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Profile Facet5 Czlonkéw Zespotu

Podejmowanie Decyzji (Wola)
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Uczuciowosé Generowanie Pomystow (Uczuciowosc¢)
Imie Wola Energia Uczuciowos¢ Kontrola Emocjonalnos¢ Rodzina
Maslow, Abraham 3,8 Determinacja 55 5 8 Witalnos¢ 57 8,2 Altruizm 82 75 Dyscyplina 7,5 3 9 Napiecie 52 Deweloper
Klucz: Abraham Konfrontacja 4,3 Towarzysko$¢ 5,4 Wsparcie 8,2 Odpowiedzialno$¢ 7,5 Obawa 2,6
. Niezaleznos¢ 1,5 Zdolnos$¢ 6,2 Zaufanie 8,2
adaptacji
Bandura, Albert 3,2 Determinacja 1,6 3 g Witalnos¢ » 27 4,4 Altruizm 36 4  Dyscyplina » 4 8,3 Napiecie 7.9 | Specjalista
Klucz: Albert Konfrontacja 2,9 Towarzysko$¢ 3,2 Wsparcie 4,7 Odpowiedzialno$¢ 3,9 Obawa 8,7
' Niezalezno$¢ 5,2 Zdolnos$¢ 4,8 Zaufanie 5
adaptacji
Tversky, Amos 6,2 Determinacja 7.2 7,1 Witalnos¢ » 7.7 51 AItruizrq 56 6,6 Dyscypling ”5,6 6,7 Napiecie 7.3 | Przedsigbiorca
Klucz: Amos Konfrontacja 4,2 Towarzysko$¢ 5,9 Wsparcie 4 Odpowiedzialno$¢ 7,5 Obawa 6,2
: Niezaleznos¢ 7,3 Zdolnos¢ 7,7 Zaufanie 55
adaptacji
Rogers, Carl 2,2 Determinacja 1,9 2 5 Witalnos¢ 16 73 AItruizm' 75 54 Dyscypllina' 55 54 Napiecie 51 Pomocnik
Klucz: Carl2 Konfrontacja 11 Towarzysko$¢ 1,5 Wsparcie 6,9 Odpowiedzialno$¢ 5,4 Obawa 87
. Niezaleznos¢ 3,4 Zdolnosé 4,4 Zaufanie 7.5
adaptaciji
Jung, Carl 9,4 Determinaqja 9,1 2 7 Witainos¢ 26 6,2 AItruizm_ 66 47 Dyscypllina' 46 79 Napiecie 7,5 ||dealista
Klucz: Carl Konfrontacja 8,6 Towarzyskos¢ 1,8 Wsparcie 52 Odpowiedzialno$¢ 4,7 Obawa 8,4
: Niezalezno$¢ 10 Zdolnos$¢é 3,6 Zaufanie 6,8
adaptaciji
Kahneman, Daniel 5,7 Determinacja 6,4 1 8 Witalnos¢ 16 6,1 Altruizm 6,3 7,8 Dyscyplina 79 8,6 Napiecie 9 Tradycjonalista
Klucz: Daniel Konfrontacja 3,1 Towarzysko$¢ 1 Wsparcie 5,7 Odpowiedzialno$¢ 7,6 Obawa 8,2
: Niezalezno$¢ 7,5 Zdolnos$¢ 3 Zaufanie 6,3
adaptacji
Loftus, Elizabeth 4,4 Determinacjia 7,6 7 6 Witalno$é » 81 7,1 Altruizm 7,1 13,3 Dyscyplina ”3,2 3,8 Napiecie 3,6 | Facylitator
Klucz: Elizabeth Konfrontacja 2,8 Towarzysko$¢ 6,5 Wsparcie 71 Odpowiedzialno$¢ 3,4 Obawa 4
: Niezaleznos¢ 2,6 Zdolnos$¢ 8,1 Zaufanie 71
adaptacji
Piaget, Jean 4,5 Determinacja 5,5 @ 4 Witalnos¢ » 64 1Q Altruizm 10 8,8 Dyscyplina ”8,8 9  Napiecie 88 | Deweloper
Klucz: Jean Konfrontacja 3,2 Towarzysko$¢ 5,5 Wsparcie 10 Odpowiedzialno$¢ 8,8 Obawa 9,1
' Niezaleznos¢ 4,8 Zdolnos¢ 7.4 Zaufanie 10
adaptacji
Freud, Sigmund 10 Determinagja 10 51 Witalnosc 53 21 Altruizrq 29 52 Dyscypling ”4,8 3,1 Napiecie 1 | Architekt
Klucz: Sigmund Konfrontacja 10 Towarzyskos¢ 4,4 Wsparcie 1,3 Odpowiedzialno$¢ 5,7 Obawa 53
919 Niezalezno$¢ 9,2 Zdolnos¢ 515 Zaufanie 2
adaptacji
ames, William , inacj j ,7 Witalnos¢ . ! i ! i d ieci ealista
J Will 6,2 Determlnag]a 6,1 |1 7 Witalnos¢ 14 74 AItrU|zm' 78 1 Dyscyplllna' 186 Napigcie 10 | |dealist:
Klucz: William Konfrontacja 3,9 Towarzyskos¢ 1,1 Wsparcie 6,6 Odpowiedzialno$¢ 1 Obawa 6
. Niezaleznos¢ 8,6 Zdolnosé 2,5 Zaufanie 7.8
adaptaciji

Uwaga: Klucze wymienione ponizej imion poszczeg6lnych oséb w tabeli powyzej sg wykorzystywane w wykresach tego raportu.

Raport TeamScape Carl Jung Poufne



Wprowadzenie

Wprowadzenie

Ten raport jest podsumowaniem rezultatow TeamScape Facet5 Twoich i
Twojego zespotu. Raport ten powinien by¢ czytany w potaczeniu z TeamScape
Facet5 Przewodnikiem dla Uczestnika, ktéry jest dostepny na stronie Facetb.

Ten raport sktada sie z nastepujacych sekciji:
1. Stowa z chmury

Znajdziesz je na pierwszej tytutowej stronie - jest to krétkie
podsumowanie najwazniejszych elementéw Twojego raportu.
Czym bardziej znaczaca w Twoim profilu jest dana cecha -
tym wieksza czcionke dla niej zastosowano. Jest to 13
kluczowych charakterystyk, ktére wynikajg z Twojego profilu
osobowosci.

2. Cykl Pracy
Ta czes$¢ opisuje Twoje podstawowe podejscie do
rozwigzywania probleméw, kiedy sie one pojawiaja. On
pokazuje:
2.1 Jak Ty ukazujesz sie innym ludziom

« Twoj naturalny styl wynikajacy z Twojego raportu
Facet5 oraz

+ Jak inni ludzie postrzegajg Cie w pracy.
2.2 Poréwnanie Zespotu

+ Jakie style personalne wystepujg w tym zespole oraz

+ Jak Ty wypadasz w poréwnaniu z innymi cztonkami
zespotu

3. Osiaganie porozumienia
3.1 Twoja Orientacja zawierajgca zaréwno Twoje naturalne
podejscie jak i sposéb, w jaki postrzegajg Cie inni ludzie.

3.2 Twoje preferowane Taktyki uwzgledniajace w jakim
stopniu Ty i Twoj zesp6t stosujecie zasady i procesy

3.3 Poziom Wspétmiernosci wskazujacy intensywnos$é i stres
wystepujace podczas dyskusji w Waszym zespole

4. Wspélpraca z innymi czlonkami zespotu

Ta sekcja podsumowuije, jak mozesz bardziej efektywnie
pracowacé z kolegami z Twojego zespotu. Znajdziesz tu
podsumowanie dla kazdej osoby w Twoim zespole:

4.1 Podzielilismy te tabele na 5 sekcji, ktére odnoszg sie do
tego w jaki sposob

» Podejmujesz decyzje i ustalasz cele

» Angazujesz innych i wprowadzasz w zycie pomysty

» Generujesz pomysty i bierzesz pod uwage ludzi w
procesie

» Oceniasz pomysty i podchodzisz do pracy

Identyfikujesz ryzyko i zarzadzasz stresem

4.2 W kazdej sekcji znajdujg sie cztery stwierdzenia
opisujace
+ Silne strony Waszej relacji
* Ryzyka, ktére moga sie pojawi¢ w Waszej wspotpracy
« Frustracje, ktére mozesz odczuwacé podczas pracy z
tg osobg

» Wyzwania, ktére mozecie napotka¢ podczas
budowania Waszej relacji

5. Komentarze Recenzentéw

Wskazujace te obszary, w ktérych uznano, ze mozesz wnosic¢
cenny wktad oraz te, ktére mégtbys/ mogtaby$ poprawié.

Ten raport jest zaprojektowany, aby dostarczaé kluczowych
informaciji, ktére moga byé wykorzystywane do poprawy
funkcjonowania Twojego zespotu. Informacje w nim zawarte
beda wykorzystywane w celu wspierania Ciebie i Twojego
zespotu w identyfikowaniu tych obszaréw, w ktérych mozecie
z sukcesem wykorzystywaé Wasze naturalne silne strony oraz
tych, w ktérych bedziecie mogli poprzez informacje zwrotne i
ujawnianie spraw skutecznie rozwigzywag istniejace problemy.

Raport TeamScape Carl Jung
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Twoj wkiad w Cykl Pracy 4

Twoj wkiad w Cykl Pracy

Twaoj profil Facet5 ma wptyw na to, w co wktadasz swoj wysitek. Ten wykres wykorzystuje Twoje wyniki Facet5 do wykreslenia 4
kwadratéw, po jednym dla kazdego etapu Cyklu Pracy. Najwiekszy kwadrat wskazuije ten etap cyklu, w ktérym wnosisz najwiekszy
wkiad: Twoje preferowane podejécie. Im wigkszy jest kwadrat tym bardziej bedziesz witgczac sie w dany etap tego cyklu. | odwrotnie.

Pamietaj, ze opisy na tym wykresie odnosza sie do etapéw Cyklu Pracy. To, ktdry zestaw "Protokotéw postepowania” najchetniej
zastosujesz zalezy od Twoich wynikéw Facet5. Przyktadowo, jesli Twoje wyniki na skali Wola sg wysokie - to prawdopodobnie
bedziesz szybko podejmowac decyzje. Powstrzymywanie sie od podejmowania decyzji moze by¢ dla Ciebie trudne. Jesli Twéj wynik
na skali Wola jest niski oznacza to, ze chetniej przyjmujesz bardziej refleksyjny sposéb pracy. Osoby o niskim wyniku wolg poczekagé,
az uzyskajg wszystkie potrzebne im informacie.

Twoj wykres jest pokazany ponizej.

Work Cycle: Carl

Podejmowanie Decyzji: 9.4
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Generowanie Pomystéw (Uczuciowos¢): 6.2
Naturalny styl
Wkiad: Moze by¢ postrzegany/a jako:
(to sg zdolnosci, ktére naturalnie wnosisz do zespotu) (to sg elementy, ktére moga wptywaé na zmniejszanie Twojej
 cechuje sie duzg kreatywnoscig efektywnosci)
« chetnie bada ztozone problemy * niechetnie ujawnia innym swoj sposob myslenia
« potrafi zwréci¢ uwage na sedno dyskus;ji » ma zbyt idealistyczne i nierealistyczne podejécie do spraw
« chetnie podejmuje decyzje » ma sktonnos¢ do komplikowania spraw

* jest pewny/a siebie

Raport TeamScape Carl Jung Poufne



Cykl Pracy: Poréwnanie Zespotu

Cykl Pracy: Poréwnanie Zespotu

Ponizszy wykres pokazuje jak ten zesp6t podchodzi do pracy i gdzie bedzie koncentrowat swojg uwage. Kazdy wykres prezentuje
jeden z etapow Cyklu Pracy. Ludzie z podobnymi wynikami sg zgrupowani razem na danej linii. Czym dalej od siebie znajduja sie
poszczegoblne osoby w danym rzedzie, tym bardziej r6znig sie w sposobie podejécia do pracy. Zacieniony obszar pokazuje gdzie Ty
naturalnie pasujesz i jak wypada Twoje poréwnanie z innymi cztonkami zespotu dokonane na podstawie Twojego profilu Facet5.

Strona praktyczna

Szybko przechodzi do sedna
sprawy

Jasno identyfikuje korzysci
Znajduje proste rozwigzania
Zaoszczedza czas

Zbyt upraszcza sprawy

Nie zauwaza szerszego
wpltywu

Krétkoterminowe rozwigzania

Rewolucja

Podtrzymuije szerokie
podejscie

Radykalne pomysty sg mile
widziane

Rozpatruje "petny obraz"
Limity sg narzucane
Ograniczenia w realizacji i
stosowaniu sig do regut
moze straci¢ wytrwatosc, jesli
co$ staje sie trudne

Moze nie zauwaza¢ waznych
spraw

Zastanawianie sie
Nie wycigga pochopnych
wnioskéw
Czeka, az go/ ja zapytaja
Daje ludziom mozliwosci
wypowiadania sig
Bierze pod uwage wszystkie
informacje
Zbyt wolno angazuje sig
Zwlekanie
Wstrzymuije sie od
odpowiedzialnosci

Zrozumienie
Pomysty i sprawy sg dobrze
przemyslane
Gtebokie zrozumienie
Dyskusija jest ograniczana do
minimum
Najistotniejsze punkty sg
prezentowane
Debaty na technicznym lub
specjalistycznym poziomie
Sprawy personalne sa rzadko
dyskutowane
Bardziej preferuje prywatne
badania niz otwarte debaty

Legenda
Przewidywany

Generowanie Pomystéw (Uczuciowos¢)
2 3 4 5 6 7 8 9 10

Sigmund Albert Amos Carl Carl2  Abraham Jean
Daniel
Elizabeth

Ocenianie (Kontrola)
2 3 4 5 6 7 8 9 10

Elizabeth  Albert Carl2 Amos Daniel Jean
Carl Abraham
Sigmund

Podejmowanie Decyzji (Wola)
2 3 4 5 6 7 8 9 10

Carl2 Albert  Elizabeth Jean Daniel Carl Sigmund
Abraham
Amos

Wprowadzanie w zycie (Energia)
2 3 4 5 6 7 8 9 10

Daniel Carl2 Albert  Sigmund Abraham  Amos  Elizabeth
Carl Jean

Mozliwosci
Nie krytykuje innych
Okazuje innym wsparcie
Proponuje alternatywy
Poszerza dyskusje
Moze zbaczaé z tematu
Nie promuje wtasnych
pomystéw
Unika ostatecznych decyzji
Moze by¢ niepraktyczny/a

Ewolucja

Koncentruje sie na
szczegobtach

Przyjmuje sprawy
réwnomiernie
Zorganizowany/a
Sprawdza dostepne zasoby
i czas

Wolno rozpoczyna
Upiera sig przy zbyt wielu
szczegobtach

Zbyt konserwatywny/a

Decydowanie
Decyduje, co powinno by¢
zrobione
Przedstawia swoje poglady
bardzo wczesénie
Broni pomystéw i nie
wycofuje sie
Wydaje sie by¢ osobg pewng
siebie
Moze prébowaé naciskaé na
innych
Moze rozpoczynac¢ kiétnie
Podaza wtasng drogg bez
zwracania uwagi na innych

Dziatanie

Zaczyna szybko dziata¢
Swobodnie sig wypowiada i
dyskutuje

Widoczny entuzjazm

Od poczatku okazuje
zaangazowanie

Latwo sig rozprasza
Przerywa innym

Traci cel i kierunek

Raport TeamScape Carl Jung
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Osiaganie porozumienia i rozwigzywanie sporow

Osiaganie porozumienia i rozwigzywanie sporow

Twoja Orientacja

Ponizszy wykres pokazuje, jakg orientacje najprawdopodobniej przyjmiesz w sytuacji konfliktu lub braku porozumienia. Podstawg,
utworzenia tego wykresu sg Twoje wyniki Facet5 dotyczace Woli i Uczuciowosci.

Orientation: Carl

Competing

Avoiding

Collaborating

Accommodating

Carl

Prébuje narzucac swoje zdanie innym. Koncentruje sie na potrzebach innych lecz nie kosztem swoich witasnych.

The chart below shows your orientation in relation to the rest of the team. Refer to page 2 for the key.

Orientation: Wyniki Facet5

Competing

Avoiding

Collaborating

Accommodating

Raport TeamScape Carl Jung

Poufne



Taktyki i Wspoétmiernosé 7

Preferowane Taktyki

Ten wykres pokazuje Twoje naturalne preferencje i poréwnuje je z tym, jak widzg Cie inni ludzie.

Taktyki Swiadomos$¢ Zasad

Brak Regut

(Wysoka Energia + Niska Kontrola) (Wysoka Kontrola + Niska Energia)

staramy sie zachowywac sig
logicznie i sensownie

kazda sytuacja jest
wyjatkowa i wymaga

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Elizabeth Albert Carl Carl2
wyjatkowego rozwigzania Abraham | Jean Daniel ustalamy agende, aby

jedynie w niewielkim stopniu Si/ggggd rozwigzaé sprawe

mozemy polegac na historii poszukujemy precedenséw,

traktuje kazda sytuacje tak, zasad i regulaminéw

jak na to zastuguje wprowadzamy procesy i

nie jeste$my zobowigzani do stosujemy procedury

przestrzegania istniejacych

zasad
Carl

Bedzie swiadomie stosowac zasady i procesy tam, gdzie jest to wtasciwe. Jest przygotowany/a na to, aby pozostawic to innym.

Wspotmiernosé

Ten wykres pokazuje sktonnosci, jakie wykazujesz Ty oraz Twéj zespédt, do zachowywania spokoju kiedy zaczynacie dyskutowaé
sprawy lub gdy gteboko angazujecie sie i niepokoicie o rezultaty.

Zbyt spokojne reakcje

moze sie wydawagd, ze jest

Wspotmiernoscé

Przesadne reakcje

bywa napiety/a

N . 3 4 5 6 7 8 9 10 : .
rawy powazni

nleSW|adom.y/alwag| spra\/\’/ Sigmund  Elizabeth  Carl2 Amos Carl Daniel b!erze Sprawy powaznie
moze sie wydawacé Abraham Albert bierze sprawy do serca

zblazowany/a i nie
zainteresowany/a
zbyt spokojnie reaguje na

Jean

martwi sie
postrzega sprawy w
niewtasciwych proporcjach

sprawy
Carl

Moze bywac bardzo napiety/a. Przyjmuje sprawy personalnie. Moze nadmiernie reagowac i postrzegac swiat w niewfasciwych
proporcjach.

Moze by¢ postrzegany jako:

- staje sie bardziej sztywny/a i skostniaty/a

« okazuje skrepowanie i niezreczno$¢ w towarzystwie

 wykazuje tendencje do rozpamietywania spraw dotyczgcych ludzi

» wykazuje pewien brak konsekwencji wobec procesu

Legenda
Przewidywany

Raport TeamScape Carl Jung Poufne



Podczas pracy z ...

Podczas pracy z ...

Ponizsza tabela podsumowuje, w jaki sposdb mozesz bardziej efektywnie pracowaé¢ z innymi cztonkami Twojego zespotu. Kazda domena zawiera cztery stwierdzenia: S: Sita Waszej relaciji, R:
Ryzyko, ktére moze sie pojawi¢ podczas Waszej wspétpracy, F: Frustracja, ktérg mozesz odczuwaé pracujac z tg osobg, W: Wyzwanie zwigzane z rozwojem Waszej relacji.

Podejmowanie Decyzji

Wspotpraca

Generowanie Pomystow

Ocenianie

Wspotmiernosé

Bandura, Albert

S: Ty podejmujesz decyzje, podczas gdy
ta druga osoba dostrzega alternatywy

R: mozesz narzucaé swoje poglady tej
osobie

F: mozesz postrzegaé te osobe jako mato
decyzyjna, taka ktora tatwo jest przekonaé
W: powstrzymuj sie od osadéw dopoki
uwaznie nie wystuchasz drugiej strony

S: zaréwno Ty jak i ta druga osoba zanim
zaczniecie dziata¢ -najpierw chcecie
zrozumieé

R: mozecie komunikowac sie ze sobg
niewystarczajgco czesto lub
niewystarczajgco szybko

F: mozesz zauwazag, ze istniejace
mozliwosci nie sg wykorzystywane
W: ustalanie czasu na dzielenie sie

pomystami i zachecanie do udzielania
sobie nawzajem informacji zwrotnych

S: Ty dostrzegasz obydwie strony medalu,
podczas gdy ta druga osoba utrzymuje
koncentracje

R: Twoje podej$cie moze by¢ ignorowane
jako nierealistyczne

F: ta osoba moze wydawa¢ Ci sie nieco
ograniczona

W: pokazywanie jakie korzy$ci komercyjne
wnoszg Twoje pomysty

S: Ty wnosisz strukture do elastycznego
podejscia tej osoby

R: tej osobie moze sie wydawag, ze
brakuje Ci wyobrazni

F: Tobie moze sie wydawac, ze ta osoba
jest niekonsekwentna

W: utrzymywanie kontroli nad tym, co jest
wazne

S: Ty i ta osoba okazujecie ostrozno$é, ale
Ty w troche mniejszym stopniu

R: mozecie niepotrzebnie sig zamartwiaé
i unika¢ podejmowania ryzyka

F: mozecie sami sobie tworzy¢ problemy

W: poszukiwanie informacji zwrotnych w
celu sprawdzania istniejgcych obaw

Freud, Sigmund

S: macie podobng determinacje przy
osigganiu celéw

R: uzyskanie zgody moze by¢ trudne i
mozecie niepotrzebnie sprzeczaé sie ze
sobg

F: wywarcie wptywu na te osobe moze Ci
sie wydawac niemozliwe

W: obiektywne stuchanie i rozwazanie
alternatyw

S: Ty zastanawiasz sie nad pomystami, a
ta druga osoba chetnie je dyskutuje

R: Ty mozesz nie komunikowac¢ sie tak
swobodnie, jak chciataby ta osoba

F: mozesz mie¢ odczucie, ze ta osoba
dziata zbyt szybko

W: dzielenie sie pomystami i po$wigcanie
czasu na dyskusje

S: Ty bierzesz pod uwage sprawy ludzkie,
a ta druga osoba jest praktyczna

R: mozecie mieé r6zne priorytety

F: ta osoba moze wydawa¢ Ci sie
niesympatyczna i zbyt prosta

W: promowanie Twoich pomystéw z
punktu widzenia biznesu

S: wspieracie innowacyjno$¢, ktéra wnosi
jakas wartos¢

R: mozecie nie generowaé innowacyjnych
pomystow

F: moze Wam brakowaé odwagi na
wprowadzanie radykalnych rozwigzan

W: poszukiwanie mozliwo$ci zanim
decyzje zostang podjete

S: Ty wykazujesz ostrozno$¢, a ta druga
osoba utrzymuje optymizm

R: mozecie dostrzega¢ inne poziomy
zagrozenia

F: mozesz uwazag, ze ta osoba popada w
samozadowolenie

W: wyjasnianie Twoich obaw w celu
uzgodnienia racjonalnego punktu widzenia

S: kwestionujecie nawzajem swoje silne
poglady

R: mozecie wchodzi¢ w niepotrzebne
sprzeczki

F: moze Wam by¢ trudno i$¢ razem do
przodu

W: stuchanie bez uprzedzen i testowanie
pomystéw na podstawie faktéw

S: zaréwno Ty jak i ta druga osoba zanim
zaczniecie dziata¢ -najpierw chcecie
zrozumieé

R: mozecie komunikowac sie ze sobg
niewystarczajgco czesto lub
niewystarczajgco szybko

F: mozesz zauwazag, ze istniejace
mozliwosci nie sg wykorzystywane
W: ustalanie czasu na dzielenie sie

pomystami i zachecanie do udzielania
sobie nawzajem informacji zwrotnych

S: Ty wykazujesz praktyczne podej$cie
podczas omawiania idealistycznych
pomystéw tej drugiej osoby

R: mozecie zagubi¢ praktyczna strone
zagadnienia

F: mozesz mie¢ odczucie, ze prowadzone
rozmowy nie koncentruja sie na sprawach
biznesu

W: badanie komercyjnych korzys$ci
przedstawianych pomystéw

S: Ty dodajesz jaka$ strukture do
innowacyjnosci tej osoby

R: mozecie wprowadzaé niepotrzebne
zmiany

F: mozesz postrzega¢ te osobe jako
niesolidng

W: zastanawianie sie,
lepsza niz zmiana

czy poprawa jest

S: Ty i ta osoba okazujecie ostrozno$é, ale
Ty w trochg mniejszym stopniu

R: mozecie niepotrzebnie sie zamartwiaé¢
i unika¢ podejmowania ryzyka

F: mozecie sami sobie tworzyé problemy

W: poszukiwanie informacji zwrotnych w
celu sprawdzania istniejacych obaw

Raport TeamScape Carl Jung

Poufne



Podczas pracy z ...

Podejmowanie Decyzji

Wspotpraca

Generowanie Pomystow

Ocenianie

Wspotmiernosé

Kahneman, Daniel

S: Ty definiujesz cele, a ta druga strona
rozwaza mozliwosci

R: mozesz zaktada¢, ze ta osoba zgadza
sie z Tobg

F: mozesz mieé odczucie, ze sprawy
posuwaja sie zbyt wolno

W: przed podjgciem decyzji stuchaj
pomystéw tej osoby

S: zaréwno Ty jak i ta druga osoba zanim
zaczniecie dziata¢ -najpierw chcecie
zrozumieé

R: mozecie komunikowac sie ze sobg
niewystarczajgco czesto lub
niewystarczajgco szybko

F: mozesz zauwazag, ze istniejace
mozliwosci nie sg wykorzystywane
W: ustalanie czasu na dzielenie sie

pomystami i zachecanie do udzielania
sobie nawzajem informacji zwrotnych

S: jestescie silnie zorientowani na sprawy |S: Ty kwestionujesz metody, a ta druga

zwigzane z ludzmi

R: mozecie nie koncentrowac sie na
korzys$ciach komercyjnych

F: mozecie zauwazag, ze zbyt
komplikujecie sprawy

W: badanie korzys$ci biznesowych przed
podjeciem decyzji

osoba dba o szczegéty
R: mozecie nie zgadzac¢ sie w sprawie
potrzeby wprowadzania zmian

F: mozesz mie¢ poczucie, ze ta osoba jest
zablokowana i ograniczona

W: przedstawianie logicznych przyktadéw
dla obrony nowych pomystéw

S: Ty i ta osoba okazujecie ostrozno$é, ale
Ty w troche mniejszym stopniu

R: mozecie niepotrzebnie sig zamartwiac
i unika¢ podejmowania ryzyka

F: mozecie sami sobie tworzy¢ problemy

W: poszukiwanie informacji zwrotnych w
celu sprawdzania istniejgcych obaw

Loftus, Elizabeth

S: Ty nadajesz kierunek, a ta druga osoba
sugeruije alternatywy

R: mozesz narzucaé pomysty, z ktérymi
druga strona sie nie zgadza

F: mozesz oczekiwag, ze ta druga osoba
bedzie stawia¢ Ci wyzwania

W: branie pod uwage opinii tej osoby przed
podjeciem decyzji

S: Ty rozwijasz pomysty, a ta druga osoba
mobilizuje do dziatania

R: mozesz przegapi¢ okazje do wnoszenia
swojego wktadu

F: mozesz czu¢ sig przyttoczony/a i
popedzany/a

W: prezentowanie swoich pomystéw oraz
obaw z entuzjazmem

S: jestescie silnie zorientowani na sprawy |S: Ty dodajesz jaka$ strukture do

zwiazane z ludzmi

R: mozecie nie koncentrowac sie na
korzy$ciach komercyjnych

F: mozecie zauwazag, ze zbyt
komplikujecie sprawy

W: badanie korzys$ci biznesowych przed
podjeciem decyzji

innowacyjnosci tej osoby

R: mozecie wprowadza¢ niepotrzebne
zmiany

F: mozesz postrzega¢ te osobg jako
niesolidng

W: zastanawianie sie, czy poprawa jest
lepsza niz zmiana

S: Ty jeste$ osobg ostrozng, a ta druga
osoba okazuje pewnos¢ siebie

R: mozecie nie zgadza¢ sie co do
waznos$ci spraw

F: Ta osoba moze Ci sie wydawaé
niewrazliwa i nieodpowiedzialna

W: poszukiwanie informacji, aby
przekonag sie, czy istniejace obawy sg
racjonalne

Maslow, Abraham

S: Ty nadajesz kierunek, a ta druga osoba
sugeruije alternatywy

R: mozesz narzucaé pomysty, z ktérymi
druga strona sie nie zgadza

F: mozesz oczekiwag, ze ta druga osoba
bedzie stawia¢ Ci wyzwania

W: branie pod uwage opinii tej osoby przed
podjeciem decyzji

S: Ty zastanawiasz sie nad pomystami, a
ta druga osoba chetnie je dyskutuje

R: Ty mozesz nie komunikowa¢ sie tak
swobodnie, jak chciataby ta osoba

F: mozesz mie¢ odczucie, ze ta osoba
dziata zbyt szybko

W: dzielenie sie pomystami i poSwigcanie
czasu na dyskusje

S: Ty wykazujesz praktyczne podej$cie
podczas omawiania idealistycznych
pomystéw tej drugiej osoby

R: mozecie zagubi¢ praktyczna strone
zagadnienia

F: mozesz mie¢ odczucie, ze prowadzone
rozmowy nie koncentruja sie na sprawach
biznesu

W: badanie komercyjnych korzys$ci
przedstawianych pomystéw

S: Ty kwestionujesz metody, a ta druga
osoba dba o szczegbty

R: mozecie nie zgadza¢ sie w sprawie
potrzeby wprowadzania zmian

F: mozesz mie¢ poczucie, ze ta osoba jest
zablokowana i ograniczona

W: przedstawianie logicznych przyktadéw
dla obrony nowych pomystow

S: Ty jestes osobg ostrozng, a ta druga
osoba okazuje pewnos$¢ siebie

R: mozecie nie zgadza¢ sie co do
waznos$ci spraw

F: Ta osoba moze Ci sie wydawac¢
niewrazliwa i nieodpowiedzialna

W: poszukiwanie informaciji, aby
przekonac sie, czy istniejace obawy sa
racjonalne

Raport TeamScape Carl Jung

Poufne
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Podejmowanie Decyzji

Wspotpraca

Generowanie Pomystow

Ocenianie

Wspotmiernosé

Piaget, Jean S: Ty nadajesz kierunek, a ta druga osoba |S: Ty po$wigcasz czas na przemyslenia, |S: Ty wykazujesz praktyczne podejscie |S: Ty kwestionujesz metody, a ta druga |S: Ty i ta osoba okazujecie ostrozno$é, ale
sugeruje alternatywy a ta druga osoba popycha do dziatania |podczas omawiania idealistycznych osoba dba o szczegéty Ty w troche mniejszym stopniu
R: mozesz narzuca¢ pomysty, z ktérymi | R: mozesz pozostac z tytu, jesli nie pomystow tej drugiej osoby R: mozecie nie zgadzac¢ sie w sprawie R: mozecie niepotrzebnie sig zamartwiac
druga strona sie nie zgadza zaangazujesz tej osoby R: mozecie zagubié¢ praktyczng strone | potrzeby wprowadzania zmian i unika¢ podejmowania ryzyka
F: mozesz oczekiwagé, ze ta druga osoba |F: ta osoba moze Ci sie wydawaé zagadnienia F: mozesz mie¢ poczucie, ze ta osoba jest| F: mozecie sami sobie tworzy¢ problemy
bedzie stawia¢ Ci wyzwania powierzchowna i niecierpliwa F: mozesz rnilt(eé odcztuc.ie, ;’e prowadzonﬁ zablokowana i ograniczona W: poszukiwanie informacji zwrotnych w
W: branie pod uwage opinii tej osoby przed | W: energiczne komunikowanie Twoich rqumowy nie koncentruja sig na sprawach |y, przedstawianie logicznych przyktadéw |celu sprawdzania istniejgcych obaw
podjeciem decyzji pomystéw i obaw 1znesu dla obrony nowych pomystéw
W: badanie komercyjnych korzysci
przedstawianych pomystéw
Rogers, Carl S: Ty podejmujesz decyzje, podczas gdy |S: zaréwno Ty jak i ta druga osoba zanim | S: Ty wykazujesz praktyczne podejécie |S: wspieracie innowacyjno$¢, ktéra wnosi|S: Ty mozesz wykazywaé ostroznosé,

ta druga osoba dostrzega alternatywy

R: mozesz narzucaé swoje poglady tej
osobie

F: mozesz postrzegac te osobe jako mato
decyzyjna, taka ktora tatwo jest przekonaé
W: powstrzymuj sie od osgdéw dopoki
uwaznie nie wystuchasz drugiej strony

zaczniecie dziata¢ -najpierw chcecie
zrozumie¢

R: mozecie komunikowac sie ze sobg
niewystarczajgco czesto lub
niewystarczajgco szybko

F: mozesz zauwazag, ze istniejace
mozliwosci nie sg wykorzystywane
W: ustalanie czasu na dzielenie sie

pomystami i zachecanie do udzielania
sobie nawzajem informacji zwrotnych

podczas omawiania idealistycznych
pomystéw tej drugiej osoby

R: mozecie zagubic¢ praktyczna strone
zagadnienia

F: mozesz mie¢ odczucie, ze prowadzone
rozmowy nie koncentruja sie na sprawach
biznesu

W: badanie komercyjnych korzysci
przedstawianych pomystéw

jakas wartosé

R: mozecie nie generowa¢ innowacyjnych
pomystow

F: moze Wam brakowaé odwagi na
wprowadzanie radykalnych rozwigzan

W: poszukiwanie mozliwo$ci zanim
decyzje zostang podjete

podczas gdy ta druga osoba demonstruje
pewno$¢ siebie

R: Ty mozesz wprowadza¢ bardziej
negatywne podejscie

F: moze Ci sie wydawag, ze ta osoba nie
zwraca uwagi na ryzyko

W: poszukiwanie informaciji
umozliwiajacych racjonalng ocene
istniejgcych obaw

Tversky, Amos

S: kwestionujecie nawzajem swoje silne
poglady

R: mozecie wchodzi¢ w niepotrzebne
sprzeczki

F: moze Wam by¢ trudno i$¢ razem do
przodu

W: stuchanie bez uprzedzen i testowanie
pomystéw na podstawie faktéw

S: Ty poswigcasz czas na przemy$lenia,
a ta druga osoba popycha do dziatania
R: mozesz pozostaé z tytu, jesli nie
zaangazujesz tej osoby

F: ta osoba moze Ci sig wydawac
powierzchowna i niecierpliwa

W: energiczne komunikowanie Twoich
pomystéw i obaw

S: Ty snujesz domysty, a ta druga osoba
ma bardziej praktyczne podejscie

R: Twoje podejécie moze sig wydawaé
mato realne

F: mozesz mie¢ odczucie, ze ta osoba
ogranicza mozliwosci

W: prezentowanie komercyjnej wartosci
pomystéw

S: Ty rozwazasz mozliwo$ci, a ta druga
osoba proponuje podejécie procesowe
R: mozecie nie generowaé innowacyjnych
mozliwosci

F: mozesz mie¢ poczucie, ze ta osoba
blokuje dziatania

W: poszukiwanie alternatyw dla znanych
opciji

S: zaréwno Ty jak i ta druga osoba
okazujecie ostroznos¢ i zywo reagujecie
na wydarzenia

R: macie tendencje do wyolbrzymiania
istniejacych ryzyk

F: mozecie nawzajem wzmacnia¢ swoje
obawy

W: zasieganie informacji, aby utrzymywac¢
problemy we wtasciwych proporcjach

Raport TeamScape Carl Jung

Poufne
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Komentarze Recenzentow

Wykorzystaj to miejsce do wypisania kluczowych lekcji, ktére przyniosta Ci dyskusja na temat wynikéw badania TeamScape.

To co robisz i co Twoi koledzy uznajg za
€o0S, co nie pomaga Waszemu zespotowi

To co robisz i co Twoi koledzy uznajg za
pomocne dla Waszego zespotu

Raport TeamScape Carl Jung

Poufne



