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MOoj wiodgcy styl pracy i komunikad;i

Na ponizsze pytania nie_ma prawidtowych odpowiedzi, swoja odpowiedZ oprzyj na stanie rzeczy z dnia
dzisiejszego, nie na tym jak sadzisz, ze by¢ powinno, lub jak sadzisz, ze bedzie w przysztosci.

1. Kiedy rozmawiam z klientem lub wspoétpracownikiem...

A

Utrzymuje z nim kontakt wzrokowy przez caty czas.

B

Na zmiane spoglagdam na te osobe lub spuszczam wzrok.

C

Dosy¢ czesto rozglgdam sie po pokoju.

D

Prébuje utrzymad kontakt wzrokowy, ale od czasu do czasu spoglagdam w inna strone.

2. Jesli mam waing decyzje do podjecia...

A

Przed ostatecznym podjeciem decyzji doktadnie jg rozwazam.

B

Poddaje sie swemu instynktowi.

C

Rozwazam, jaki wptyw na innych ludzi bedzie miata ta decyzja, zanim ja podejme

D

Przed podjeciem decyzji zaciggam opinii ludzi, ktérych szanuje.

3. W moim biurze, na miejscu, w ktérym pracuje...

A

S3 zdjecia rodziny, przyjaciét i pamigtki osobiste.

B

Znajdujg sie sentencje, hasta, dzieta sztuki, dyplomy, nagrody.

C

Na Scianach znajduja sie tabele i wykresy.

D

Na scianach znajdujg sie kalendarze i schematy projektow.

4. Jesli wchodze w konflikt ze wspoétpracownikiem lub klientem...

A

Staram sie rozwigzac te sytuacje poprzez koncentrowanie sie na tym, co pozytywne.

B

Zachowuje spokdj i prébuje zrozumiec¢ przyczyne konfliktu.

C

Prébuje unikngé rozmowy o przyczynie konfliktu.

D

Od razu doprowadzam do konfrontacji, tak, aby problem zostat rozwigzany jak najszybciej.

5. Kiedy rozmawiam przez telefon w pracy...

A

Koncentruje sie na gtéwnym temacie rozmowy.

B

Pare minut rozmowy poswiecam na ploteczki, zanim przechodze do sedna rozmowy.

C

Nie spieszy mi sie z zakonczeniem rozmowy, a wiec rozmawiam o wszystkim, czyli o rzeczach
osobistych, o pogodzie i tak dalej.

D

Staram sie skrdci¢ konwersacje tak bardzo, jak jest to mozliwe.

6. Jesli moj wspotpracownik jest zdenerwowany...

A

Pytam sie go, czy moge mu w czyms pomac.

Pozostawiam go samemu sobie, poniewaz nie chce ingerowac w jego prywatnosé.

Staram sie go pocieszyc.

Czuje sie niezrecznie i mam nadzieje, ze sprawa zakonczy sie szybko.

B
C
D
7. Kiedy b

iore udziat w spotkaniach w pracy...

Zastanawiam sie nad rzeczami, o ktérych mowa, zanim wypowiem swoja opinie.

Wyktadam wszystkie karty na stét, tak, ze moja opinia jest dobrze znana.

Wyrazam swoje opinie entuzjastycznie, ale stucham réwniez pomystéw innych osdb.

A
B
C
D

Staram sie wspieraé¢ pomysty innych uczestnikéw spotkania.
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8. Kiedy przedstawiam cos grupie...

A

Czesto jestem zabawny i tryskam humorem.

B

Jestem klarowny i zwiezty.

C

Modwie stosunkowo cicho.

D

Jestem bezposredni, omawiam sprawe szczegétowo i czasami robie to gtosno.

9. Kiedy kto$ ttumaczy mi problem...

A

Staram sie go zrozumiec i wczuc w jego sytuacje.

B

Staram sie poznac szczegoty.

C

Stucham uwaznie, aby zrozumie¢ gtdwny problem i zajg¢ stanowisko.

D

Wykorzystuje swadj jezyk ciata i ton gtosu, aby okazac zrozumienie.

10. Kiedy biore udziat w programach szkoleniowych lub prezentacjach...

A

Nudze sie, jesli prowadzgca osoba pracuje za wolno.

B

Staram sie wspiera¢ méwce, wiedzgac, jak ciezka jest to praca.

C

Chce, aby takie szkolenie nie tylko dostarczato mi informacji, lecz byto takze zabawne.

D

Szukam logiki w tym, co méwi osoba prowadzaca.

11. Kiedy chce wyttumaczy¢ swaj punkt widzenia wspoétrozmoéwcy...

A

Zapoznaje sie z jego punktem widzenia, a potem spokojnie przedstawiam swoje pomysty.

B

Dobitnie wyrazam swojg opinie, tak, aby jasne byto, jaki jest méj punkt widzenia.

C

Staram sie go przekonaé, ale nie na site.

D

Ttumacze swdj sposdb myslenia i sens tego, co méwie.

12. Kiedy sp6Zniam sie na spotkanie...

A

Nie panikuje, ale dzwonie, aby uprzedzi¢, ze bede kilka minut spdzniony.

B

Czuje sie niezrecznie, poniewaz ta druga osoba musi na mnie czekac.

C

Bardzo sie tym denerwuje i staram sie dotrze¢ na miejsce tak szybko, jak tylko jest to mozliwe.

D

Po przybyciu na miejsce mocno sie ttumacze.

13. W pracy wyznaczam cele dtugoterminowe i cele czgstkowe, takie...

A

Jakie wydaje mi sie, ze moge, realistycznie rzecz biorgc, osiggnaé.

B

Jakie wedtug mnie stanowig wyzwanie i ktérych osiggniecie bytoby czyms ekscytujgcym.

C

Jakie sg konieczne, aby osiggnac jakis wiekszy cel.

D

Jakie sprawia, ze dobrze sie bede czut, kiedy je osiggne.

14. Kiedy ttumacze i wyjasniam problem swojemu wspoétpracownikowi, ktérego pomoc bedzie mi

potrzebna.

A

Wyjasniam problem tak doktadnie i szczegdtowo, jak tylko jest to mozliwe.

B

Czasami przesadzam, aby udowodni¢ waznos$¢ sprawy.

C

Staram sie wyjasni¢, jakie mam odczucia w zwigzku z tym problemem.

D

Wyjasniam i ttumacze, jak chciatbym, aby ten problem byt rozwigzany.

15. Jesli wspétpracownicy spdiniajg sie na spotkanie ze mng w moim biurze, to...

>

Jestem caty czas zajety praca, do czasu az oni przyjda.

Zaktadam, ze nastgpito jakie$ spdznienie i nie denerwuje sie tym.

Dzwonie, aby upewnic sie, ze posiadam doktadng informacje (data, czas i tak dalej).

OlO|w

Robie sie zty na dana osobe za to, ze marnuje mdj czas.
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16. Kiedy wykonujac projekt nie dotrzymuje terminéw i w pospiechu staram sie niwelowa¢ opdzinienie to...

A

Robie wtedy liste wszystkiego, co musze zrobi¢ w okreslonym terminie.

B

Rzucam wszystko inne i skupiam sie w stu procentach na tej pracy, ktéra musze wykonaé.

C

Zaczynam sie niepokoi¢ i mam trudnosci z koncentracja w pracy.

D

Woyliczam date zakorniczenia projektu i robie wszystko, aby jej dotrzymac.

17. Kiedy czuje, ze wspotpracownik atakuje mnie stownie...

A

Mdwie mu, zeby przestat.

B

Czuje sie dotkniety, ale zazwyczaj nic danej osobie o tym nie moéwie.

C

Ignoruje zto$é tej osoby i prébuje skupic sie na faktach dotyczgcych tej sytuacji.

D

Jasno i wyraznie mowie, ze nie podoba mi sie takie zachowanie.

18. Kiedy widze wspdtpracownika, ktérego lubie i ktdrego nie widziatem od jakiegos czasu...

A

Obejmujemy sie po przyjacielsku.

Witam sie z nim, ale nie podaje mu reki.

Podaje mu reke z krétkim i mocnym usciskiem dtoni.

B
C
D

Witajac sie z nim entuzjastycznie dosy¢ dtugo sciskam mu reke.
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Klucz do testu

W

1 7 13

A. |Przywddczy A. |Analityczny A. |Analityczny
B |Przyjacielski B |Przywdédczy B | Ekspresyjny
C |Analityczny C |Ekspresyjny C | Przywoddczy
D |Ekspresyjny D |Przyjacielski D |Przyjacielski
2 8 14

A | Analityczny A. |Ekspresyjny A. | Analityczny
B | Przywddczy B |Analityczny B | Ekspresyjny
C | Przyjacielski C |Przyjacielski C |Przyjacielski
D |Ekspresyjny D |Przywddczy D |Przywddczy
3 9 15

A. | Przyjacielski A. | Przyjacielski A. |Ekspresyjny
B | Ekspresyjny B |Analityczny B | Przyjacielski
C |Analityczny C | Przywddczy C | Analityczny
D |Przywddczy D |Ekspresyjny D |Przywddczy
4 10 16

A. |Ekspresyjny A. |Przywddczy A. | Analityczny
B |Przyjacielski B | Przyjacielski B |Przywddczy
C |Analityczny C |Ekspresyjny C | Przyjacielski
D |Przywddczy D |Analityczny D |Ekspresyjny
5 11 17

A. |Przywddczy A. | Przyjacielski A. |Przywddczy
B |Ekspresyjny B |Przywédczy B | Przyjacielski
C | Przyjacielski C |Ekspresyjny C |Analityczny
D |Analityczny D |Analityczny D | Ekspresyjny
6 12 18

A. | Przyjacielski A. |Analityczny A. |Przyjacielski
B | Analityczny B |Przyjacielski B | Analityczny
C | Ekspresyjny C |Przywoddczy C |Przywddczy
D |Przywddczy D |Ekspresyjny D |Ekspresyjny

taczna liczba punktéw — Przyjacielski
taczna liczba punktéw — Analityczny
taczna liczba punktéw — Przywddczy

taczna liczba punktéw — Ekspresyjny

Zrédto: D. Merill, R. Reid, Personal Styles and Effective Performance, Radnor, PA: Chilton 1981.
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Styl analityczny
Styl pracy analityczny charakteryzuje sie matym stopniem asertywnosci i matym stopniem ekspresji stownej.
Ludzie posiadajacy ten styl skupiajg sie raczej na faktach niz na uczuciach. Oceniajg sytuacje w sposob
obiektywny i zbierajg duzo danych przed podjeciem decyzji. Chcg wiedzie¢ doktadnie czego sie od nich oczekuje.
Ponadto sa:

— powazni

— dobrze zorganizowani

— systematyczni

— logiczni

— rzeczowi

— powsciggliwi

Mocne strony stylu analitycznego

Naturalna sktonnos¢ analitykow do gromadzenia faktéw sprawia, ze dobrze radzg sobie z problemami, majg
sktonnosé do badania detali i do znajdowania logicznych rozwigzan. Analitycy s3 samodzielni i z tego wzgledu
dobrze nadajg sie do pracy w finansach, nauce i dziedzinach zwigzanych z technologia komputerowa. Albert
Einstein byt idealnym przyktadem tego stylu pracy.

Stabe strony stylu analitycznego

Dla analitykéw liczg sie przede wszystkim fakty i precyzja, nie zas uczucia, sg wiec oni postrzegani przez innych
jako chtodni emocjonalnie. W stresie majg tendencje do nadmiernej analizy, aby unikngé¢ podejmowania decyz;ji.
Poniewaz analitycy bronig sie przed uczuciami zaréwno swoimi, jak i innych, to mogg unika¢ wyrazania uczué
nawet wtedy, kiedy jest to najlepsza rzecz, jakg mozna zrobi¢.

Kluczowe zachowania analityczne
Ludzie, ktdrzy pracujg w ten sposéb, maja tendencje do:
— ograniczonej ekspresji twarzy
— kontrolowania ruchéw ciata
— niewielkiego modulowania swojego gtosu
— precyzyjnego wyrazania sie
— wieszania na $cianach swoich biur rysunkéw, wykreséw i danych statystycznych

Styl przywddczy/dynamiczny
Ludzie o stylu pracy przywédczym - dynamicznym to ci, ktérzy sg motorem postepu. Ten styl posiada wysoki
poziom asertywnosci i niski poziom ekspresji emocjonalnej. Ludzie posiadajgcy ten styl wiedzg dokad chcg dojsé
i wiedzg, w jaki sposdb to zrobié. Sg dobrzy w zarzgdzaniu i zorientowani na osigganie rezultatow, lubig tez
konkurencje (szczegdlnie wtedy, kiedy wygrywajg).Cztowieka pracujgcego w ten sposdéb moina
scharakteryzowac za pomocg nastepujgcych okreslen:

— stanowczy

— niezalezny
efektywny
skoncentrowany
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— rozwazny
— osiggajacy rezultaty

Mocne strony stylu przywodczego/dynamicznego

Cechy, ktére sprawiaja, ze tego typu ludzie odnoszg sukcesy, to umiejetnos¢ sprawowania kontroli nad sytuacja
i podejmowania szybkich decyzji. Dynamiczni umiejg skoncentrowac sie tylko i wytgcznie na celach, ktére chca
0siggnac, i nie bojg sie podejmowania ryzyka, aby je osiggng¢. Dynamiczni dobrze sobie radzg na stanowiskach
kierowniczych, umiejg pracowac niezaleznie i dobrze sprawdzajg sie no. w zawodzie prawnika i chirurga. Ten
styl pracy reprezentuje np. Ted Turner, wtasciciel stacji telewizyjnej CNN.

Stabe strony stylu przywddczego/dynamicznego

Kiedy cztowiek pracuje w tym stylu znajduje sie w stresie, tak bardzo skupia sie na dziataniu, ze czesto nie zwraca
uwagi na szczegoty i popetnia btedy. W tej sytuacji zostajg réwniez zepchniete na plan dalszy uczucia tej osoby i
uczucia innych oséb. Moze to by¢ przyczyng napietej sytuacji w stosunkach ze wspétpracownikami. Ze wzgledu
na swoje zamifowania do rywalizacji oraz duzg motywacje do pracy, dynamiczni mogg czasami stac sie
pracoholikami.

Kluczowe zachowania stylu przywddczego/dynamicznego
Ludzie, ktérzy pracujg w ten sposdb, maja tendencje do:
— nawigzywania bezposredniego kontaktu wzrokowego
— szybkiego i energicznego poruszania sie
— wyrazania sie dobitnego i w szybkim tempie
— uzywania bezposredniego jezyka
— rozwieszania kalendarzy i schematdw projektow na scianach w swoim biurze

Styl przyjacielski
Styl pracy przyjacielski posiada niski poziom i wysoki poziom ekspresji emocjonalnej. Ludzie posiadajacy ten styl,
reagujg zywo, ale nie koniecznie gwattownie; sg przyjazni, petni sit oraz bezposredni. Okreslenia, ktére
charakteryzujg ludzi majgcych ten styl pracy sg nastepujace:

— sktonny do wspoétdziatania

— zyczliwy

— wspierajacy

— cierpliwy

— zrelaksowany

Mocne strony stylu przyjacielskiego

Ludzie pracujgcy w tym stylu to zazwyczaj dobrzy stuchacze, do ktdrych inni przychodzg po wsparcie. Ich
empatycznosc sprawia, ze sy dobrymi wspétpracownikami, ktdrzy najlepiej czujg sie w otoczeniu zespotowym.
Ten typ ludzi jest predestynowany do pracy w zawodach zwigzanych ze swiadczeniem pomocy innym, takich
jak: pielegniarstwo, terapia, nauczanie i tak dalej.
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Stabe strony stylu przyjacielskiego
Zwolennicy tego stylu majg problemy z zachowaniem asertywnym i szybkim podejmowaniem decyzji. Ogodlnie
rzecz biorgc, nie lubig wchodzi¢ w konflikty ze swoimi wspdtpracownikami, a ich ulegto$é sprawia, ze czesto nie
otrzymujg tego, na czym im naprawde zalezy. Frustracja z powodu nierozwigzywania takich spraw moze
przeradzac sie w uraze do wspoétpracownika, ktéry jest uwiktany w te sytuacje konfliktowa.

Kluczowe zachowania stylu przyjaznego

Ludzie, ktérzy pracujg w ten sposdb, maja tendencje do:
— czeste nawigzywanie kontaktu wzrokowego
— wykorzystywanie nieagresywnej i niedramatycznej gestykulacji
— mowienie wolnym i tagodnym tonem z umiarkowang modulacjg
— wykorzystywanie jezyka, ktéry wyraza wsparcie i zachete
— W biurze jest duzo zdje¢ i pamigtek rodzinnych

Styl ekspresywny
Styl pracy ekspresywny cechuje wysoki stopniem asertywnosci i wysoki poziom ekspresji emocjonalnej. Ludzie
posiadajgcy ten styl sg ukierunkowani na zewnatrz i przekonywujacy. Wykazujg sie entuzjazmem,
przyjacielskoscig i lubig prace z innymi ludzmi. Ich ekspresywno$¢ najlepiej rozkwita, kiedy znajdujg sie w
centrum uwagi. Mozna ich opisa¢ za pomocg nastepujgcych okreslen:

— otwarty

— entuzjastyczny

— przekonujacy

— wesoty

— towarzyski

— ozywiony

Mocne strony stylu ekspresywnego

Ludzie ekspresywni potrafig pobudza¢ do dziatania i wzbudza¢ entuzjazm innych. Pracujg w szybkim tempie,
tworzac sojusze i zwigzki, aby osiggngé swoje cele. Nadajg sie na wysoko postawione stanowiska oraz do
wykonywania zawoddw, ktére wymagajg od nich wystgpien publicznych (trenerzy, aktorzy, sprzedawcy). W tym
stylu pracuje np. Kuba Wojewddzki.

Stabe strony stylu ekspresywnego

Kiedy ludzie ekspresywni zostang wyprowadzeni z réwnowagi, mogg komunikowaé swoje odczucia bardzo
intensywnie i jesli zostang skrytykowani, reakcjg moze by¢ gwattowny atak stowny. Osobom majgcym styl mniej
asertywny mogag sie oni wydawaé zbyt przyttaczajacy, poniewaz ekscytujgc dazg do podjecia decyzji i mogg nie
zwracaé uwagi na wazne detale.

Kluczowe zachowania stylu ekspresywnego

Ludzie, ktdrzy pracujg w ten sposdb, maja tendencje do:
— pewnej emfazy i wyrazistej mimiki
— gwattownej gestykulacji
— szybkiego méwienia z intensywna modulacja gtosu
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Dopasowanie sie do roznych stylow

Klienci i wspétpracownicy, ktérzy maja rézne style, wymagajg réznych typdw podejscia. Dzieki zrozumieniu i
zaadoptowaniu sie do stylu osoby, z ktérg masz do czynienia, lepiej porozumiesz sie z takg osobg i lepiej ja
obstuzysz. Technika dopasowania styldw jest szczegdlnie wazna w trudnych sytuacjach, gdzie istnieje duze
prawdopodobieristwo nieporozumienia lub zamieszania.

Droga do biegtosci w dziedzinie dopasowywania sie do styldw jest szybkie zidentyfikowanie stylu, jaki prezentuje
twdj klient lub wspotpracownik.

Na poczatku, kiedy prébujesz ocenic styl klienta, polecamy ci abys robit to w prosty sposéb, zadajgc sobie dwa
pytania:

1. Czy ta osoba wyraza swoje potrzeby, pragnienia i opinie w stopniu duzym, czy w stopniu matym?

2. Czy ta osoba wyrazajgc swoje uczucia i emocje wyraza je w stopniu duzym, czy w stopniu matym?

Dopasowanie do stylu przywoddczego/dynamicznego
Przywddczy - Dynamiczni nie sg zbyt dobrzy w prowadzeniu mitej rozmowy i lubig szybkie dziatania, a wiec
dopasowanie stylu sprzedawcy wymaga takich zachowan jak:
— nawigzanie kontaktu wzrokowego
— mowienie w szybkim tempie
— szybkie przejscie do meritum
— przybywanie o czasie i nie marudzenie
— bycie jasnym, klarownym, szczegétowym i zwieztym w konwersacji
— podawanie tresciwych wyjasnien bez zbaczania z tematu
— bycie zorganizowanym i dobrze przygotowanym
— skupienie sie na rezultatach, ktére chcemy osiggnac

Dopasowanie do stylu przyjaznego
Przyjacielski klient nie przywigzuje wagi do detali i szczegdtdw, chetnie godzi sie na sugestie sprzedawcy.
Dopasowanie sie do stylu przyjaznego wymaga takich zachowan jak:

— utrzymanie kontaktu wzrokowego

— mowienie Srednio szybkim tempem, tagodniejszym gtosem

— nie uzywanie ostrego gtosu ani ostrego jezyka

— pytanie tych oséb o ich opinie, pomysty, idee

— nie poddawanie tych idei probom logicznego wyttumaczenia

— zachecanie ich do wyrazania wszelkich watpliwosci i niepokojow
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Dopasowanie do stylu analitycznego

Analitycy skupiajg uwage na faktach i szczegétach. Czujg dyskomfort, kiedy musza wyrazac uczucia. Kiedy masz
z nimi do czynienia, powiniene$ podkresla¢ obiektywne i racjonalne aspekty tego, o czym rozmawiacie.
Zachowania, ktére umozliwiajg zblizenie sie do styli pracy ludzi analitycznych, sg nastepujace:

nie uzywanie gtosnej i szybkiej mowy

bardziej formalny sposdb méwienia i zachowania

przedstawianie pluséw i minuséw oraz innych mozliwych rozwigzan
nie wyolbrzymianie ewentualnych korzysci

spisywanie uzgodnien

nie spdéznianie sie i bycie zwieztym

Dopasowanie do stylu ekspresywnego
Osoby ekspresywne sg najbardziej otwarte i towarzyskie ze wszystkich - najlepiej podchodzi¢ do nich skupiajgc
sie na rzeczach ogdlnych, a nie na detalach. Osoby ekspresywne najczesciej reagujg na osoby z poczuciem
humoru, ktérzy skupiajg sie na obrazie catosciowym. Zachowania dopasowujgce styl do osdb ekspresywnych
powinny zawieraé nastepujace elementy:

utrzymanie kontaktu wzrokowego

mowe energiczng i szybka

zarezerwowanie czasu podczas spotkania na rozmowe towarzyska

utrzymywanie rownowagi pomiedzy zabawa i praca

prosba wyrazania swojej opinii

rozmawianie nie tylko o doswiadczeniach, ludziach i opiniach, lecz takze o faktach
wspieranie swych pomystéw swiadectwem ludzi, ktére osoby ekspresywne znajg i lubig
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