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Jane Doe

Wstep

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, ktére s3 typowe dla danego stylu. Kazdy z nas ma w sobie cztery style, ale o réznej intensywnosci.

Akronim DISC opisuje cztery style zachowania:

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

e C = Doktadny, sumienny

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

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

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

Niektdrzy sg energiczni, bezposredni i majg silng
wole.

Jest to styl D

o Czy masz znajomych, ktdrzy majg rozwiniete
umiejetnosci komunikacyjne i sg przyjaznie
nastawieni wobec wszystkich spotykanych osdb?
Niektorzy sg optymistyczni, przyjazni i rozmowni.

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, ktéra lubi
gromadzic fakty oraz szczegdty i jest skrupulatna we
wszystkich dziataniach?

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

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

decyzji

Kazdy z nas ma w sobie 4 style zachowan DISC, ale w réznym stopniu ich intensywnosci. Wykres DISC obrazuje intensywnosc¢

kazdego z czterech styléw. Wszystkie punkty powyzej linii Srodkowej oznaczajg wyzsza intensywnos$¢, natomiast punkty ponizej linii
$rodkowej oznaczajg nizszg intensywno$¢ 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 krotkie wyjasnienie roznic
pomiedzy wykresami.

\// ° \\/ ’ \\/

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

Ten wykres odzwierciedla sposdb, w jaki postrzegasz wymagania otoczenia, oraz Twoje wyobrazenie o tym, jak — Twoim
zdaniem — inni oczekuja, ze bedziesz sie zachowywac.

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

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

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

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

Rozumienie Twojego stylu

Jane Doe

Twaj styl to "Przedsiebiorca".

Przedsiebiorca jest bardzo wrazliwy na problemy i potrafi rozwigzywac je w twdrczy sposob;
umie wykonywac trudne zadania bardzo szybko dzieki typowej dla niego determinacji.
Szukajac rozwigzania problemu, Przedsiebiorca zbada wszystkie mozliwosci. Koncentrujac sie
na projekcie, mysli bardzo dalekowzrocznie. Przedsiebiorca dgzy do poprawnosci i skupia sie na
wymiernych efektach. Bywa pedantyczny; podejmujac decyzje, moze dtugo sie wahac,
szukajac "najlepszej" opciji.

Przedsiebiorca moze by¢ czasem postrzegany jako oziebty i przesadnie bezposredni.
Przedsiebiorca woli pracowac sam i dobrze sie sprawdza w sytuacji, w ktdrej to on kieruje
zespotem. Angazujac sie w relacje towarzyskie, Przedsiebiorca bywa cichy i wycofany, nietatwo
obdarza innych zaufaniem. Brak mu cierpliwosci wobec osdb, ktore nie postepuja tak, jak
nalezatoby wedtug jego opinii. Dzieje sie tak, poniewaz sam motywowany jest potrzeba
dazenia do doskonatosci. Rutynowe zadania bardzo nudza Przedsiebiorce, ktdry czuje potrzebe
pracy nad nowymi projektami. Czesto ignoruje to, co czuja inni, skupiajac sie catkowicie na
wykonywanym zadaniu. Jesli Przedsiebiorca skupi sie bardziej na ocieplaniu relacji z innymi i
uzna to za istotne, na pewno przetozy sie to pozytywnie na efekty rowniez jego pracy.
Przedsiebiorca powinien tez rozwazy¢, jak istotne jest zbudowanie silnego zespotu oraz wzigc
pod uwage to, ze silny przywddca zgranego zespotu moze znaczgco wptyngc na ostateczny
efekt. Przedsiebiorca powinien pracowac nad zaciesnianiem wspdtpracy z pozostatymi
cztonkami zespotu i starac sie uzbroi¢ w cierpliwo$¢ w stosunku do opinii oraz stylu pracy
innych pracownikow.

Przedsiebiorca skupia sie na wykonywaniu zadan i bardzo motywuja go wyniki, natomiast z
reguly nie angazuje sie emocjonalnie, gdy dyskutuje z innymi. Przedsiebiorca jest tworcza
osobg, ktdra z wyprzedzeniem mysli o swoich kolejnych dziataniach oraz o tym, jak
podejmowane decyzje wptyna na dalszy rozwoj wydarzen. Przedsiebiorca zadaje wiele pytan i
lubi pozna¢ wszystkie fakty i szczegétowe informacje na temat nowych kwestii.

Motywuje go mozliwo$¢ kierowania grupa/zespotem i wptywanie na pozostatych
wspotpracownikow, kolegdw i przyjaciot. Bardzo powaznie podchodzi do roli lidera i z reguty
jest w stanie podejmowac wazne decyzje bez zawahania. Jest pewny siebie, przez co inni
automatycznie postrzegajg go jako urodzonego lidera.

Jest troskliwy i opiekunczy, lubi przebywac¢ wsrdd 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 przyjaciét.

Jest postrzegany jako wszechstronna osoba, ktéra zawsze moze wprowadzi¢ troche zycia w
monotonne, rutynowe zadania. Czasami woli wykonywac¢ zadania indywidualnie, a nie wraz z
zespotem, ceni niezalezno$¢. Bywa niespokojny i czesto przeskakuje z jednej czynnosci na
druga.

Jest bardzo uporzadkowany i postrzegany jako osoba o praktycznym podejsciu do zycia.
Potrzebuje doktadnych informacji, zanim podejmie decyzje, rozwaza zawsze wszystkie "za" i
"przeciw". Moze by¢ wrazliwy na krytyke, ale stara sie nie okazywac uczu¢. Chce wiedziec,
jakie sg wobec niego oczekiwania, zanim rozpocznie nowy projekt; a zeby odnies¢ sukces,
kieruje sie logika.
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Majacy swiadomos¢ swoich
mocnych stron

Dzialajacy analitycznie i
metodycznie

Rozwiazujacy problemy

Bardzo skupiony na
wykonywanych zadaniach

Ogolina charakterystyka

Praca, finalizowanie
projektow

Mozliwos¢ opracowywania i
wdrazania rozwiazan

Brak koniecznosci
udzielania sie towarzysko

Dostep to narzedzi
umozliwiajacych
osiagniecie sukcesu

Co go motywuje?

Mozliwos¢ opracowywania i
udoskonalania rozwiazan

Zadania stanowiace
wyzwanie

Projekty przynoszace
konkretne wyniki

Docenienie jego
umiejetnosci analitycznych

Idealne srodowisko
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Jane Doe

ze stylem Przedsiebiorca

Pamietaj, Przedsiebiorca moze oczekiwac:
«  Wiadzy, zadan promujgcych rozwoj, podejscia opartego na wynikach, mozliwosci
rozwoju, mozliwosci samodzielnej pracy
Najwiekszy lek:
« Krytyka i wykorzystanie przez innych

Komunikujac sie z Przedsiebiorca:

Komunikowanie sie
ze stylem Przedsiebiorca

e Mow zwiezle, wprost i konkretnie
« Zadawaj pytania typu ,Co” i ,Dlaczego”

«  Skup sie na biznesie, na rezultatach Wiedza przychodzi,

«  Sugeruj sposoby osiggniecia efektéw, przejmij kontrole i rozwiazuj problemy ale madros¢ pozostaje

e Wskaz logiczne korzysci poddawanych pomystow i rozwigzan, wyrazaj uznanie za dobrze w tyle.
wykonang pracg - Alfred Lord Tennyson

W przypadku komunikacji z Przedsiebiorca:

¢ Nie méw chaotycznie, nie powtarzaj sie

« Nie skupiaj sie na problemach

« Nie spoufalaj sie zbytnio w poczatkowej fazie relacji

« Nie generalizuj ani nie wygtaszaj oswiadczen bez pokrycia

Analizujac informacje, Przedsiebiorca moze:

e Chciec zrobi¢ to samodzielnie, bez konsultowania sie z innymi

e Odrzuca¢ czynnik ludzki, podejmowac decyzje na podstawie faktow
e Przeoczac¢ opinie innych oséb

« Oferowac innowacyjne i postepowe rozwigzania

Motywacje
« Motywatory: Dominacja, odkrywanie unikatowych rozwigzan
+ Ocenia innych przez: Swoje narzucone standardy, ekspresje, pomysty
* Oddziatuje na innych przez: Rywalizacje, wyznaczanie roli w realizacji projektu
« Wartosc¢ dla zespotu: Inicjuje zmiany i usprawnienia, ustanawia wyzwania
« Naduzywa: Bezceremonialnosc i krytyka

+ Reakcja na presje: Narzekanie, znudzenie rutyna, dyktatorski i czasem bezlitosny styl
komunikacji

+ Najwieksze leki: Brak kontroli, niepowodzenie

« Obszary do rozwoju: Okaz ciepto, pracuj nad komunikacjg werbalng, my$l o tym, co
jest dobre dla catego zespotu, stosuj podejscie ,sprzedawaj a nie opowiadaj”
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Jane Doe

Komunikowanie sie

ze stylem Przedsiebiorca

Wartos¢ dla zespotu:

e Zorganizowanie

e Zdolnosci analityczne

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

Przedsiebiorcy wnoszg wiele pozytywnego do zespotu:

o Instynktowni liderzy K ik -
omunikowanie sig

«  Autokratyczni menedzerowie, ktérzy doskonale sprawdzajq sie w chwili kryzysu ze stylem Przedsiebiorca

e Samodzielni

«  Zdyscyplinowani Mozesz miec¢

« Realizuja cele w innowacyjny sposéb wspaniate pomysty,

ale jesli nie mozesz

* Nie tracg celu z oczu . . , .
ich zrealizowac, Twoje

e Specyficzni i bezposredni

. omysty bed
e Przezwyciezajg trudnosci E ezu&zly?é CZQn ea
o Dajg wskazdwki '
- Lee Iacocca

* Przecierajg szlaki, dajac dobry przyktad

e Chetnie mdéwig otwarcie

e t3cza doswiadczenie z praktyczng wiedzg

« Podejmujg wyzwania bez leku

« Dobrze funkcjonujg przy duzym obcigzeniu praca

Obszary rozwoju osobistego dla Przedsiebiorcy:

o Staraj sie by¢ ,aktywnym” stuchaczem

e Zwracaj uwage na pomysty innych cztonkdw zespotu az zostanie osiggniete
porozumienie

« Badz mniej apodyktyczny a bardziej przyjazny i otwarty

« Staraj sie bardziej docenia¢ opinie, uczucia i pragnienia innych

« W16z wiecej energii w relacje, okaz swoje wsparcie dla innych cztonkdw zespotu
« Poswiec czas na wyjasnienia ,dlaczego” swoich stwierdzen i propozycji
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Jane Doe

Z innymi

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

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

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

e SILNY Peten energii
« PODEJMUJACY RYZYKO Chetnie podejmuje ryzyko, zdeterminowany w dziataniu
«  SMIALY Lubi ekscytujace lub petne wyzwan przedsiewziecia

e STANOWCZY Rozstrzyga spory, odpowiada na pytania Wskazéwki dotyczace

o DOCIEKLIWY Sktonny do zadawania wielu pytan, ciekawy kon:t;:nyn#ac;n

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

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

«  WYCOFANY Zamkniety w sobie, wstydliwy, powsciagliwy, skryty

p . . Twojego
« MALOMOWNY Przewaznie wyciszony

rozumowania.

S — wskazuje Twoj3a potrzebe bezpieczenstwa, spokoju oraz zdolnos¢ do bycia

. . A o e ! - Anthony De Mell
cztonkiem zespotu. Stowa, ktore moga opisywac intensywnos¢ Twojego stylu ,,S": fnony B¢ Heto

* NIESPOKOJNY Nie moze sie zrelaksowac¢, wyciszy¢

« ZORIENTOWANY NA ZMIANY Pragnie zmian, lubi r6znorodno$¢

e SPONTANICZNY Dziatajacy zgodnie z naturalnymi odczuciami, bez skrepowania

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

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

« KONWENCIONALNY Przestrzegajacy okreslonych wczesniej zasad

e« KURTUAZYJNY Uprzejmy

e SUMIENNY Skrupulatny, pracowity, stara sie by¢ zawsze poprawny

o  WYKAZUJACY WYSOKIE STANDARDY Trzyma sie systemu wartosci
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Jane Doe

jak komunikujesz sie z innymi

Jak komunikujesz sie z innymi

Wrd¢ do sekcji ,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 bedq mie¢ dodatkowg warto$¢, gdy zostang przekazane wspotpracownikom,
znajomym i rodzinie. Dzigki temu inni mogg zdac sobie sprawg z tego, jak efektywnle sie z
Toba komunikowac. Pamietajmy, ze SPOSOB MOWIENIA O CZYMS moze by¢ réwnie wazny jak
TO, O CZYM MOWIMY. Niestety wszyscy mamy tendencje do komunikowania sie tak, jak sami
chcielibyémy prowadzi¢ komunikacje, zamiast dostosowac¢ sposob komunikacji do naszego
rozmowcy.
Twoj styl to przewaznie styl ,D”, co oznacza, ze preferujesz otrzymywac informacje, ktore
mdwig o REZULTATACH. Ale przekazujac te same informacje klientowi lub wspdtpracownikowi, Komunikowanie si
mozliwe, ze bedziesz musiat przedstawi¢ je w formie precyzyjnych faktéw lub jedynie jako it <
koncowy rezultat lub poinformowa¢, jaka cze$¢ rozwigzania stanowig i ze musimy pracowaé
jako zespot. R - : Mowa jest lustrem
Ta kolejna sekcja raportu prezentuje, w jaki sposob Twadj styl komunikuje sie z pozostatymi e 6 @0 s
trzema stylami. Niektdre style wykazujg naturalng tendencje do dobrej komunikacji, natomiast . i =y
inne style wydaja sie mowic réznymi jezykami. W zwigzku z tym, Ze biegle méwisz swoim SWIangy () t,ym, kim
wiasnym jezykiem, sprawdzimy, jak najlepiej komunikowa¢ sie z pozostatymi trzema stylami. jestes.
Ta nastepna sekcja jest szczegdlnie przydatna w przypadku dominujgcego stylu ,D”, poniewaz
mozesz wykazywac tendencje do bycia duzo bardziej agresywnym w komunikacji, niz inni tego
od ciebie oczekuja i sie spodziewaja.

Zgodnos$¢ Twojego stylu behawioralnego
Osoby stylu ,,D” dobrze funkcjonujg z innymi tylko wtedy, gdy wystepuje wzajemny szacunek i
chec pracy zespotowej nad realizacjg wyznaczonego celu. Nalezy zwrdci¢ uwage, aby nie
pojawito sie zbyt duzo rywalizacji lub nadmiernej dominacji pomiedzy osobami ,D".
Osoba ,,D” lubi styl 1", poniewaz osoba ,I” w naturalny sposéb motywuje osobe ,D”. Czasami
osoba ,I1"” nie bedzie wystarczajgco zorientowana na zadania wedtug osoby ,D”, chyba ze
osoba ,D” dostrzega warto$¢ w tym, jak osoba ,1” moze wptywaé na innych dla osiagniecia
maksymalnych rezultatow.
Osoby ,D” oraz ,S” z reguty dobrze ze sobg wspdtpracujg, poniewaz osoba ,S” nie zagraza
osobie ,D” i z reguty ciezko wspdlnie pracujg nad realizacjg celu. Czasami relacje osobiste
moga by¢ napiete, poniewaz osoba ,D” moze by¢ postrzegana jako zbyt zorientowana na
zadania.
Osoby ,D” i ,,C" muszg uwazad, aby zbytnio nie naciska¢ na innych oraz aby zbytnio nie
skupiac sie na szczegétach. Jednak osoba ,,D” potrzebuje precyzji, umiejetnosci analizy faktéw
osoby ,C" ale czasami moze mie¢ trudnosci ze skutecznym zakomunikowaniem tej potrzeby.

- Publilius Syrus
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Jane Doe

zgodnos$¢ Twojego stylu behawioralnego

Jak styl ,D" moze usprawnic¢ interakcje z kazdym stylem DISC
DzD

Jesli wystepuje wzajemny szacunek, bedziecie postrzegac siebie jako motywujacych,
wizjonerskich, rywalizujgcych oraz optymistycznych. O ile ustalicie cel do osiggniecia,
skoncentrujecie sie na biezacym zadaniu, bedziecie bardzo skuteczni. Jesli nie ma miedzy wami
wzajemnego szacunku, bedziesz postrzegat druga osobe jako kiétliwg, dyktatorska, arogancka,
apodyktyczng, nerwowa oraz porywcza.
Wskazowki dotyczace relacji: Kazdy z Was musi stara¢ sie wypracowa¢ wzajemny szacunek,
okreslenie tego jako celu do zrealizowania pomoze zdecydowanie poprawic relacje. Musicie

rowniez starac sie zrozumie¢ obszary i granice wiadzy kazdego z Was, jak rowniez uszanowac
te granice.
DzI Wzmocnienie
Bedziesz postrzegat osobe "I" jako egocentryczng, powierzchowna, przesadnie optymistyczna, T EE
lekkomyslng, zbyt pewnga siebie oraz nieuwazng. Nie bedzie podobato Ci sie by¢
~Sprzedawanym” przez "I". W zwigzku z Twoim silnym zorientowaniem na zadanie, bedzie Cie Komunikacja dziata w
irytowac kazde generalizowanie, do ktdrego "I" ma tendencje. przypadku 0s6b, ktore
Wskazowki dotyczace relacji: Staraj sie by¢ przyjazny, poniewaz "I" docenia osobiste relacje. coé z tym robia.
Badz pomocny, gdy jest to mozliwe. Wystuchaj pomystéw drugiej osoby i wyrazaj uznanie dla
jej osiggniec. - John Powell
DzS

Osobe "S" bedziesz postrzegac jako bierna, nonszalancka, apatyczna, zaborczg, beztroska i
niewylewna. "D" postrzega "S" jako powolng osobe. Osoba ta postrzega Twoje podejscie jako
konfrontacyjne i dla osoby z wysokim wynikiem "S" moze to by¢ przyttaczajace. Twoje szybkie
tempo dziatania i myslenia moze spotkac sie z bierno-agresywng reakcja.
Wskazowki dotyczace relacji: Unikaj naciskania; docen szczerosc i lojalnos¢ osoby z wysokim
wynikiem "S". Badz dla niej przyjazny, ta osoba docenia relacje. Dotz wszelkich staran, aby
sie wyciszy¢, gdy jest to mozliwe, zwolnienie tempa ograniczy niepotrzebne nieporozumienia w
relacji.

DzC
Wykazujesz tendencje postrzegania osoby "C" jako zbytnio podlegtej, defensywnej, zbyt
skupionej na szczegotach, zbyt ostroznej i zamartwiajacej sie. Osoba "D" czesto ma odczucie,
ze osoba "C" za bardzo wszystko analizuje i zatraca sie w szczegotach.
Wskazowki dotyczace relacji: Zwolnij tempo, przekazuj informacje w zrozumiaty i szczegdtowy
sposob, podawaj jak najwiecej faktéw. Podczas dyskusji mozesz spodziewac sie, ze osoba "C"
zgtosi obawy, watpliwosci oraz pytania dotyczace szczegdtéw. Wyeliminuj potencjalne
zagrozenia. Jesli jest to mozliwe, daj czas osobie "C" na rozwazenie watpliwosci oraz zbadanie
szczegdtow, zanim zwrdcisz sie z prosbg o podjecie decyzji.
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Jane Doe

arkusz roboczy
L]

Komunikacja arkusz roboczy

Zmiany na Twoim wykresie przedstawiajg Twoje metody zaradcze. Na ludzkg nature w zdecydowanym stopniu oddziatujg zmiany w
$rodowisku. Z reguty ludzie wykazujg istotne zmiany pomiedzy wykresem pierwszym i wykresem drugim, jesli w gre wejda czynniki
stresogenne lub zmiany w $rodowisku. Zrozumienie rdznic pomiedzy tymi dwoma wykresami pozwala nam zrozumie¢ nasz
instynktowny mechanizm zaradczy oraz wskazuje na bardziej efektywny sposob dostosowania sie do sytuacji w przysztosci.
Instrukcje: Kazdy z Twoich wykresow przedstawia rdzne aspekty Twojego stylu zachowania. Blizsze przyjrzenie sie réznicom miedzy
wykresami ujawnia cenne spostrzezenia. Zapoznaj sie z dwoma wykresami. Poréwnaj punkty D, 1, S, i C na pierwszym i drugim
wykresie. Na koncu przeczytaj analize swoich wynikdw i zastandw sie, jak Twoje Srodowisko oddziatuje na Twoje decyzje, motywacje,
dziatania oraz komunikaty werbalne.

D Zmiany:

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

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

S Zmiany:
Poréwnaj wykres 1 i 2. Spdjrz na wykres 2: czy Twoje “S” jest wyzsze lub nizsze od “S” na wykresie 1? Zastandw sie, jak wysoko lub
nisko przesuwa sie litera. WyZzsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje czu¢ 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 rzeczywistoscig. Nizsza wartos¢ wskazuje, ze dana osoba stawi czota stresujgcej sytuacji, nie potrzebuje
nad nig i wokdt 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? Zastanow sig, jak wysoko lub
nisko przesuwa sie litera. WyZzsza warto$¢ wskazuje, ze dana osoba potrzebuje poznac wiecej szczegotdw, faktow, aby podjac decyzje
w stresujacej sytuacji. Jesli C znacznie przesunie sie do gory, prawdopodobnie nie chcesz podjg¢ decyzji, zanim nie otrzymasz
mozliwie wielu informacji. Jesli C znacznie przesunie sie na dét, prawdopodobnie podejmujesz decyzje intuicyjnie.
Ktory z Twoich punktow przesunaf sie najbardziej w gore lub w dé#? 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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Jane Doe

Twoje mocne strony w byciu liderem

EE

Wyksztatcenie
doskonatych
umiejetnosci

komunikacyjnych jest
absolutnie niezbedne,
aby moc zostac
skutecznym liderem.
Lider musi potrafic¢
m dzieli¢ sie wiedzg i
pomystami, aby
zarazac innych
ODDZIALYWANIE (I) - wysoki poziom entuzjazmem i uczy¢

Gdy potrzebny jest lider, wybdr zawsze pada na Ciebie. Inni ludzie dostrzegajg Twoje mocne ustalania priorytetéw.
strony i wiedza, ze masz bardzo rozwinigte umiejetnosci kierownicze. Sg oni sktonni i$¢ Twoim Jedli lider nie potrafi
$ladem ze wzgledu na Twoja charyzme i entuzjazm. Chociaz czasem wydajesz sie nieco X P

agresywny, Twoja uczciwos¢ i umiejetnosci interpersonalne szybko przypominajg innym, ze jasno przekazac

chcesz jak najlepiej dla wszystkich zainteresowanych. informaciji i
motywowac innych do
KIEROWANIE (D) - wysoki poziom .wykorzyﬁtanlg tych
Prawdopodobnie whasnie zostate$ wybrany, aby nadzorowa¢ kolejny projekt, zwlaszcza taki, informacji, wowczas
ktory wymaga szybkiego tempa pracy. Twoj zespét ceni Cie za Twojg etyke pracy. Mozesz nie majq one
czasem wydawac sie nieco zdystansowany, ale Twoja dbato$¢ o szczegdty i wewnetrzna znaczenia.

motywacja sprawiaja, ze inni szanujg Cie i dostrzegaja, jak wiele wnosisz do zespotu. Naucz sie,
ze warto jest poswiecic troche czasu na poznanie pozostatych cztonkdw zespotu; czas
zainwestowany z relacje na pewno nie bedzie czasem straconym.

- Gilbert Amelio

PRZEPROWADZANIE PROCESU (P) - pobry poziom

Mozesz przeprowadzi¢ projekt od poczatku do konca. Chociaz wolisz zmieniajgce sie role i
obowigzki, bedziesz trzymac sie procedur, ktére sg niezbedne do wykonania danego zadania.

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

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

TWORZENIE (C) - Dobry poziom

Czujesz sie bardziej komfortowo w obszarach, w ktérych masz doswiadczenie i w ktérych
osiggasz dobre wyniki. Czasami wolisz nieco zwolni¢ tempo, aby zakonczy¢ jeden projekt przed
rozpoczeciem kolejnego przedsiewziecia.

WYTRWAI’.OéC’ (P) - Ponadprzecietny poziom

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

RELACYJNOéC’ (R) - Odpowiedni poziom

Czesto rozmawianie z innymi przychodzi Ci z trudem i z reguty nie opowiadasz innym za duzo o
sobie. Prowadzisz raczej niezobowigzujgce rozmowy; z kilkoma wybranymi osobami masz blizsze
relacje.
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Jane Doe

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
wplywa na nasze zachowania, na to co méwimy, do czego dazymy; wyrazaja to, co dla
nas wazne, choé 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 Swiadomy tego, co go wewnetrznie motywuje do dziatania, na podstawie
czego podejmuje codziennie decyzje. A to wasnie w tych postawach jest ukryta
odpowiedz na pytanie: "Dlaczego to zrobitem?", "Dlaczego tak pomyslatem?".

* Wewnetrzny spokdj
e Solidarnos¢

* Wptyw
* Ekonomia
o Artyzm
* Wiedza

To co na co dzier widzimy to zachowania, ktére wynikajg z danej postawy;
ona sama w sobie nie jest widoczna. Wezmy na przyktad osobe, ktéra moze
wybra¢ miedzy podjeciem studiéw artystycznych i takich, ktdre przygotuja ja
do pracy nauczyciela sztuki. Jesli wybierze studia stricte artystyczne, za tg
decyzjg bedzie sta¢ ARTYZM. WIEDZA tez bedzie dla niej istotna, ale bedzie
drugg postawg, jesli chodzi o stopien intensywnosci. Nasilenie obydwu
postaw przejawia sie w podjetej decyzji, a dominujgcg motywacjg 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, sposéb
wspdtpracy z innymi, co sie dla niej liczy w danym momencie w Zyciu oraz czego moze potrzebowac (np. jakich warunkéw pracy), aby
sie w petni zaangazowac w to, co robi.

Wiecej o postawach BAI:

» Postawy powinny by¢ spdjne z Twoimi celami, dazeniami, pragnieniami

» Ich rozpoznanie pomaga stawia¢ whasciwe cele

« Ich znajomo$c¢ jest wazna, bo pomaga zrozumied, co jest dla nas wazne i w co sie w petni zaangazujemy

« Jedna postawa moze uzupetniac inng lub sta¢ z nig w sprzecznosci

o Postawy moga sie zmienia¢ w czasie, w wyniku do$wiadczen, tego, co w danym momencie zycia jest dla nas wazne
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Przeglad

Przeglad postaw BAI

I-SPEAK

Angielski akronim “I-SPEAK” (tum. "JA-MOWIE") reprezentuje szeé¢ réznych postaw, ktdre niejako
przemawiajg za cztowiekiem. Za kazdg z nich stoi inny klucz do ustalania priorytetow 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 kto$ zajmuje sie czyms, co jest w sprzecznosci z
jego postawa BAI, otoczenie zauwazy niskg motywacje, brak zaangazowania.
"Poczuj site, ktora plynie z tego, co Cie naprawde ekscytuje"- Oprah Winfrey

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

dziatania w zgodzie ze swoimi wartosciami

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

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

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

szczegdlnie finansowych

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

indywidualizmu

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

Jane Doe

V%

rozumienia
1 S E
Wewnetrzny spokoj Solidarnos¢ Ekonomia
Podnosi¢ $wiadomosé Pomagac¢ innym Wp_tywac na Tvygrzyg: . Wyrazac¢ siebie
innych mozliwosci
.. . s Tworzy¢ sie¢ ) . ’ ,
Whnosi¢ spokoj Stuzy¢ innym [ 1$¢ naprzéd Inspirowaé
Dzieli¢ sie wnikliwymi Broni¢ swoich R Odnosic¢ sie .
Lo . Kreowac¢ zmiane . Tworzy¢
spostrzezeniami przekonan do konkretow
Utrzymyyvac rébwnowage miedzy Wsplgra_c Zdobyé uznanie By¢ wytrwalym ; By¢
ciatem a umystem w zmianie wyjatkowym
. Przejmowac Kreowac By¢ Dzieli¢ sie
Przestrzega¢ zasad o . ; ; .
inicjatywe rozwigzania konsekwentnym Z innymi
ng-gbla'c L Wp{yvyac L Tworzy¢ zasady Posiada¢ zasoby .Byc
co wazne istotne oryginalnym
Odkrywac¢ pasje P.OanSié Zmieniac¢ opinie Osiggac cele ez Eas
Swiadomos¢é nowego /
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Jane Doe

Opis
fe—

Dominujaca postawa to 'Wiedza'

Wiedza

potrzeba dazenia do mistrzostwa, zdobywania informacji, rozumienia zjawisk

Osoba, u ktorej WIEDZA ma wysoka wartos¢, wykazuje silng potrzebe poznawania, uczenia sie, rozumienia,

dochodzenia do prawdy, gromadzenia informacji na dany temat. Chce zdobywa¢ wiedze, zgtebia¢ zagadnienia,

ktérymi sie zajmuje, by¢ ekspertem w swojej dziedzinie. Chetnie bada dany temat, rozwija swoje kompetencje
w tym obszarze, a pozyskiwanie informacji w danym zakresie jest dla niej ekscytujace.

Chce przede wszystkim:

o Lepiej rozumiec otaczajacy Swiat

» Szukac odpowiedzi, pozyskujgc informacje, badajac dane zagadnienia
o Caly czas sie uczy¢

« Stawiac sobie intelektualne wyzwania

o  Zyskac uznanie innych za swoje kompetencje, ekspertyze

Osoba, u ktorej WIEDZA ma wysokg wartos¢, chce otaczac sie ludzmi, od ktdrych moze sie uczy¢, chce zbiera¢ doswiadczenia, dzieki
ktérym kazdego dnia bedzie jeszcze lepiej rozumie¢ dane zagadnienia. Skupia sie na dogtebnym poznaniu jednej dziedziny lub zdobyciu
ponadprzecietnych kompetencji w wielu obszarach. Z determinacja i pasjg oddaje sie temu, co jg naprawde interesuije.

Wysoki wskaznik WIEDZY nie zawsze oznacza, ze dana osoba bardzo chce wykorzysta¢ zdobytg wiedze w danym momencie.
Ekscytujace moze by¢ dla niej samo doskonalenie sie. Z reguly taka osoba jest dobrze zorganizowana, ciekawa $wiata i sama
wyznacza sobie kierunek zainteresowan i zwigzanych z tym dziatan. Dobrze, jesli nie musi sie spieszy¢ i moze pracowac¢ we wiasnym
tempie. Zadaje wiele pytan, szuka nowych pomystdw, narzedzi, metod dziatania.

Jest to osoba, ktdra lubi zadania wymagajace intelektualnego wysitku. Jest bardzo dociekliwa i lubi mie¢ twarde dane potwierdzajace
jakas teze; ma w sobie bardzo duzo determinacji do tego, aby pozna¢ odpowiedz na swoje pytania, dobrze zrozumie¢ zagadnienie,
ktorym sie zajmuje. W tym celu moze duzo czytac, poszukiwac informacji. Uczenie sie nowych rzeczy sprawia jej ogromng radosc.
Gteboko wierzy w site edukacji - jest ona dla tej osoby prawdziwg wartoscig w zyciu.
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Jane Doe

BAI c.d.

Cechy szczegoélne dla osoby, u ktorej WIEDZA ma wysokg wartosc

Ogolna charakterystyka:

» Ma zamitowanie do procesu poznawczego

« Jest mocno zainteresowana rozwigzaniem problemdw, lubi zadawa¢ pytania, formutowac teorie
e Lubi intelektualne dyskusje

o Lubi obserwowac $wiat i ludzka nature

« Nie boi sie zadawania pytan

Mozliwe ograniczenia:
* Moze mato uwagi po$wiecac¢ osobom, ktére inaczej postrzegajg $wiat, zwtaszcza tym, ktérzy kierujg sie emocjami i nie
przywigzujg wagi do faktdw, szczegdtow
« Moze przesadnie skupiac sie na jednym zagadnieniu, kosztem innych
e Moze utkngc w szczegdtach, odktadac przejscie do dziatania, czy wolniej pracowac
» Moze bardziej sie skupia¢ na zadaniach niz na ludziach
« Silne zorientowanie na jednym celu moze by¢ przez innych odbierane jako obsesja
e Moze przesadnie dazy¢ do perfekgji

WIEDZA a inne postawy
o Kiedy WIEDZA faczy sie ze SPOKOJEM WEWNETRZNYM, taka osoba moze silnie sie koncentrowac na poznawaniu zagadnien
zwigzanych z tym, co jest jej pasja, jej wartosciami, przekonaniami.
« Kiedy WIEDZA taczy sie z SOLIDARNOSCIA, taka osoba moze sie mocno interesowaé dziedzinami, ktére wigza sie z pomocg

innym, problemami bliskimi jej sercu, zwtaszcza zwigzanymi ze sprawiedliwoscig spoteczng, rownoscig, dostepem do tych
samych Swiadczen etc.

« Kiedy WIEDZA faczy sie z WPLYWEM, taka osoba stara sie o uznanie innych, wptywanie na nich, chce by¢ liderem pewnych
rozwigzan, sposobow dziatania.

o Kiedy WIEDZA faczy sie z ARTYZMEM, taka osoba moze mocno interesowac sie sztuka, wybranymi kierunkami artystycznymi
lub zagadnieniem, ktdre szczegdlnie bedzie wyrazac jej indywidualizm.

o Kiedy WIEDZA faczy sie z EKONOMIA, taka osoba bedzie wybierac kierunki zainteresowan, ktére pomogg jej osiggac
zatozone cele finansowe.
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Jane Doe

Opis

Druga dominujgca postawa to 'Ekonomia’

N ‘ Ekonomia
E:.w‘ :ﬁ ‘( dazenie do osiggania mierzalnych efektow, w tym finansowych
L et

N\ ~

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

koncentruje sie na wynikach. Nie skupia sie tylko na "tu i teraz", ale mysli dlugofalowo i ma umiejetnos¢

strategicznego planowania. Chce osiagna¢ bezpieczenstwo finansowe, mie¢ staty przychdd lub zbudowac cos,
co w przysztosci przetozy sie na efekt finansowy. Wierzy, ze za sukcesem stoi ciezka praca i niejednokrotnie poswiecenie.

Chce przed wszystkim:

«  Stabilnosci finansowej

» Bezpieczenstwa finansowego na tyle, aby méc zbierac kolejne doswiadczenia, zy¢ petnig zycia
o Mierzalnych wyznacznikéw sukcesu

o 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, sg inwestycjg w przyszto$¢ - maja stuzy¢ zapewnieniu sobie czy tez rodzinie wygodnego zycia. Osoba z wysokim
wskaznikiem EKONOMIA moze bardzo duzo pracowac¢, kosztem nawet relacji, ale robigc to, mysli wasnie 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 niektérych osob z wysokim wskaznikiem EKONOMIA, to ile zarabiajg, moze by¢ wyznacznikiem ich skutecznosci, sukcesu. Dla nich
bardzo motywujace moga by¢ prowizyjne systemy wynagrodzenia, bonusy, co daje im perspektywe dodatkowego dochodu. Ta postawa
charakterystyczna jest dla oséb wytrwatych, konsekwentnych, mocno skupionych na celu. Chcg szybko osiggac efekty, realizowac cele i
otrzymac za to wynagrodzenie, by zabezpieczy¢ sie finansowo na przysztos¢ - i nie ma w tym nic z egoizmu.
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Jane Doe

BAI c.d.

Cechy szczegoélne dla osoby, u ktorej EKONOMIA ma wysokg wartosc

Ogolna charakterystyka:

» Konsekwentny

e Zdyscyplinowany

» Zorganizowany

e Pracowity

e Skupiony na celu i dziataniu

Potencjalne ograniczenia:

* Moze bardzo duzo pracowac
« Moze byc¢ postrzegany jako zachfanny

e Moze zbyt czesto rezygnowac z czasu z bliskimi, ttumaczac to tym, ze pracuje na poczet przysztosci i bezpieczenstwa
finansowego

« Moze miec trudnos¢ w skupieniu sie na "tu i teraz", zyciu chwilg
»  Status finansowy moze by¢ dla takiej osoby silnym wyznacznikiem jej skutecznosci

EKONOMIA a inne postawy

o 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.).

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

« Kiedy EKONOMIA taczy sie z WPLYWEM, taka osoba postrzega pienigdze i wtadze jako wspotzalezne od siebie; wykorzystuje
jedno lub drugie do osiggniecia celu; ma odwage podejmowac ryzyko finansowe.

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

o Kiedy EKONOMIA faczy sie z WIEDZA, taka osoba chce wykorzystywac swoje kompetencje, swojg ekspertyze do zarabiania
pieniedzy.
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Jane Doe

Intensywnosc¢ BAI

OLWOOe

Very Low Low Average High Very High

o Wewnetrzny_spokéj - Niski poziom (Low)

« Nie czuje sie zbytnio ograniczony przez jakiekolwiek tradycje, zwyczaje.
»  Wciaz szuka nowych pomystéw, odkrywa nowe metody dziatania.

e Solidarnos¢ - $redni poziom (Average)

o Ma w sobie duzo empatii, wspotczucia dla innych, ale swojg uwage moze wpierw poswieca¢ sprawom, ktore dotyczg jego
samego.

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

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

G Ekonomia - Bardzo wysoki poziom (Very high)

» Bardzo sie dla niego licza pieniadze, realizowanie wyniku finansowego.
» Pozycje spoteczng moze postrzegac wtasnie przez pryzmat posiadanego majatku.

e Zwraca uwage na praktyczne aspekty zagadnienia, sposoby dziatania itp.
« Jesli sytuacja tego wymaga, potrafi by¢ kreatywny, ale to nie jest jego naturalny sposob wyrazania siebie.

» Bardzo lubi sie uczy¢; czasem nawet jakie$ zagadnienie moze w petni pochtonac¢ jego uwage.
o Moze by¢ postrzegany przez innych jako osoba bardzo oczytana, inteligentna.
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Jane Doe

Wykres BAI

Twoja postawa BAI :
(dominujaca) - Wiedza
(druga dominujaca) - Ekonomia

Twoj wykres BAI

Twdj wykres BAI przedstawia graficznie, jak wazna jest dla
Ciebie kazda z 6 postaw. Poziom kazdej postawy jest
wyrazony na skali od 0 do 60. Dana wartos¢ wskazuje, jak
wazna jest dla Ciebie kazda postawa i jak bardzo bedziesz
sie angazowac w dziatania, ktére za nig 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 tg postawg. Wysoki
poziom oznacza, ze dana postawa jest dla Ciebie bardzo
wazna i chciatby$ poswieci¢ swdj czas i energie zadaniom,
ktdre wigzg sie z tg postawg.

I ¥S EYA

1=15, S=25, P=40, E=50, A=25, K=55

< —t+t>»

» 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 celow
wynikajacych z tej postawy.
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Jane Doe

Zastosowanie BAI

BAI jako narzedzie:

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

o Rozwdj osobisty

o Wyznaczanie celdw 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 sobg szefa. Znajac swoje potrzeby i to, czego oczekuje sie na danym stanowisku,
moze podja¢ decyzje o szukaniu takich rozwigzan, ktore dadzg jej niezalezno$¢ 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 powtarzalno$cig zadan i jest rozczarowana praca. Jesli wie, ze jej styl BAI to ARTYZM i
stad, aby w pracy da¢ 100% swojego zaangazowania, musi mie¢ mozliwo$¢ wyrazania swoich pomystdw, proponowania
innowacyjnych metod dziatania; aby te sytuacje zmieni¢, moze rozmawiac z przetozonym o jej udziale w projektach, ktére bytyby
spdjne w tym, co naprawde jest jej pasja w pracy.

Inny przyktad: pracownik dziatu HR, zatrudniajgc do sprzedazy osobe z niskg EKONOMIA, moze nieumyslnie przydzielic¢ jej zadania,
ktore stojg w sprzecznosci z jej potrzebami. Taka osoba moze mie¢ problem z szybkim domykaniem sprzedazy, poniewaz bedzie sie
bardziej koncentrowac na tym, co jest jej prawdziwg potrzebg. Moze chcie¢ na przyktad budowac relacje z drugg osobg, ale bez
skupiania sie na tym, jak szybko i jak wiele moze na tej relacji zarobic¢. Taka osoba bardzo dobrze sie sprawdzi w utrzymaniu klienta,
zbadaniu jego potrzeb, ale moze potrzebowac wsparcia w negocjacjach.

Znajomos¢ styléw BAI pomaga nie tylko podejmowac decyzje, ale tez lepiej rozumiec intencje i zachowowania innych, szczegélnie
0s6b bardzo réznych od nas samych. Jesli u kogo$ dominujgcym stylem BAI jest WEWNETRZNY SPOKOJ, takiej osobie moze by¢ z
reguty trudno zrozumie¢ osobe z wysokg 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.

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

© 2026, PeopleKeys, A Division of Pryor Learning / PeopleKeys ® 20/25



Jane Doe

Wyniki

Grafy

Publiczny obraz Lustro

D=5.66, 1=0.76, S=-3.21, C=1.35 D=3.4, 1=-1.28, S=-3.33, C=1.12

1=15, S=25, P=40, E=50, A=25, K=55
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Jane Doe

Wyjasnienie wykresow

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

Te trzy wykresy/grafy zostaly szczegétowo opisane ponizej.

Wykres 1 - 8
Maska, Publiczny obraz

4
Zachowanie, ktérego oczekuja inni 0 \ //

Kazdy dziata zgodnie z tym, jakie sg - jego zdaniem - oczekiwania otoczenia. Takie -4

zachowanie to publiczny obraz, projekcja swojej osoby na potrzeby innych. Zdarza sie, ze

nie ma rdznicy miedzy rzeczywistym obrazem osoby a jej publicznym obrazem. Jednak -8

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

najwieksze prawdopodobienistwo zmiany. n E
Wykres 2 -
Sedno, Prywatny obraz

4 \

Instynktowna odpowiedZ na stres 0 \/

Kazdy ma jaki$ obraz swojej osoby i swoich zachowan. Sa to zachowania, ktorych -4

nauczyliSmy sie w przesztosci. W sytuacji stresujacej, bedac pod presja, te wyuczone

zachowania stajg sie bardziej widoczne. Jest to graf, ktdry ma najmniejsze szanse na -8

zmiane, poniewaz sg to nasze naturalne, gleboko zakorzenione w nas reakcje. Zachowania

w sytuacji stresujacej mogg znacznie réznic sie od tych na grafie 1 i 3. n H n
Wykres 3 - 8

Lustro, Postrzegany obraz

4
Obraz siebie samego \
0 \/
Kazdy postrzega siebie samego w konkretny sposob. Wykres 3. przedstawia wyobrazony

obraz siebie samego, wiasny obraz lub wiasng tozsamos¢. Wykres 3. faczy w sobie
wyuczone reakcje z przesztych do$wiadczen z obecnie oczekiwanym przez otoczenie -8
zachowaniem. Zmiana w postrzeganiu siebie samego moze mie¢ miejsce, ale wymaga

czasu i zmieniajacych sie oczekiwan otoczenia. Wykres 3. jest generowany jako $rednia C
miedzy wykresem 1. a wykresem 2.

© 2026, PeopleKeys, A Division of Pryor Learning / PeopleKeys ® 22/25



Jane Doe

Cigg dalszy

Rdéznice w wykresach sugerujg jakies zmiany w zyciu
lub jakis etap przejsciowy

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

4
o Jesli wykres 1. rozni sie od wykresu 2., ale jest podobny do wykresu 3., danej osobie 0
udato sie skutecznie zmieni¢ swoje zachowanie, aby dostosowac sie wymagan //
otoczenia, nie zmieniajgc swoich najbardziej typowych cech. Osobie tej prawdopodobnie -4
odpowiadajg zachowania pokazane na wykresie 3. (Lustro) i prawdopodobnie nie
odczuwa presji, nie jest zestresowana. -8

o Jesli wykres 1. rézni sie od wykresu 3., dana osoba moze by¢ witasnie w okresie rozwoju,
w sytuacji zmiany (i odczuwac dyskomfort), prébujgc modyfikowac swoje zachowanie, n H n
aby spetnia¢ wymagania nowego Srodowiska. Zachowanie danej osoby moze sie
zmienia¢ w tym czasie.

Podobienstwo wykresow wskazuje, ze jest niewiele

8

zachowan, ktore wymagatyby zmiany 4 \
Osoba, ktora postrzega obecne wymagania otoczenia (Wykres 1) jako podobne do 0
wymagan z przesztosci (Wykres 2) bedzie mie¢ niewielka potrzebe zmiany
postrzegania siebie (Wykres 3). MozZe to wynikac z jednej z ponizszych przyczyn: -4

« Zachowanie wymagane przez obecne otoczenie jest podobne do tych w przesztosci. -8

« Osoba ta kontroluje oczekiwania innych wobec niej.

« Zachowanie wymagane przez obecne otoczenie jest inne niz wymagania w przesztosci. n H n

Jednak zamiast zmieni¢ zachowanie, osoba ta zdecydowata sie niejako rozwingé swdj
styl zachowania, otoczajac sie ludzmi, ktdrych style zachowan sie uzupetniajg - razem
tworzg silny zespét.

Twaj kluczowy styl Przedsiebiorca (DC)(DC) i tres¢ tego raportu 8
pochodzg z Wykres 3.
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Doskonalenie Twoich umiejetnosci interpersonalnych

Plan Dziatania

Niniejszy arkusz jest narzedziem usprawniajgcym komunikacje miedzy Tobg a osobami, z
ktérymi 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 codziennych sytuacjach, réwniez zwigzanych z praca, typowych dla
Twojego stylu i ktore nie sa widoczne wprost na grafach.

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

Plan dziatania
Doskonalenie Twoich umiejetnosci
interpersonalnych

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

- Mahatma Gandhi

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$¢. Osoba ta powinna zastanowic sie, jak dana pozycja odnosi sie do Twojej
osoby. Nastepnie przy kazdej pozycji zaznaczcie opcje TAK lub NIE. Warto o kazdej z tych
pozycji otwarcie porozmawiac, bo naturalnym jest, ze pewnych obszaréw zachowan po prostu
nie dostrzegamy. Dodatkowa wartoscig bedzie to, jesli wypetnicie arkusz réwniez w odniesieniu
do osoby, ktérg zaprosite$ do tego doswiadczenia. Na tym polega efektywna komunikacja.

Dobry organizator Y|IM|  Zorientowany na cele YN
Rzadko toleruje btedy Y|IM|  Dostrzega szerszg perspektywe YN
zagadnienia
Nie dba o detale ¥|[Nl  Szuka praktycznych rozwigzan YN
Podejmuje decyzje bez Y¥|IM|  Przechodzi szybko do dziatania YN
zastanowienia
Inspiruje innych do dziatania YN
Zatraca sie w pracy Y|IN]  Jest punktualny, przestrzega YN
harmonogramu
Nie zwraca uwagi na uczucia YIIM|  Przyjmuje wysokie standardy, YN
innych perfekcjonista
Wytrwaly i doktadny Y|IN]  Uporzadkowany i zorganizowany [Y|[N
Musi zaplanowac kazdg chwile Y|[M] Woli analizowac¢ informacje niz YN
przechodzi¢ do dziatania
Dostrzega problemy/znajduje YNl Kreatywny YN
rozwigzania
Trudno go zadowoli¢ ¥|[N
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Jane Doe

Plan dziatania
Cigg dalszy

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

1. Pierwsza rzecz, na ktdrej sie skupie:

o Termin omdwienia postepdw:

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

Doskonalenie Twoich umiejetnosci
interpersonalnych

o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?

2. Druga rzecz, na ktérej sie skupie:

o Termin omdwienia postepdw:

o Konkretne dziatania, ktore 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 omodwienia postepow:

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

o Czym sie zajme w pierwszej kolejnosci?
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