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John Doe

Introducere

Raportul tdu utilizeaza Sistemul de Personalitate DISC. Sistemul de Personalitate DISC este limbajul universal al comportamentului.
Cercetdrile au aratat ca trasaturile comportamentale pot fi grupate in patru grupuri majore. Persoanele cu stiluri similare tind sa
demonstreze caracteristici comportamentale specifice acelui stil. Toti oamenii impartdsesc aceste patru stiluri in grade diferite de
intensitate. Acronimul DISC reprezinta cele patru stiluri de personalitate reprezentate de literele:

e D = Dominant, Determinat
o I = Influent, Inspirator

e S = Statornic, Stabil

« C = Constiincios, Conform

Cunoasterea sistemului DISC te ajutd se te intelegi mai profund pe tine insuti, pe membrii familiei, pe colegi si pe prieteni. Intelegerea
stilurilor comportamentale te ajuta sa devii un comunicator mai bun, sa minimizezi sau sa previi conflictele, sd apreciezi diferentele
dintre ceilalti si sa-i influentezi pozitiv pe cei din jurul tau.

L____________________________________________________________________________J
In cursul vietii de zi cu zi, poti observa stilurile comportamentale in actiune, deoarece interactionezi zilnic cu fiecare stil, in grade

diferite. Pe mdsurd ce te gandesti la membrii familiei, prieteni si colegi, vei descoperi diferite personalitati care se vor desfasura in fata
ochilor tdi.

o Cunosti pe cineva care e hotarat, la subiect si vrea
mereu sa afle punctul final?

Unii oameni sunt impunatori, directi si fermi.

Acesta este stilul D
« Ai prieteni care sunt buni comunicatori si prietenosi
cu toti pe care ii cunosc?

Unii oameni sunt optimisti, prietenosi si vorbareti.

Acesta este stilul I
o Ai membri in familie care sunt ascultdtori buni si au
un spirit de echipa?

Unii oameni sunt stabili, rabdatori, loiali si practici.
Acesta este stilul S

e Ai lucrat vreodata cu o persoana care adora sa
colecteze informatii si detalii si e meticuloasa n toate
activitatile?

Unii oameni sunt precisi, sensibili si analitici.

Aceste este stilul C
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John Doe

Graficul de mai jos ajuta la crearea unei perspective legate de cele patru
dimensiuni ale comportamentului.

D = Dominant I = Influent S = Statornic C = Constiincios
Cauta Control Recunoastere Acceptare Precizie

Administrare Convingere Ascultare Planificare
Puncte forte Leadership Entuziasm Lucru Tn echipa Sisteme

Determinare Distractiv Termina treaba Organizare

Nerdbdator Lipsa detaliilor Suprasensibil Perfectionist
Dificultati Insensibil Lipsa de concentrare Incepe lent Critic

Ascultator slab Nu prea termind Detesta schimbarea Inactiv
Detests Ineficienta Rutinele Insensibilitatea Dezorganizarea

Nehotararea Complexitatea Nerdbdarea Indecenta
Cum ia decizii Hotarat Spontan Compara opinii Metodic

Deoarece personalitatea umana este alcatuita din intensitati diferite ale celor patru stiluri comportamentale, graficul DISC ajuta la
oferirea unei imagini vizuale a stilului de personalitate. Graficul DISC descrie intensitatea fiecaruia dintre cele patru stiluri. Pentru
caracteristicile DISC, toate punctele de deasupra liniei mediane sunt de o intensitate mai mare, in timp ce punctele de sub linia
mediana sunt de o intensitate mai micd. Este posibil sa ne uitdm la un grafic DISC si sd cunoastem instantaneu caracteristicile
personale si comportamentale unui individ.

Mai jos sunt cele trei grafice DISC ale tale si o scurta explicatie a
diferentelor dintre grafice.

\ 4
N 0\\/

Graficul DISC 1 reprezinta ,sinele public” (masca)

Acest grafic reflectd modul in care percepi cerintele mediului tdu si perceptia ta despre cum crezi ca ceilalti se asteaptd sa te
comporti.

0\/./

Graficul DISC 2 reprezinta ,sinele privat” (nucleul)

Acest grafic afiseaza raspunsul tau instinctiv la presiune si identificd modul in care cel mai probabil vei réspunde in conditii de
stres sau tensiune. Aceasta ar fi reactia ta instinctiva.

Graficul DISC 3 reprezinta ,sinele perceput” (oglinda)

Acest grafic afiseazéd modul in care percepi comportamentul tau tipic. Ar putea fi numit perceptia de sine. Desi uneori ai
putea sa nu fii constient de comportamentul pe care il utilizezi cu alte persoane, acest grafic iti arata abordarea tipica.
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John Doe

Descriere

intelegerea stilului tau

John, stilul tau se caracterizeaza prin cuvantul ,Provocator”.

In calitate de Provocator, John e o persoana receptivé la probleme si d& dovadé de o cantitate
semnificativa de creativitate prin abilitatea sa de a le rezolva. Provocatorii pot realiza sarcini

Putere ridicata a ego-ului

importante in foarte putin timp datoritd determinarii puternice. John e o persoand hotarats si Analitic, metodic
probabil e foarte perspicace si are reactii rapide. Provocatorii vor examina si urmari toate cdile Rezolva probleme
posibile cand cautd o solutie pentru o problema. Dau dovada de multa previziune cand se Extrem de orientat citre

concentreaza asupra proiectelor. Se straduiesc sa fie corecti si astfel isi echilibreaza sarcini
determinarea pentru rezultate tangibile. Provocatorii au tendinta sa fie perfectionisti si pot
oscila in luarea deciziilor in timp ce incearca sa gaseasca ,cea mai buna” solutie. Caracteristici generale
Provocatorii uneori par ca sunt lipsiti de calm in situatii sociale si pot fi perceputi si ca reci si \ )
extrem de sinceri. Prefera sa lucreze singuri si prospera intr-un mediu in care ei stabilesc
regulile. John are tendinta sd fie o persoand tacutd si rezervatd cand se implicd in relatiile
personale si nu fsi acorda usor increderea. In general, un provocator are putind rabdare cu cei
care nu urmeaza ceea ce se crede a fi calea corectd, din moment ce sunt extrem de motivati
de determinarea de a excela. Provocatorii au tendinta sa se plictiseasca repede de
responsabilitatile de rutind si au nevoie de oportunitatea de a lucra la noi proiecte. Au tendinta
sd ignore latura emotionald a oamenilor pentru a se concentra pe sarcina de realizat. I-ar ajuta . e
dac si-ar stabili ca sarcind important3 exprimarea cildurii in relatiile sociale. Ar fi bine ca John Sd nu trebuiascasa
s& ia in considerare valoarea dezvoltrii unei echipe si productivitatea mérité care poate rezulta s°f.'t Il m e i,
din pozitia de lider a unei echipe puternice. John ar trebui sd lucreze pentru o cooperare mai pow !ca .
puternicd cu echipa si si-si dezvolte o atitudine rdbdatoare cand analizeazé opiniile si stilurile bt L e e
de lucru ale ceIorIaIti. necesare pentru a ajunge la
succes
John e o persoana orientatd catre sarcini si manatd de rezultate; are tendinta sa nu te implice
emotional cand discuta problemele cu oamenii. Un Provocator e creativ si se gandeste inainte ]
la ce are de facut in continuare si cum i-ar putea afecta deciziile ceea ce se intampla in Motivat de
continuare. John e o persoand curioasa si 1i place sa primeasca detalii si informatii exacte
despre lucrurile necunoscute.

Realizarea muncii si a
proiectelor

Autoritate pentru a crea si
implementa solutii

Ocazia de a crea si rafina
Sarcini si activitati
solicitante

Proiecte care produc
rezultate tangibile

Recunoastere pentru
abilitatile analitice

Mediul meu ideal
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cu stilul Provocator

John Doe

Retine, un Provocator isi poate dori:

o Autoritate, sarcini care promoveaza schimbarea, o abordare care pune accent pe punctul

final, oportunitati de avansare, abilitatea de a lucra pe cont propriu

Cele mai mari frici:

o Sa fie criticat de ceilalti si sa se profite de el

Cand comunici cu John, de tip Provocator, ce sa faci:

«  Fii succint, direct si la obiect
e Adreseaza intrebari care incep cu ,cum” si ,ce”
« Concentreaza-te pe treabd; concentreaza-te pe rezultate

« Sugereaza cdi prin care sa atinga rezultate, sa fie responsabil de situatie si sa rezolve
probleme

« Subliniaza beneficiile logice ale ideilor si abordarilor prezentate; recunoaste-i munca de
calitate

» Fii de acord cu informatiile si ideile si nu cu persoana

Cand comunici cu John, de tip Provocator, ce sa nu faci:

« Nu bate campii, nu te repeta

« Nu te concentra pe probleme

« Nuincerca sa fii prea sociabil in fazele incipiente ale relatiei
e Nu fa generalizari sau afirmatji fara sprijin

in timp ce analizeaza informatii, John, de tip Provocator poate:

e Vrea sd faca pe cont propriu fara sa-i consulte pe ceilalti
Neglija factorul uman; lua decizii pe baza dovezilor

« Trece cu vederea parerile altora

« Oferi sisteme si idei inovatoare si progresiste

Caracteristici motivationale

« Obiective motivante: Dominanta, descoperirea unor solutii unice

« i evalueazi pe ceilalti prin prisma: Standardelor auto-impuse, exprimare sau idei
inovatoare

« i influenteazi pe ceilalti prin: Competitie, stabilirea unui loc in dezvoltarea
sistemelor

« Valoarea pentru echipa: Initiaza schimbari si imbunatatiri, contestd complacerea
« Utilizeaza in exces: Sinceritatea si criticile

« Reactia fata de presiune: Se bosumfla, devine plictisit cu rutina, dictatorial, lipsit de
compasiune

« Cele mai mari frici: S3 nu fie influent; esecul

« Domenii de imbunatatit: Sa de dovada de cdldura; sa devind mai verbal si orientat
catre echipa; sa foloseasca abordarea de tipul ,vinde, nu spune”
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Comunicarea
cu stilul Provocator

Cunoasterea vine, dar
intelepciunea ramane.

- Alfred Lord Tennyson
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John Doe

Comunicarea

cu stilul Provocator

Valoarea pentru grup:
« Organizeazd in conformitate cu punctul final
e Capabilitéti analitice
« Nu se teme s3 ia decizii nepopulare; e in stare s3 fie hotarat
« Obtine rezultate in mod eficient

Provocatorii poseda aceste caracteristici pozitive in grupuri:

o Lideri instinctivi
Comunicarea

» Manageri autocrati care sunt buni in timpul crizelor < stilul Provocator

* Siguri pe sine

o Auto-disciplinati ,Poti avea idei

« Inventivi in obtinerea rezultatelor strdlucitoare, dar daca

nu le poti transmite,
ideile tale nu te vor
duce nicaieri.”

« Isi mentin concentrarea pe obiective
o Concreti si directi

« Inl&turs obstacolele

« Ofer o directie si leadership - Lee lacocca
o Isi respects promisiunile si dau un exemplu bun
« Dispusi sa vorbeasca

« Combina experienta cu cunostinte practice

« Intamping provocirile fars teama

e Functioneaza bine cand au mult de lucru

Zone de dezvoltare personala pentru Provocatori:

e Artrebui s3 se straduiasca sa fie ascultatori ,activi”

« Ar trebui sa fie atenti la ideile altor membri din echipa pana toata lumea ajunge la un
consens

e Artrebui sa fie mai putin dominanti si mai prietenosi si abordabili

e Artrebui sa dezvolte o apreciere mai mare pentru opiniile, sentimentele si doleantele
celorlali

e Ar trebui sd aloce mai multa energie in relatiile personale; ar trebui sa arate mai mult
sprijin pentru ceilalti coechipieri
e Ar trebui s3-si facd mai mult timp sd explice ,de ce-urile” din afirmatii si propuneri
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John Doe

in relatia cu ceilalti

Punctele D si C sunt deasupra medianei, stilul tau este descris de cuvantul

~Provocator”

Urmadtoarea sectiune foloseste adjective pentru a descrie unde anume sunt plasate punctele

stilurilor DISC pe graficul tau. Aceste cuvinte descriptive se coreleaza aproximativ cu valorile de

pe graficul tau.

D -- Masoara cat de hotarat, autoritar si direct esti de obicei. Cuvintele care ar

descrie intensitatea D-ului tau sunt:

*  FORTOS Plin de fortd; puternic, viguros

« PERSOANA CARE RISCA Dispus sa isi asume riscuri

e AVENTUROS Se implica in actiuni palpitante sau periculoase

e DECISIV Aplaneaza o disputd, o intrebare, etc. Sfaturi de comunicare
A in relatia cu ceilalti

e ISCODITOR Inclinat s puna multe intrebari; curios

I -- Masoara cat de vorbaret, convingator si interactiv esti de obicei. Cuvintele care Singura modalitate
ar descrie intensitatea I-ului tau sunt: prin care te poti
o RETRAS Care se retrage in sine; timid; rezervat; abstract schimba este sa-ti

o RETICENT Técut sau necomunicativ, féra chef de vorb3 rezervat schimbi perceptia.

S -- Masoara dorinta ta de a avea siguranta, pace si abilitatea ta de a fi un jucator - Anthony De Mello

de echipa. Cuvintele care ar descrie intensitatea S-ului tau sunt:

o NELINISTIT Incapacitate de a se odihni sau de a se relaxa; agitat; lipsit de tihna

e ORIENTAT SPRE SCHIMBARE Dorinta de a schimba; i place varietatea

e SPONTAN Care actioneaza in conformitate cu un sentiment natural fara constrangere
e ACTIV Caracterizat de multa actiune sau emotie; ocupat; rapid

C -- Masoara dorinta ta de a avea o structura, organizare si detalii. Cuvintele care
ar descrie intensitatea C-ului tau sunt:

e CONVENTIONAL Se supune sau respecta cutuma utilizarii

e CURTENITOR Politicos si gratios

e« CONSTIINCIOS Scrupulos; efort minutios de a atinge corectitudinea

« STANDARDE INALTE Poseds un sistem solid de valori
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John Doe

cum comunici cu ceilalti

Cum comunici cu ceilalti
Revino la sectiunea despre ,,Comunicare” a acestui raport si revizuieste ce sa faci si ce sa nu
faci in comunicare pentru stilul tau. Revizuirea propriilor preferinte de comunicare poate fi o
experientd care-ti va deschide ochii sau doar o confirmare pentru ceea ce stii deja. In orice
caz, ai pe hartie caracteristicile stilului tdu de comunicare. Aceasta informatie e extrem de
valoroasd cand e impartasita printre colegi, prieteni si familie. Altii s-ar putea sa realizeze ca
unele abordari nu functioneaza pentru stilul tdu, in timp ce altele sunt bine primite de tine. La
fel de important e ca acum vei vedea ca MODUL CUM SPUI CEVA poate fi la fel de important
ca CEEA CE SPUL. Din pdcate, cu totii avem tendinta sa comunicam asa cum ne place sd auzim
ceva, in loc sa folosim metoda pe care o prefera cealaltd persoana.
Stilul tdu e predominant ,D”, ceea ce inseamna ca preferi sd primesti informatji care
subliniazd REZULTATELE. Dar, cand transferi aceleasi informatii unui client sau coleg de lucru,

Comunicarea

poate ai nevoie sa-i traduci aceste lucruri, oferindu-i informatiile precise sau doar rezultatul cu ceilalti
final sau cum acesta face parte din solutie si ca ,trebuie sa lucrém ca o echipa.”
Urmatoarea sectiune a raportului prezintd modul de comunicare al stilului tdu cu celelalte trei Vorbirea este oglinda

stiluri dominante. Anumite stiluri au o tendintad naturald s@ comunice bine, in timp ce alte stiluri T
par sa vorbeasca alte limbi. Din moment ce ai experienta in vorbirea in stilul tau ,nativ”, vom surietuiul; asa cum
examina cum sd comunici cel mai bine si cum s3 relationezi cu celelalte trei limbaje dominante vorbeste omul, asa
pe care oamenii le folosesc. este si el.
Urmdtoarea sectiune e utild in special pentru un stil dominant ,D”, pentru cd ai tendinta sa fii o
persoand mai agresiva in comunicare decat ar prefera ceilalti.

Compatibilitatea stilului tau comportamental
Dous stiluri ,,D” se inteleg bine doar daca se respecta reciproc si isi doresc sa lucreze ca o
echipa pentru a realiza un obiectiv. Trebuie atentie sporita pentru a nu deveni excesiv de
competitiv sau dominant asupra celuilalt.
Unui ,,D" i place stilul ,I” pentru ca un ,I” e un incurajator innascut pentru ,D". Uneori, un ,1”
nu va fi destul de orientat cdtre sarcind pentru un ,D” intr-o situatie de munca, decat dacé ,D-
ul” va vedea valoarea legatd de cum ,I-ul” poate fi influent pentru a realiza rezultatele finale.
Un D" si un ,S” lucreaza bine impreuna, in mod normal, pentru ca ,S-ul” nu il amenintd pe
,D” si in mod normal va lucra din greu pentru a realiza obiectivul dorit. Uneori, relatiile
personale pot fi tensionate din cauza ca ,,D-ul” pare uneori prea orientat catre sarcini si
determinat.
Un D" si un ,C" trebuie sa aiba grija sa nu devina nicicare prea insistent si orientat catre
detalii. Totusi, un ,,D” are nevoie de atentia la detalii stilului ,,C", dar uneori are dificultdti de
comunicare a nevoilor sale.

- Publilius Syros
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John Doe

Sfaturi de comunicare

compatibilitatea stilului tau comportamental

Cum isi poate imbunatati un ,D” interactiunea cu fiecare stil
D cu D:

Dacd existd respect reciproc, aveti tendinta sa va vedeti ca fiind conducatori, vizionari,
agresivi, hotarati, competitivi si optimisti. Atata timp cat cad de acord cu obiectivul de realizat,
se pot concentra asupra sarcinii de realizat si pot fi extrem de eficienti. Dacd nu exista respect
reciproc, ai tendinta de a-I vedea pe celalalt D ca fiind certaret, dictatorial, arogant, dominant,
agitat si pripit.
Sfat relational: Fiecare dintre voi trebuie sa va straduiti sa va respectati reciproc si sa
comunicati. Stabilirea acestui obiectiv va va ajuta extrem de mult. Trebuie sa lucrati pentru a
intelege sferele si limitele autoritdtii fiecdruia si sa respectati acele limite.

Dcul
Vei avea tendinta sa vezi I-ul ca fiind egoist, superficial, extrem de optimist, volubil, prea sigur imbunatatirea
de sine si neatent. Nu-ti place sa fii convins de I. Orientarea ta cdtre sarcini va avea tendinta CETIEE)
sa te faca sa te superi din cauza generalizérilor neinsinuante ale ,I"-ului.
Sfat relational: Ar trebui sa incerci sa fii o persoana prietenoasd, din moment ce I-ul apreciaza Comunicarea
relatiile personale. Fa complimente atunci cand ai ocazia. Asculta-i ideile si recunoaste-i functioneaza pentru
realizarile. cei care lucreazi la
DcusS ea.
Vei avea tendinta sa vezi S-ul ca fiind pasiv, nonsalant, apatic, posesiv, lenes si neconvingdtor.
D-ul are tendinta sa-I considere pe S ca fiind lent. S-ul are tendinta sa te considere certaret si - John Powell

s-ar putea ca asta sa-l copleseascd. Ritmul tdu rapid in actiune si gandire poate cauza o reactie
pasiv-agresiva.
Sfat relational: Evita insistenta; recunoaste sinceritatea muncii S-ului. Fii prietenos cu un ,S”,
pentru ca apreciaza relatjile. Fa un efort sa fii mai relaxat, cand e posibil, adoptarea unui ritm
constant va reduce frictiunea inutild din relatie.

DcuC
Tendinta ta va fi sa privesti C-ul ca fiind excesiv de dependent, evaziv, defensiv si prea
concentrat pe detalii si prea precaut si ingrijorat. D-ul are adesea impresia ca C-ul analizeaza
excesiv situatiile si se impiedica de detalii.
Sfat relational: Incetineste ritmul; oferd-i informatiile intr-o forma clard si detaliatd, furnizand
cat mai multe informatii exacte posibil. In discutii, asteapta-te ca C-ul sd verbalizeze indoielile,
grijile si intrebarile referitoare la detalii. Inlatura potentialele riscuri. Ori de cate ori e posibil,
lasa-i timp C-ului sa se gandeasca la detalii si probleme inainte sa-i ceri sa ia decizii.

© 2026, PeopleKeys, A Division of Pryor Learning / PeopleKeys ® 9/16



John Doe

fisa de lucru

Fisa de lucru: Sfaturi pentru comunicare

Schimbdrile din graficele tale indicd metodele tale de adaptare. Personalitatea umand este profund influentatd de schimbdrile din
mediul nostru. In mod obisnuit, camenii se schimba semnificativ de la graficul unu la graficul doi ca rezultat al factorilor de stres sau
al schimbarilor de mediu. Recunoasterea diferentelor sau schimbarilor dintre aceste doud grafice ne ajuta sa intelegem mecanismul
nostru instinctiv de adaptare si indicd cum sa ne adaptdm mai bine in viitor.

Instructiuni: Fiecare dintre graficele tale scot la iveala diferite aspecte ale personalitdtii tale. O privire mai atenta la aceste schimbari
dezvaluie informatii valoroase. Consulta ambele grafice (dacd este necesar, fd referire si la datele din profilul tdu.) Compard punctele
D, 1, S, si C din graficele unu si doi. In cele din urma, citeste analiza raspunsurilor tale si gandeste-te cum mediul tau iti afecteaza
deciziile, motivatiile, actiunile si mesajele verbale.

Schimbarile punctului D:

Compara graficele 1 si 2. Cand te uiti la graficul 2, ,D” e mai sus sau mai jos fata de ,,D” din graficul 1? Ia in considerare cat de mult
se miscd n sus sau in jos litera. O valoare mai mare indica o persoana care doreste mai mult control in situatii stresante. Daca D
creste considerabil, poti deveni foarte autoritar cand devii stresat. O valoare mai mica indica o persoana care doreste mai putin
control n situatii stresante. Daca D coboara considerabil, poate doresti ca altcineva sa te conduca si tu vei urma.

Schimbarile punctului I:

Compara graficele 1 si 2. Cand te uiti la graficul 2, ,I” e mai sus sau mai jos fata de ,1” din graficul 1? Ia in considerare cat de mult se
misca in sus sau in jos litera. O valoare mai mare indicd o persoand care doreste mai multd influentd sociald in situatii stresante. Daca
1 creste considerabil, poti incerca sa iti folosesti abilitdtile de comunicare pentru a linisti lucrurile. O valoare mai mic3 indica o
persoana care doreste mai putind influenta sociala in situatii stresante. Daca I coboara considerabil, te bazezi mai putin pe mijloacele
verbale pentru a ajunge la o rezolvare.

Schimbarile punctului S:

Compara graficele 1 si 2. Cand te uiti la graficul 2, ,S” e mai sus sau mai jos fata de ,S” din graficul 1? Ia in considerare cat de mult
se miscd n sus sau in jos litera. O valoare mai mare indica o persoana care doreste un mediu mai sigur in situatii stresante. Daca S
creste considerabil, este posibil sa eviti orice conflict si sd astepti pana cand va fi disponibil un mediu mai favorabil inainte de a
efectua orice schimbare. O valoare mai mica indicd o persoana care doreste un mediu mai putin sigur in situatii stresante. Daca S
coboara considerabil, devii mai impulsiv in luarea deciziilor.

Schimbarile punctului C:

Compara graficele 1 si 2. Cand te uiti la graficul 2, ,C” e mai sus sau mai jos fata de ,C” din graficul 1? Ia in considerare cat de mult
se miscad n sus sau in jos litera. O valoare mai mare indica o persoana care doreste mai multe informatii inainte de a lua o decizie in
situatii stresante. Daca C urca considerabil, probabil ca nu vei dori s3 iei o decizie pana cand nu vei avea in mod semnificativ mai
multe informatii. O valoare mai mica indica o persoana care doreste mai putine informatii inainte de a lua decizii in situatii stresante.
Dacd C coboard considerabil, poti lua decizii bazate mai mult pe instinct.

Care dintre punctele tale face cea mai dramatica miscare in sus sau in jos? Ce iti spune acest lucru despre modul in
care reactionezi la presiune?

Cum te poate ajuta sau impiedica metoda de adaptare in luarea deciziilor? Cum poti utiliza aceste informatii pentru a
te ajuta sa vezi posibilele puncte moarte in reactia ta la presiune?
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punctele forte in conducere

John Doe

INFLUENTARE -

Bine dezvoltat- Esti persoana ,la care se apeleaza” atunci cand este nevoie de un lider. Ceilalti
iti vad punctele forte si stiu ca ai un sim{ extraordinar de conducere. Multe persoane sunt
doritoare sa te urmeze datorita carismei si entuziasmului tau. Desi uneori pari putin agresiv,
corectitudinea si calitatile de a aborda oamenii ii vor face in curand pe ceilalti sa-si aminteasca
ca doresti ce e mai bine pentru toti cei implicati.

CONDUCERE -

Bine dezvoltat- Probabil ca ai fost selectat sa supraveghezi un alt proiect, in special unul care
are un termen limita strans. Echipa ta iti apreciaza etica de lucru. Poti pdrea distant uneori, dar
atentia pe care o acorzi detaliilor si determinarea ta interioara ii face pe ceilalti s3 te respecte si
sa vada valoarea pe care o aduci echipei. Invata sa iti faci timp sd cunosti pe ceilalti membri ai

echipei; timpul investit in relatii nu este timp risipit.

PRELUCRARE -

Bun- Poti lua o idee sau un proiect si le poti duce pana la capat. Desi preferi sa rolurile si
responsabilitatile schimbdtoare, vei pastra o rutina care este necesara pentru a indeplini o
nevoie.

DETALIERE -

Peste mediu- Ai abilitatea de a privi logic la o situatie si de a rearanja lucrurile pentru o
functionare mai eficientd. Acorzi atentie chiar si celor mai mici detalii si aduci retusurile finale
proiectelor. Spatiul tdu este curat si eficient si apreciezi cand ceilalti Tti urmeaza exemplul.

CREATIE -

Bun- Te simti mai in largul tau Tnaintand in domenii in care ai experienta si rezultate dovedite.

Uneori preferi sd incetinesti ritmul putin astfel incat un proiect s3 fie terminat inainte de a incepe

un altul.

PERSEVERENTA -

Peste mediu- Altora le place sd lucreze cu tine deoarece de obicei faci mai mult decat partea
care fti revine si asta face ca intreaga echipa sa arate bine. Vei pastra o abordare interactiva si
vei arata celorlalti ca stii sa lucrezi in echipa.

RELATIONARE -

Adecvat- Uneori pare greu sa porti o conversatie care sa aiba sens si ai tendinta de a nu-i lasa
pe altii sa cunoasca multe lucruri personale despre tine. Majoritatea conversatiilor par a fi
Jucruri banale”, dar vei permite catorva oameni apropiati sa intre in lumea ta.
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Dezvoltarea abilitatilor
excelente de
comunicare este
absolut esentiald
pentru o conducere
eficientd. Liderul
trebuie sa poata
impartasi cunostintele
si ideile pentru a
transmite un
sentiment de urgenta
si entuziasm celorlalti.
Daca un lider nu
poate sa transmita un
mesaj in mod clar si
sa-i motiveze pe altii
sa actioneze in acest
sens, atunci a avea un
mesaj nu are nicio
importanta.

- Gilbert Amelio
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John Doe

Detalierea punctajelor

pagina graficelor

Graficele stilurilor de personalitate

Perceptia publicului Perceptia stresului Oglinda
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John Doe

Pagina cu descrierile graficelor

Fiecare dintre cele trei grafice dezvaluie o imagine diferitd a comportamentului, in functie de
conditiile mediului. Intr-un anumit mediu, Graficul 1 dezvaluie ,Sinele public”; Graficul 2 afiseaza
,Sinele privat” "si Graficul 3 prezinta ,Sinele perceput.”

Aceste trei grafice sau instantanee sunt definite in detaliu mai jos.

Graficul 1 - 8
Masca, Sinele Public

Comportamentul asteptat de altii

Toti actioneaza in functie de modul in care cred ca alti oameni se asteapta ca ei sa -4
actioneze. Acest comportament este sinele public, persoana proiectatd altora. Uneori, nu
exista nici o diferenta intre adevdrata persoana si sinele public. Cu toate acestea, sinele -8

public poate fi foarte diferit de persoana ,reald”; este o masca. Graficul 1 este generat de

optiunile ,,cel mai mult” din Sistemul de Personalitate si are cel mai mare potential de n E
schimbare.

Graficul 2 -

8
Nucleul, Sinele Privat 4 \
Raspunsul instinctiv la presiune 0 \/

-4
Toata lumea are raspunsuri invatate din trecut: in consecintd, acestea sunt comportamente
pe care persoana le acceptd despre sine. Sub presiune sau tensiune, aceste -8
comportamente invatate devin proeminente. Acesta este graficul cel mai putin probabil sa
se schimbe deoarece acestea sunt raspunsuri naturale si inrddacinate. Comportamentul n H
unei persoane sub presiune poate fi drastic diferit de comportamentul sdu in Graficele 1 si
3. Graficul 2 este generat de optiunile ,cel mai putin” din Sistemul de Personalitate si are
cel mai mic potential de schimbare.
8
. 4
Graficul 3 - \
Oglinda, Sinele Perceput 0 \/
Imaginea de sine, Identitatea proprie -4
-8

Toatd lumea se imagineaza intr-un anumit mod. Graficul 3 afiseaza imaginea mentald pe
care o persoand o are despre sine, imaginea de sine sau identitatea proprie. Graficul 3 n H
combina raspunsurile invatate din trecut cu comportamentul curent asteptat din mediul
nconjurator. Schimbarea in perceptia unei persoane poate sa apara, dar de obicei este

graduala si se bazeaza pe cerintele in schimbare ale mediului inconjurdtor. Graficul 3 este
generat de diferenta dintre Graficul 1 si Graficul 2.
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John Doe

Pagina cu descrierile graficelor

Continuare

Graficele diferite indica schimbarea sau tranzitia.

+ Dacd graficul 1 este diferit de graficul 2, cerintele mediului inconjurator forteazd un
comportament care nu este congruent cu nucleul sau comportamentul instinctiv. Intr-o
astfel de situatie, o persoana care incearca sa-si modifice comportamentul pentru a
raspunde cerintelor mediului va avea cel mai probabil parte de stres.

o Daca graficul 1 este diferit de graficul 2, dar similar cu graficul 3, individul a reusit sa3-si
modifice cu succes comportamentul pentru a rdspunde cerintelor mediului fara a-si
modifica nucleul. Acest individ este, probabil, destul de confortabil cu comportamentul
prezentat in Graficul 3 (Sinele perceput) si probabil ca nu are parte de stres.

o Daca graficul 1 este diferit de graficul 3, o persoand poate fi intr-o perioada de crestere
(si are un anumit disconfort) in timp ce aceasta incearca sa isi modifice comportamentul
pentru a satisface cerintele unui nou mediu. Comportamentul unei persoane poate
fluctua in aceastd perioadd de ajustare.

Graficele similare indica putine cereri de schimbare

O persoana care percepe cerintele actuale ale mediului (Graficul 1) ca fiind similare
cu trecutul sau (Graficul 2) va avea putina nevoie sa-si schimbe perceptia de sine
(Graficul 3). Acest lucru se poate datora oricarora dintre urmatorii factori:

« Comportamentul cerut de mediul actual este similar cu cerintele din trecut.

o Aceasta persoana controleaza ceea ce altii cer de la ea.

e Comportamentul cerut de mediul actual este diferit de cerintele din trecut. Cu toate
acestea, in loc s schimbe comportamentul, aceasta persoana a ales sa-si sporeasca
stilul. Pentru a realiza sporirea, acest individ s-a inconjurat cu oameni cu stiluri
complementare, crednd astfel o echipa cu puncte forte combinate.

Stilul tau Provocator DC(DC) si continutul acestui raport este
derivat din Graficul 3.
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John Doe

Imbun&tétirea abilittilor interpersonale

Planul de actiune pentru John

Aceasta foaie de lucru este un instrument pentru a permite o comunicare eficientd intre tine si
cei cu care interactionezi in mod regulat. Scopul este de a te ajuta sa iti maximizezi punctele
forte si sa@ minimizezi efectele potentialelor limitdri. Ea abordeaza caracteristicile de lucru si
generale care sunt comune stilului tau n ansamblul sdu si nu sunt derivate direct din graficele
tale.

Aceastad sectiune iti ofera posibilitatea de a discuta cu un coleg, angajator, prieten, sot etc., si
sa iti evaluezi stilul personalitatii tale, obtinand feedback de la cineva care te cunoaste bine.
Desi acest lucru este benefic, nu este necesar ca nimeni altcineva sa fie prezent la completarea

) - " L . < v - . Plan de actiune
acestei sectiuni. Daca alegi sa primesti feedback de la alta persoana, poti imprima raportul imbunétitirea abilititilor interpersonale

pentru a face acest lucru.

Un om este doar un
produs al gandurilor
sale. Ceea ce

Pasul 1: Elementele enumerate mai jos reprezintd domenii de reflectie intre tine si contactele gandeste, va deveni.
cele mai apropiate. Dupa imprimarea acestui raport, transmite aceasta pagina unei alte - Mahatma Gandhi
persoane care te cunoaste bine (asociat, membru al echipei, profesor, membru de familie,

prieten) si cere-i sa citeasca fiecare element. Ar trebui sd se gandeasca daca acel element

descrie sau nu trasaturile tale. Apoi, bifeaza Da sau Nu langa fiecare element. Te sfatuim sa

porti un dialog deschis si ar trebui sa discutati toate punctele de vedere (zone ale personalitatii

tale de care nu esti constient). Din moment ce comunicarea ar trebui sa fie un proces bilateral,

se recomanda ca doud persoane sa-si completeze fiecdruia fisele de lucru.

Instructiuni:

Organizeaza bine ¥|[M|  Orientat cdtre obiective YN
Tolerantd scazuta la greseli ¥]IN|  Vede imaginea de ansamblu YN
Nu-i pasa de detalii Y|IM]  Cauta solutii practice YN
Ia decizii pripite Y|[N]  Trece rapid la actiune YN
Stimuleaza activitatea Y¥||M|  Consumat de sarcind/lucru YN

Punctual si constient de program [Y|[MN|  Trece cu vederea peste oameni si [ ||M

sentimente
Standarde inalte, perfectionist Y¥|IM|  Consecvent si constiincios YN
Ordonat si organizat Y¥|IM|  Timp excesiv de planificare YN

Prefera analiza mai mult ca munca [Y|[N]  Vede problemele/gaseste solutiile [Y||M

Creativ si ingenios Y|IN]  Excesiv de greu de multumit YN
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John Doe

Continuare

Pasul 2: Acum, selecteazd cele trei elemente care ar beneficia cel mai mult de o atentie
sporitd. Discutati si determinati rezultatele concrete si un interval de timp rezonabil pentru
realizarea acestora. Scrieti detaliile n spatiile oferite, impreuna cu notite utile pentru obtinerea
unor rezultate specifice. Stabiliti o datd peste 60-90 de zile din acest moment pentru a discuta
cu persoana de contact si a-ti verifica progresul. Persoana care lucreaza cu tine in acest sens
este importantd pentru cresterea ta si ar trebui sa te ajute sa rdmai raspunzator fata de planul
tau.

1. Primul element pe care ma voi concentra:

o Data revizuirii:

~ Plan de actiune
Imbunétatirea abilitétilor interpersonale

o Actiunile concrete pe care le voi lua in urmdtoarele 60 pana la 90 de zile:
Continuam sa ne

modeldm
personalitatea toata
viata. Daca ne-am
cunoaste la perfectie,
ar trebui sa8 murim.

- Albert Camus

o Lucruri concrete de solutionat
2. Al doilea element pe care ma voi concentra:

o Data revizuirii:

o Actiunile concrete pe care le voi lua in urmdtoarele 60 pana la 90 de zile:

o Lucruri concrete de solutionat
3. Al treilea element pe care ma voi concentra:

o Data revizuirii:

o Actiunile concrete pe care le voi lua in urmdtoarele 60 pana la 90 de zile:

o Lucruri concrete de solutionat
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