansowego dla siebie i rodziny, komfort zycia itd.

Znajomos¢ styléw BAI wpiera padejmowanie waznych decyzjiﬁk%/,w zyciu zawodowym, jak E@watnym. Moze poméc Ci rébi¢ w zyciu to,
co naprawde jest Twoja pasja. P p P P P
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