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Prezentowane analizy sg wypadkowg odpowiedzi na pytania zawarte w formularzu Extended DISC - =
Analizy Personalne. Jako takie, analizy nie powinny by¢ jedynym kryterium przy podejmowaniu decyzji
oceniajgcych kandydata. Przeciwnie, nalezy je traktowac jako uzupetniajace zrodto informacji do

uzytku dla osoby badanej i jej przetozonego.
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Strona tekstowa

Strona ta zawiera opis, jak osoba o takim stylu zachowania jest zazwyczaj postrzegana przez innych. Przeczytaj
ten tekst jako catos¢ i wykorzystaj go do zrozumienia ogoélinej charakterystyki tego stylu. Przy rozwazaniu
poszczegodlnych zdan, nalezy wzigé pod uwage zdolnos¢ cztowieka do Swiadomego dostosowywania
zachowania. Innymi stowy, podczas gdy tekst opisuje typowe zachowanie oséb o tym stylu, respondent z
pewnoscig moze modyfikowaé swoje zachowanie dopasowujac sie do konkretnej sytuacji lub osoby. Ponadto
respondent mogt trwale zmodyfikowaé swoje zachowanie w niektérych obszarach poprzez nabycie nowych
umiejetnosci.

Atrybuty

Wzbudzajacy zaufanie, spokojny, niewymagajacy, przestrzega instrukcji, koncentruje sie na pracy,
zainteresowany gtebig spraw, dokfadny, zorientowany na ludzi, dobry stuchacz, uprzejmy, towarzyski, staty,
cierpliwy.

Czynniki motywujace

Respondent docenia znaczenia zgranego zespotu, wyraznych (zazwyczaj wydawanych pisemnie) polecen, oraz
poczucia bezpieczenstwa. Pragnie by¢ swiadomym diugoterminowej perspektywy, tak aby nie musiat obawiac
sie, iz ,straci grunt pod nogami”. Mimo, iz nie chce nikomu sie narzucaé, to jednak sprawia mu przyjemnosg,
kiedy inni zwracajg na niego uwage i jest szczesliwy, kiedy jego zyczenia brane sg pod uwage.

Stara sie unikac

Za wszelkg cene chciatby unikngé niezamierzonego sprawiania przykrosci, czy tez obrazania innych. Kiedy jest
naprawde poirytowany, zdarza mu sie zaprezentowac swoje opinie w bardzo bezposredni sposob, ale w zasadzie
unika agresywnych zachowan. Unika podejmowania niepotrzebnego ryzyka uwaza, ze nic nie uzasadnia dziatan,
w wyniku ktérych ktos moze ucierpieé.

Idealny przetozony

Darzy szacunkiem szczerego, rzetelnego i kolezenskiego szefa. Byloby dobrze, aby przetozony posiadat talent do
podejmowania poprawnych decyzji i ponosit za nie odpowiedzialnoS¢. Przetozony nie moze zachowywac sie w
sposodb, ktory sprawia, iz zycie pracownika staje sie petne niepokojow i braku rownowagi. Przetozony musi by¢
Swiadomym tego, iz przyjmujgc nowe obowigzki musi doktadnie liczy¢ zamiary wedtug sit i trzymac sie tylko
realnych celéw.

Styl komunikacji

Respondent jest bardzo mity, ale raczej ostrozny i delikatny w nawigzywaniu kontaktéw. Musi mie¢ kompletne
zaufanie do osoby, ktorej ujawnia swoje prawdziwe odczucia. Woli stucha¢, pozostawia wrazenie, ze zgadza sie
ze swoim rozmowca. Jest ufnym stuchaczem. Ma dar prezentowania swojego zdania w delikatny, opanowany
sposob.
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Sposob podejmowania decyzji

p{ﬁcn

Wtedy, kiedy nalezy broni¢ wasnego zespotu, albo postugiwac sie sprawdzonymi metodami przy rozwigzywaniu
sytuacji kryzysowych, nie ma najmniejszych trudnosci z podejmowaniem decyzji. W nowych i kontrowersyjnych
sytuacjach zastanawia sie co najmniej dwa razy. Ludzie petni energii uwazaja, iz jako decydent jest zbyt powolny

i przesadnie ostrozny.
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Czynniki motywujace

Czynniki motywujace
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Te elementy zazwyczaj motywujg respondenta. Respondent reaguje pozytywnie, jesli natezenie tych elementow

wzrasta w $rodowisku pracy.

Przynaleznos¢ do zespotu

Pomaganie innym

Kontrolowane i rozwazne usprawnianie

Odpowiednia dyskusja przed rozpoczeciem dziatania
Atmosfera w zespole

Rutynowe czynnosci, ktore zapewniajg bezpieczenstwo
Praca we witasnym rytmie

Zapewnienie bezpiecznej przysztosci

Zachecanie

Bycie z innymi

Woli samodzielnie wykonac prace, niz kierowac innymi
Mozliwos¢ bycia szczerym i otwartym

Stara sie unikac¢ / Obawia sie

Wzrost natezenia tych elementéw w Srodowisku pracy, moze wywota¢ negatywny wptyw na motywacje

respondenta.

Niepewnosci

Wymuszonego dziatania bez jasnych instrukgcji
Ktotliwego Srodowiska pracy
Zdystansowanego i rozkazujgcego przetozonego
Potrzeby podejmowania nagtych decyzji
Robienia wielu rzeczy jednoczesnie

Napietych harmonogramoéw

Bycia samemu

Czestych nieoczekiwanych zmian

Bycia zmuszonym do wydawania polecen
Niepewnosci co do przysztosci

Niecierpliwych ludzi
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Mocne strony - Reakcje na sytuacje stresowe

Mocne strony
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Zachowania wymienione ponizej stanowig naturalne silne strony respondenta. Rekomenduje sie¢ zwiekszenie

tych elementéw w obecnym srodowisku pracy.

Postepuje zgodnie z planem

Nie popetnia btedéw wynikajgcych z arogancji
Jest cierpliwy i systematyczny

Chce wszystkim pomagac

Jest przyjazny, nie ktoci sie

Trzyma nerwy na wodzy

Unika niepotrzebnego ryzyka

Pamieta wtasne i cudze obietnice

Ma wytrwatos$¢ do powtarzajgcej sie pracy
Jest cierpliwym i spokojnym inicjatorem
Dziata bez ciggtego podkreslania roli swojej osoby
Unika bteddw i zamieszania

Reakcje na sytuacje stresowe

Wymienione zachowania moga sie uaktywni¢ w sytuacjach znaczacego stresu lub entuzjazmu. Te elementy nie

sg opisem stabych stron respondenta, ani jego obechego zachowania.

Obawia sie podejmowac decyzje wielkiej wagi
Zbyt czesto staje w obronie swojego personelu
Poszukuje regut nawet, gdy nie istniejg
Dtugo sie zastanawia zanim sie wypowie
Powoli dokonuje zmian

Obawia sie dostosowania do sytuacji

Zbyt fatwo ,idzie z pradem”

Zbyt fatwo sie poddaje

Pozostaje niewidoczny

Niewystarczajgco wierzy w siebie

Jest zbyt ostrozny

Duze przywigzanie do tradycyjnych rozwigzan, dobrze znanych procedur
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Strefy Elastycznosci

E,B{ﬁ@ﬁ,

Obszar stosunkowo komfortowych zachowan, ktére nie wymagdajg duzego wysitku ani koncentracji

a fakty, zasady, analizy, systemy, krytycyzm, tworzenie, ksztattowanie, cele, wyniki, przyspieszenie

przywigzanie, cierpliwos$¢, wszechstronno$é, doktadnos¢, upor, stabilnos¢, polecenia, szczegdty

alusjomopez ‘2s01emio ‘elajsowne ‘ebeuidsul ‘2soumApie ‘2s0xqAzs ‘eueiwz ‘a(zAdep ‘jiuAm apiemy

B stabilno$¢, solidno$¢, zaradnos¢, elokwencja, uczestnictwo, kolezenstwo, tatwosé kontaktow
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Extended DISC Profil

Profil I - zachowania Profil II - zachowania
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Sprzedaz - Wykres Preferencji

Sprzedaz bezposrednia, po jednorazowym - 32 -1 0 1 2 3
kontakcie:

ekspercka:

Zdecydowane prowadzenie klienta przez kolejne S8R -2 1 0 1 20 NS
< P etapy proces% sprzedalzy: -

Systemowa analiza obecnych i projektowanie _ 2 -1 0 1 2 3NN
nowych procesow sprzedazy:

_Orientacja na realizacje celu sprzedazowegoz -5 -4 -3 -1 0 1 2 NS
jednoczesnym uwzglednieniem potrzeb klienta:

Angazowanie klienta, sprzedaz w oparciuo -5 -4 -3 -2 -1 0 2 3 NS

relacje:

Zywa, inspirujaca sprzedaz bezposrednia, krotkie _ 2 1 0 1 2 ECHEE
relacje :

Navigzyuani | potrzymyvarie pozytyurych (]
relacji:

informacji po sprzedazy:

Sprzedaz niestandardowych projektow, ktore - 532 1 0 1 2 NS
wymagdajg szczegolnego zaangazowania klientow:

pozyskanych klientow:

Planowanie sprzedazy, raportowaniei 5 4 3 -2 |-1]0 1 2 3 4 5
prowadzenié dokumentagj:

Wtuchiwarie sig w potrzeby kients; (D
Postepowanie zgodnie z ustalonym procgsem _ 5

sprzedazy:

Seczegdna dbalot o dglata pospraedrove (I

wsrod aktualnych klientow:

Dokumentowanie i uzupetnianie informacjijo -5 4 -3 -2 -1 0 1 -2 3  49Es
kliencCie: -

Sprzedaz ztozonych rozwigzan, wymagajacych 2 -1 0 1 2 3NN
dostosowania produktu:

Dopasowywanie istniejgcego produktu do [izotrzeb

lienta:
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