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lwmsmntel au localizat spatiul pe.

) ontal drept (COFD). Localizate
‘ G_OFD se formeaza in timpul cof

Je bmaluntate maleabilitatea

'C')amenii care au trasatura dominantd” mai d
tat sunt directi si categorici. i gandesc independ:
ambitiosi si reactioneaza in mod prompt si



apt nesurprinzitor, deoarece do-
lucrurile dup# bunul lor plac.
u trasdtura ,influentd” mai dezvoltatd
i sociabili. Le place sa faca parte dintr-un
,in primul rand, pe abilitatea lor de a fi
u a gasi rezolviri la diversele probleme cu
ntd. Puternic extravertiti, sunt perceputi ca
i si prietenosi. Au o inclinatie spre socia-
ercand si-i atragi aldturi de ei si pe cei mai
abili. Influentii sunt deseori considerati emotivi
i exprmé repede sentimentele si sunt, in gene-
ati cu sentimentele lor decat altii.
7ca:re au trisitura ,stabilitate” mai dezvoltatd
enti si rabdatori. Ei adopta o atitudine echi-
ritoare la viatd. Nu le plac surprizele. Ei sunt
bili si nepretentiosi, fiind de cele mai multe
din jur. Stabilii pun mare pret pe sinceritate;
adevérul si se asteaptd de la ceilalti sé facd
menilor ii vad ca fiind cumpatati si con-
e poate aduce eticheta de previzibili. Au
sitd din comun, reusind sd raméand inte-
t lucru timp mult mai indelungat decat



sistematic de a-si privi activitatile. Ei vor insista s
in aplicare reguli referitoare la mediul in care se afl3
oameni care se controleaza bine si care vor prefera de
suri indirecte pentru a rezolva un conflict, amanénd pr
luarea initiativei pan4 in ultimul moment. Asta le.
aduce atribute precum ,pasiv” si ,nepretentios”.

lernizatd a modelului DISC — introdus, pentru
Willlam Marston in 1928. Modelul bisc




CON TIINTA
DESSINE =t ridicata

@ ce am studiat oamenii de succes, o tendinta clard si-a facut
enia, evidentiind o calitate fundamental3 pe care tofi acestia
- 0 constiinfd acutd de sine. Pe masurs ce se dezvolts
Sine, oamenii infeleg mai bine tendintele predon
eaza o mare parte din actiuni. Cei care au un nivel
Sin auotendmfémultmalbmaoonw:ww
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DETECTIV
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EXPERT
INOVATOR
MOBILIZATOR
MOTIVATOR
OPORTUNIST
CERCETATOR [
SPONSOR
STRATEG

Foloseste acest tabel pentru a avez o |
litatilor din echipa ta si fine-/ la

oricdnd. Coloanele evidentiaza te”
de a se baza mai mult sau mai punf pe cele :er'. :';sam'

- nu confine toate variatiile prezente la cele .,asa"e:ew spunt
_ sonalitate. Pentru o infelegere mai rafinaté 2 echipe! e, R08g8
A rezultatele oferite de IDISC s memoreazs parke



Cele paisprezece tipologii
(si procentajul populatiei apartinand

fiecdrei tipologii)
Aliatul 5%
Arhitectul 13%
Antrenorul 9%
Detectivul 9%
Diplomatul 9%
intreprinzitorul 7%
Expertul 6%
Inovatorul 3%
Mobilizatorul 3%
Motivatorul 13%
Oportunistul 2%
Cercetitorul 4%
Sponsorul 16%
Strategul 1%

CQup poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta

de i aliat”: )

'e}:‘;ﬁ)seste—te de talentul tdu fie a agculta, astfel incat
s34 ajuti pe cei care au nevoie de tu:e. .

s ;; increzétor in relatiile ta}e. Relfat.llle soh.de pe care
i je-ai creat i fac pe ceilalti dornici sd te ajute. .

\ Nuh fie teama sé-ti afirmi purﬂlc.tul d'e vedere. Unel;);"el:
doat cu o atitudine asertiva ifi poti rezolva prol

mele 5

sugestii pentru relationarea cu un aliat:

» Ajgrija la criticd. Un aliat va lua in serios tot ce spui.

+ aj nevoie de un sfat pentru a face pe cineva sd se
gntd apreciat? intreaba un aliat; aliatii sunt foarte
atenti la nevoile tuturor. 3 ol

o pliatii sunt experti in administrarea rel'ai,:illor dlf;—
cjle. Lasa-i pe ei sd preia initiativa atunci cand legd-
wrile dintre oameni se inrautatesc.

Aliatul

Pui pref mai mare pe relatiile
tale decat pe orice altceva. Ai o abi-
litate iesitd din comun de a stabili
legaturi cu ceilalti oameni, acesta
fiind unul dintre elementele cele
mai evidente ale profilului de fat,
care se intdlneste la 5% din popu-
latie. Abilitatile tale sociale devin
foarte utile in cazul unui conflict, pentru ci esti capabil si
gestionezi o situatie dificild in asa fel incat si produci un
rezultat multumitor pentru toti. Faci in mod constant
eforturi pentru a-i face pe ceilalti si se simt3 apreciati,
lucru deloc surprinzitor dacd ne gandim cat de mult con-
teazd pentru tine acceptarea din partea semenilor, sim-
tindu-te imediat insultat atunci cand cineva se poarta
nerespectuos cu tine. Exemple de aliati faimosi sunt Lucille
Ball si Johnny Carson.

Puncte tari:

e Abilitatea de a asculta
¢ Lucrul in echipi

® Ajutorarea celorlalti

Dificultiti in:

° Mentinerea motivatiei atunci cand lucrezi singur
® Tolerarea comportamentul ireverentios

* Afirmarea in fata celorlalti

Arhitectul

Scopul tdu suprem este de a face
bine ceea ce faci si te bucuri de o F=—4=
abilitate inndscutd care iti permite H==f
sd sesizezi rapid maniera cea mai ; b
potrivitd de a rezolva o problemd. FE=tdkiziri—
Esti profund, analitic, te bucuri de =F
idei inovatoare, si ceea ce te moti- r
veazd este un scop bine definit. Iti
place s fii intr-un mediu stabil si preferi si lucrezi cu ter-
mene-limitd si obiective clar definite. De multe ori, petreci
mult timp strangand informatii inainte de a lua o decizie
si esti dispus s& améani recompensa oricat de mult este
nevoie, pentru a duce lucrurile la bun sfarsit. George
Lucas si Charles Schulz sunt doi arhitecti faimosi, profilul
fiind raspandit la 13% din populatie.

Puncte tari:

® Deciziile sunt foarte bine gandite
* Aptitudini organizatorice

® Atentie la detalii

Dificultiti in:

® Pdstrarea privirii de ansamblu
® Ghidarea dup4 instinct

¢ Tolerarea schimbdrilor



70 CODUL PERSONALITATIL

Cum poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta

de tip ,arhitect”:

o Nu ezita si-ti urmezi instinctul, atunci cand e cazul.

o Nu lisa schimbrile s4 te ia prin surprindere; ele pot
sd apard oricand, de nicaieri.

o Alege unele sarcini ale caror rezultate le poti vedea
dupd fiecare pas facut.

Sugestii pentru relationarea cu un arhitect:

o Incearci si creezi o situatie cu asteptari clare si res-
pectid-ti angajamentele.

o Asiguri-te c4 arhitectul dispune de timpul necesar
pentru a duce treaba la bun sfarsit. Arhitectii p?ef‘eré
calitatea in detrimentul respectirii termenului-limita.

o Cand prezinti o situatie unui arhitect, fii sigur cé-ti
poti sustine punctul de vedere cu date concrete.

CODUL PERSONALITATII

Cum poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta

de tip ,antrenor”:

¢ Ramai concentrat pe ceea ce ai de facut. Daca nu,
rigti si-ti scape din ochi, iar performantele tale sa
aibd de suferit.

o Priveste criticile ca un ajutor pentru dezvoltarea ta.
Chiar daci unii oameni te criticd intr-un mod mai
dur, incearcd sa fii mai putin sensibil si ascultd-i. In
acest fel, poti s4 méresti cooperarea dintre tine si cei
din jur, acestia devenind mai increzétori in tine.

o Cei care nu dau randament pot fi o problema pentru
tine, tinand cont de modul tiu de a oferi ajutor. Tu
dai sfaturi, dar nu reusesti sa-ti impui punctul de
vedere. Inainte de a-i confrunta cu faptul cd sunt
rigizi, incearcé sé te pui in locul lor pentru a infelege
de ce reactioneaza intr-un anume fel.

Sugestii pentru relationarea cu un antrenor:

e Ai nevoie de un imbold? Discutd cu un antrenor.
Ei sunt tot timpul capabili sa-i aminteascd cuiva rea-
lizarile pe care le-a obtinut.

e Pentru a mentine atentia unui antrenor asupra unui
proiect, va trebui si-1 dirijezi putin. Ei tind sd se con-
centreze mai mult asupra oamenilor.

 Un antrenor este omul ideal la care si apelezi cand
ai nevoie de ajutor pentru rezolvarea unor probleme
la locul de muncd.
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Antrenorul

Ai cea mai mare satisfactie atunci
cand i ajuti pe ceilalti. iti dedici
timpul altora fard sa eziti, ajutaindu-i
sd-si exploateze punctele forte si
sd-si atingd potentialul. Apreciezi
relatiile pe termen lung, acestea
fiind construite usor prin deschide-
rea si caldura de care dai dovada.
Oferi sfaturi in legdturd cu problemele celorlalti, dar,
péna la urma, ii lasi pe ei sd gdseascd rezolvarea cea mai
buna. Esti increzétor in oameni si incerci intotdeauna sé le
scoti in evidentd calitatile. Faci parte din cei 9% care au
acest tip de personalitate, printre ei numarandu-se Phil
Jackson si Peter Drucker.

Puncte tari:

o intelegerea celorlalti

e Exploatarea calititilor celorlalti

¢ Construirea relatiilor de camaraderie intr-o echipa

Dificultiti in:

* Administrarea timpului, astfel incat si respecti ter-
menele-limitd

¢ Rostirea adevérului, cu riscul de a-i rini pe cei din jur

® Coordonarea celor care nu dau rezultate multumi-
toare
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Detectivul

Gandirea ta este dominatd de
ratiune si logica. Tinzi sd te bazezi
pe fapte, deoarece standardele tale
se bazeazd pe acuratetea informa-
tiei. Modul tdu de a aduna date si
a lua decizii bazate pe acestea te
poate ajuta in carierd si in viatd.
Esti dispus sd ai rdbdare pentru a
clarifica o problema, oricat de complicati ar fi, si te astepti
si de la ceilalti sd faci la fel. Tendinta ta de a lua in consi-
derare perspectiva celorlalti te ajutd s pastrezi o vedere
de ansamblu, fie cd e vorba de rezolvarea unor eventuale
probleme, fie cii ne referim la relationarea cu ceilalti, atunci
cand in joc este ceva important pentru ei. Tipul detecti-
vului nu este atat de rar pe cat puteti crede; el se poate
intalni la 9% din populatie, reprezentativi fiind Thomas
Edison si Albert Einstein.

Puncte tari:

e Sublinierea consecintelor concrete ale unor actiuni

¢ Adunarea de date pentru luarea unei decizii rationale
e Stabilirea regulilor si a standardelor

Dificultati in:

® Recunoasterea greselilor

¢ Luarea unei decizii rapide

o Impirtésirea unor detalii intime
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Cum poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta
de tip , detectiv:
e Atunci cand o decizie are nevoie de niste cercetari Dlplomatul

si de niste date care si o susting, nu ezita si te oferi |
voluntar.

e Pentru a dezvolta relatii functionale, bazate pe incre-

dere, fructifics oportunitatea de a-ti dezvilui gan-
durile sau sentimentele referitoare la ceva.

e Cand ai ficut o greseald, cere celorlalti informatii
despre cum ar fi trebuit si procedezi pentru a o
evita. Aprecierea parerilor si cunostiintelor celorlalti
demonstreazi dorinta de a-ti recunoaste greselile si
de a invata din ele. A

Esti priceput la relationarea cu
' aproape toate profilurile de perso-
\

nalitate, toti percepandu-ti stilul
ca fiind cald si pldcut. Vezi respec-
tul ca fiind temelia oricdrei relatii.
incerci din greu si-i faci pe ceilalti
s4 se simtd respectati, asteptandu-te
la acelasi lucru de la ei. Esti in largul
t4u intr-un mediu stabil, depunand un mare efort p(.entru
péastrarea etichetei. Fiind un tip foarte constant, nu-ti plac
surprizele. Printre diplomatii faimosi, ii puten'l.mclude' pe
Dalai Lama si pe Desmond Tutu, diplomatii alcituind

Sugestii pentru relationarea cu un detectiv:
® Acordd-i timp de gandire inainte de a-i cere un ris-

puns. Detectivii au nevoie de timp pentru a analiza
informatiile care i ajutd si formuleze o opinie.

® Include detectivii pe lista de colaboratori cand e vorba
de intocmirea unui plan sau a unei strategii. Un
detectiv poate anticipa problemele si e abil in gdsirea
solutiilor.

¢ Tine minte ci detectivii sunt foarte sensibili la gandul
cd s-ar putea gési gregeli in munca lor.

9% din populatie.

Puncte tari:

o Gisirea unei solutii fiabile
e Entuziasmul

* Modestia

Dificultiti in:

e Evitarea atacurilor atunci cand incerci si faci pace
o Primirea recunostintei pe care ai cagtigat-o

o Afirmarea in fata celorlalti

Cum poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta

de tip ,diplomat”:

e Felul tiu modest de a fi poate face dificild observa-
rea, de citre ceilalti, a experientei de care dai dovada.
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Daca nu-ti faci aceast calitate cunoscutd, cei care nu

sunt constienti de abilititile tale te vor trece cu vede- =

rea atunci cand vor apérea oportunititi sau provo- Intreprmzatorul

cari noi.

© Pe masurd ce rezolvi unele probleme, intreabi-i pe
ceilalti dacd nu au gasit un mod mai rapid, dar la fel
de eficace de a le indeplini. Dacx recurgi la o scurts-
turd eficientd, vei avea mai mult timp pentru a te
apuca de alte proiecte.

¢ Alege activitati care au o finalitate concretd, misura-
bils.

Energia ta provine din forfarea
limitelor gi ridicarea standardelor.
la cel mai inalt nivel. Te plictisesti
repede, fiind atras de varietate:
Cand proiectele de care te ocupl 5
sunt noi si inedite, te simti plin de =
cnergie, aceasta fiind de altfel sta-

im4 de functionare. Iti vei o
;z:ttaal?xf\;g: pentru : depési incercéri de toate feluflle Si
te a’stepti de la ceilalti sa facé la fel. Ind'ependenta si (}01;1
trolul asupra mediului tau sunt .lucrunle' pe care p.m.f\ -
mai mare pret si esti curajos i chiar autoritar, atu'nm cand
e vorba de ceva in care crezi cu adevérat.ﬂintreprmzét?ru
reprezinté 7% din populatie, dintre ei facand parte César
Chavez si Bill Gates.

Sugestii pentru relationarea cu un diplomat:

° Diplomatii sunt oameni binevoitori si cordiali, care
se bucura de interactionare cu aproape toate tipurile
de personalitate.

* Un diplomat va prefera un progres constant, contro-
lat, fard surprize sau modificari, atunci cand e vorba
de atingerea unor scopuri.

® Dacd vrei s stii ce simte sau ce crede lumea, intreabs
un diplomat. Diplomatii tind si aibi tot timpul

urechea lipitd de cei care emit pdreri in cadrul
grupului.

Puncte tari:

o Concentrarea pe rezultatul final
o Abilitatea de a forta limitele

o Preluarea controlului

Dificultiti in:

e Lucrul in echipd

o Stipanirea de sine
o A fi rdbditor




78 CODUL PERSONALITATIT

Clllfl poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta
de tip »intreprinzitor”:
* Uneori, oamenii nu vor intelege nevoia ta de a te

misca repede. Daci te opresti s4 le explici motivele
tale, te vei bucura de infelegerea lor.

. :‘\.ccepta cd vei fi rareori satisficut de realizirile tale.
Iti std in fire s3 cauti urmatoarea incercare, imediat
ce ai depdsit-o pe ultima.

® Antreneazi-ti ribdarea. Dac vei considera riabdarea
d_rept O provocare care trebuie depisita pentru a pro-
ﬁta- de alte oportunititi, vei fi capabil sd o manifesti
mai ugor.

Sugestii pentru relationarea cu un intreprinzitor:

. :fme minte cd intreprinzitorilor le place s fie ocupati
In permanentd, bucurandu-se de munca dificils nece-
sard pentru a putea duce un proiect complicat la final.

* Intreprinzitorii trebuie s acumuleze realizari in fie-
care zi pentru a simti cd au succes. Fii atent, pentru
cd ei tin socoteala.

U I\Iu ezita sd lauzi un intreprinzitor, mai ales atunci
cfmd depune un efort considerabil, cum ar fi folo-
sirea timpului s&u liber intr-un scop sau altul. intre-

prinzdtorilor le place cand efortul lor este remarcat si
recunoscut.

CELE PAISPREZECE TIPOLOGII UMANE 79

Expertul

Ai foarte multe cunostiinte, din |
Jdomenii extrem de variate, si iti
place sd porti dezbateri indelungi
asupra subiectelor de care egti inte-
resat. Iti place sa inveti si muncesti
din greu pentru a te cultiva. Tot-
odatd, esti cel mai mare critic al tdu |
si reusesti s-ti mentii atentia asupra
unui proiect, asigurandu-te, in acelasi timp, de calitatea
prestatiei tale. Oamenii te considerd un perfectionist, dar
te apreciazd pentru ci esti jovial si calm in societate. Doar
6% dintre noi sunt ,experti”. Jane Goodall si George
Washington Carver sunt exemple faimoase ale acestui tip.

Puncte tari:

© Mobilizarea rapida

e Rezolvarea problemelor
* Motivatia intrinseca

Dificultati in:

e Recunoasterea contributiei celorlalti

* Evitarea impresiei ci judeci pe toatd lumea
o Evitarea criticilor prea aspre pe care i le faci

Cum poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta

de tip ,expert”:

e Oamenii te privesc ca pe un atotcunoscitor, datorita
interesului tdu pentru fapte si informatii — in con-
secintd, vin la tine pentru tot felul de raspunsuri, aga
cd nu fi prea dur cu tine cand nu le stii pe toate.
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¢ Ai incredere in capacitatea celorlalti de a invata si
atribuie-le noi sarcini. Astfel, vei crea incredere si res-
ponsabilitate in interiorul grupului tiu.

¢ Dorinta ta de a da dovada de maiestrie, atunci cand
e vorba de tehnicd, fi eclipseazi pe cei din jurul tiu.
Giseste acele ocazii prin care poti recunoaste con-
tributiile celorlalti.

Sugestii pentru relationarea cu un expert:

® Nu te teme s&-i delegi unui expert sarcina de a-si dez-
volta cunostintele asupra unui nou subiect sau do-
meniu. Expertii depun eforturi considerabile pentru
a fi mereu la curent si isi vor da toati silinta pentru
ainvéta cat mai multe despre un subiect nou.

° Expertii au standarde foarte ridicate referitoare la
propriile performante si ii vor evalua pe ceilalti pe
baza acelorasi criterii.

* Alocéd-i unui expert sarcina de a dezvolta un sistem
prin care sd-si poata stoca si impartisi cunostiintele
acumulate.
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Inovatorul

Energia ta derivd din exploata-
rea creativititii. Te adaptezi foarte
usor si ai deja o idee despre felul
cum ar trebui sd arate viitorul si
cum ar trebui s meargd lucrurile.
Cauti in mod constant perspective
noi, dar, odata ce le gdsesti iti pierzi
interesul. Nu ti-e frici sd experi-
mentezi un statut social nou, dar te demotivezi atunci
cand nu poti face lucrurile cum vrei tu. imparti acest profil
cu doar 3% din populatie, reprezentanti de seamd fiind
Elvis Presley si Pablo Picasso.

Puncte tari:

® Trecerea rapida de la o sarcind la alta
* Punerea in aplicare a ideilor noi

* Motivarea prin creativitate

Dificultati in:

* A rezista impulsivitatii

¢ Lupta cu plictiseala

* Demonstrarea compasiunii

Cum poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta
de tip ,inovator”:

e Evitd proiectele rutiniere sau banale.

e Relationeaza cu oameni care sunt diferiti, chiar daca
nu iti plac in mod deosebit.
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e Atunci cand iti critici colegii, fii atent la ton si la
modul in care le vorbesti. Concentreaza-te la imbi-
narea emotiei cu profesionalismul, de exemplu,
a bunatatii sau empatiei cu critica obiectiva.

Sugestii pentru relationarea cu un inovator:

* Nu fi alarmat de energia demonstrata de citre inova-
tor ca raspuns la o idee noud sau la un concept nou
care a reusit si-1 entuziasmeze.

e Fii sigur ca inovatorii isi pot folosi creativitatea.
Fii receptiv la tendinta lor de a dezvolta noi moduri
de a face fatd problemelor.

e Cand lucrati in echipd, inovatorii sacrificd relatiile
interumane pentru a-si atinge standardele inalte si
potentialul creator. Dacd doresti sa discuti cu ei
despre asta, e mai bine sa o faci in particular.

CODUL PERSONALITATII

e Stilul tdu deschis, combinat cu onestitatea si cu des-
chiderea pe care o ai fatd de oameni, te poate ajuta s&
obtii pozitia de lider pe care o doresti.

¢ Cand incepi un proiect nou, aduna date si informatii
care sa-1i sustind ideile. Astfel, iti vei miri credibili-
tatea in momentul cand vei avea nevoie sa-ti vinzi
ideile.

Sugestii pentru relationarea cu un mobilizator:

* Mobilizatorii au o personalitate convingétoare, care
reuseste sa inspire oamenii, fapt care ii face ideali in
impulsionarea celorlalti pentru a-si atinge telurile.
Asiguré-te cd favorizezi aceastd oportunitate, oricand
se poate.

* Mobilizatorii sunt cei mai priceputi in stabilirea unui
dialog cu membrii noi ai echipei, cu clientii sau cu
potentialii clienti, reusind de multe ori sd-i convinga
sd ti se aldture.

e Datorita dorintei lor de a avea incredere in ceilalti,
mobilizatorii pot fi indecisi atunci cand se afla intr-o
situatie dificild. Va trebui sa insisti pentru a intelege
si perspectiva lor.
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Mobilizatorul

Stilul tau deschis, prietenos, ii

face pe oameni sa te urmeze ime-

diat. Esti in mod sincer interesat de
cei din jur, iar semenii te apreciaza
pentru asta. iti place sa-ti fortezi
limitele, optand pentru incercari
grele, pe care le duci, de obicei, la
bun sfarsit. Cum reusesti asta? Cu
ajutorul optimismului de care dai dovadd, si care te ajutd
s depdsesti toate obstacolele. Profilul tiu se intdlneste
rar, fiind prezent la doar 3% din populatie. Mobilizatori
faimosi sunt Oprah Winfrey si John F. Kennedy.

Puncte tari:

e Abilitatea de a vinde (fie cd e vorba de servicii, pro-
duse sau idei)

* Abilitatea de a face lucrurile sa pard amuzante
e Increderea in sine

Dificultati in:

e Pistrarea susceptibilitétii fatd de persoanele in care
n-ar trebui si ai incredere

¢ Evitarea tendintei de a te bloca in rutind sau intr-un
mediu static

e Demonstrarea hotdrarii

Cum poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta
de tip ,mobilizator”:

¢ Optimismul si entuziasmul tau sunt agreate de toata
lumea. Nu te feri s le arati.
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Motivatorul

Esti sociabil si charismatic, iar

abilitétile de a relationa cu oamenii Bt
ii castiga usor de partea ta. In situa- BES=EPGEER=
tiile delicate, te motiveaza dorinta R

de a rezolva lucrurile in asa fel, B==t—<
incat toti sa aibd de céstigat, reali-
z&nd acest lucru prin capacitatea ta
de a vorbi din perspectiva nevoilor
tuturor. Este important ca ceilalti si te placd, aga cd cei cu
o atitudine negativa intri repede in vizorul tdu. Motiva-
torul este una dintre cele mai des intalnite tipologii, fiind
prezent la 13% din populatie. Dintre motivatorii faimosi ii
amintim pe Ronald Reagan si Jesse Jackson.

Puncte tari:

e Talentul de a uni oamenii

¢ Aptitudinea de a comunica
e Charisma

Dificultiti in:

o Stabilirea unor limite in cazul relatiilor cu ceilalti
» Managementul timpului

* Relationarea cu persoane negativiste

Cum poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta
de tip ,motivator”:
e Datoritd sarmului, combinat cu abilitatea de a fi so-
ciabil, oamenii vor vedea in tine un prieten. Nu fi
surprins cand cunostintele noi reactioneaza astfel.
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o Faciliteazd coeziunea echipei, folosindu-te de talen-
tele tale de orator pentru a coopta membrii noi si a-i
face sd se simtd bine-veniti.

* Oamenii se simt impulsionati sa lucreze cu tine dato-
ritd instinctelor tale referitoare la ce ii motiveaza. Fii
atent la nevoile echipei si foloseste-te de aceastd abi-
litate pentru a incuraja fidelitatea.

Sugestii pentru relationarea cu un motivator:

* Motivatorii sunt binevoitori si usor de flatat. Nu iti
retine manifestdrile de entuziasm sau afectiune fatd
de ei.

e Cand membrii echipei au o disputd, o pereche for-
matd dintr-un motivator si un aliat poate fi solutia
pentru a ajunge la un consens.

¢ Cand cei din jur te pun in dificultate, cere sfatul unui
motivator. Perspicacitatea lui te va ajuta sa-ti dai
seama cu ce fel de persoane ai de-a face.

CODUL PERSONALITATII

e Determinarea de a obtine rezultate te poate face sd
neglijezi calitatea. Cere ajutorul persoanelor orientate
pe detaliu care te pot ajuta sd-ti monitorizezi aspec-
tele calitative ale muncii.

e Cautd provociri care si-ti solicite creativitatea, dar
care sd nu implice rutind.

Sugestii pentru relationarea cu un oportunist:

e Oportunistii evitd deseori activititile de grup, prefe-
rand s& lucreze singuri. Oferé-le aceasta posibilitate.

e Oportunistii se vor baza foarte rar pe metodele tradi-
tionale de a rezolva o problemd, fiind stimulati de
descoperirea unei modalitati creative de a raspunde
unei provocari.

* Oportunigtii sunt o alegere bund pentru a ajuta
echipa s respecte un termen-limitd, deoarece pot
vedea dincolo de obstacolele care, in caz contrar, ar
incetini progresul.
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Oportunistul

Esti independent i iti place sa
fii original in ceea ce faci. Nu vei
permite sub nicio formd s fii oprit
din indeplinirea sarcinii la timp.
Esti drastic si exigent, atat cu tine,
cét si cu ceilalti. Faci parte dintr-un
profil foarte rar, impartindu-l cu
doar 2% din populatie. Printre opor-
tunistii faimosi i putem include pe Teddy Roosevelt si
Henry Ford, amandoi fiind cunoscuti pentru harnicia,
independenta, spiritul inovativ si, nu in ultimul rand,
pentru hotararea de a face un ban de pe urma sistemului.

Puncte tari:

e Gasirea solutiilor pe cont propriu

* Ingeniozitate in rezolvarea problemelor
* Respectarea termenelor-limita

Dificultati in:

e Lucrul in echipa

© Respectarea traditiilor
e Tolerarea rutinei

Cum poti beneficia cel mai bine de personalitatea ta

de tip ,oportunist”:

* Alocd timp si pentru recunoasterea contributiei celor-
lalti. in caz contrar, modul tiu independent de a fi
ii poate indepdrta pe cei ale cédror eforturi sunt va-
loroase.
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Cercetidtorul

Fiind un cercetitor, majoritatea
activitatilor tale au la bazd o depen-
dentd puternici de ratiune si logicd
si o dorintd acerbd de a duce la bun
sfarsit proiectele fird a lasa loc de
crori. Esti, de asemenea, hotdrat,
determinat si orientat spre sarcini.
Nu te deranjeazé sa lucrezi de unul )
singur pentru a-ti atinge scopul si esti foarte ferm atunci
cand e vorba de pirerile tale. Doar 4% din populatie face
parte din aceastd categorie, intre acestia numarandu-se
Warren Buffett si Jonas Salk.

Puncte tari:
» Ducerea la bun sfarsit a unor proiecte, fara a ldsa
ceva nerezolvat

e Bizuirea pe ratiune si logica
o increderea in sine

Dificultati in:

e Dezviluirea emotiilor

o ncrederea in propriile instincte
o Acceptarea schimbdrii

Cum poti s4 beneficiezi cel mai bine de profilul téu

de tip ,cercetitor”:

o Datoritd modului tiu linistit si stabil de a fi, altii te
pot considera rece sau nepdsator. Poti evita asta, fm-
partisindu-le celorlalti pasiunea ta pentru fapte si
informatii obiective.
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* Logica si ratiunea ti se potrivesc mai bine decat emo-
tiile .si. sentimentele, asadar ar trebui sa te ocupi de
sarcini care cer atentie la date si analizd riguroasd
pentru a interpreta probleme si a concepe solutii.

* Oamenii te considerd rational si constiincios, asa cd
nu fi surprins atunci cand vin la tine pentru a-si veri-
ﬁca.propriile teorii sau chiar pe ale altora. Ai griji sa
nu-i critici prea aspru, altfel ei vor evita si te mai
caute.

Sugestii pentru relationarea cu un cercetitor:

. (;ﬁnd prezinti o idee sau o opinie unui cercetitor, fii
sigur cd dispui de date concrete care si o sustini.

e Cercetdtorii au nevoie de obiective clar definite si
de un plan bine conturat pentru a lucra eficient
in cadrul unui proiect.

¢ Vei reusi mai degraba sd castigi un cercetdtor de

partea ta folosindu-te de ratiune decat folosindu-te
de sentimente.
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* Nu subestima faptul ca poti crea cu usurintd legaturi
cu alfi oameni prin stilul tiu prietenos si deschis.
Ceilalfi te apreciazd pentru aceste calitdti.

U :Al tendinta de a te angaja in mai multe activititi decat
iti permite orarul. Tine socoteala acestor angaja-
mente, astfel incat s nu promiti prea multe. Astfel,
oamenii te vor aprecia drept o persoand de incre-
dere, pe care se pot baza.

Sugestii pentru relationarea cu un sponsor:

¢ Fii generos cu laudele. Sponsorilor le place si stie ci
munca le este apreciata.

* Sponsorii sunt imediat acceptati si sunt usor de inte-
grat in grup.

o thjmismul unui sponsor este intotdeauna bine-ve-
nit in momentele stresante si pline de tensiune care
apar in mod inevitabil intr-un grup.
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Sponsorul

Dezvolti o relatie de prietenie
[oarte usor si pui pret pe faptul
4 ai cunostinte din cercuri foarte
variate. Iti place si creezi legdturi
intre oameni, fie in scopuri profe-
sionale, fie sociale, si te bucuri de
formarea propriei retele de cunos-
tinte. Cateodata te pierzi in discutii
si it face pldcere sd le arati celorlalti cat de mult 1i apre-
ciezi. Cauti in mod constant oportunitéti pentru a socia-
liza si din acest motiv ajungi in tot felul de cercuri.
Sponsorul este cel mai des intdlnit profil, dar, chiar si asa,
este prezent la doar 16% din populatie. Printre sponsorii
faimosi, ii amintim pe George Burns si Shaquille O’'Neal.

Puncte tari:

o Aprecierea public a contributiei celorlalti
 Expert in comunicare

o Incurajarea armoniei intre oameni

Dificultiti in:

o Depasirea tendintei de a te pierde in conversatii
o Evitarea preludrii prea multor angajamente

e Ducerea unui lucru la bun sfarsit

Cum poti s beneficiezi cel mai bine de profilul tiu

de tip ,sponsor”:

o Tti place sd porti discutii gi cauti sa o faci cat mai des,
dar cateodatd ai probleme in concentrarea eficienta
asupra unor proiecte sau sarcini.
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Strategul

Esti un adevdrat expert in crea-
rea unui plan pe care ceilalti sd-1
urmeze. Iti pregatesti strategiile mi-
nutios si ai capacitatea remarcabila
de a-fi gandi miscérile cu doud
mutiri inainte. Acestea ii vor ajuta
pe cei din jurul tdu sd scape de
dureri de cap, deoarece stiu cd, de
cele mai multe ori, planul tdu va reusi. Fiind strateg, esti
cea mai rard tipologie, cu doar 1% din populatie aldturi de
tine. Cétiva strategi faimosi sunt George S. Patton si Vince
Lombardi.

Puncte tari:

» Gisirea unei solutii fiabile

o intocmirea unui plan de actiune bine pus la punct
e Obtinerea increderii colegilor

Dificultiti in:

o Oferirea unei critici constructive
* A avea rdbdare

o A depisi teama de esec

Cum si beneficiezi cel mai bine de personalitatea ta

de tip ,strateg”:

o fn dorinta ta de a te folosi de orice oportunitate
nou-apdrutd pentru a rezolva problemele, poti pérea
nersbdstor. Atunci cand simti nevoia s gribesti
pasul, consulti-te mai intdi cu ceilalfi.
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e Stilul tdu de lucru care se bazeazs, de cele mai multe
ori, pe colaborare, impreund cu gandirea analitic te
fac un adevarat expert in construirea unor echipe
competitive si de succes.

* Cateodatd, competitivitatea ta exagerats se manifests
prin critici acide la adresa semenilor, lucru care reu-
seste mai degrabd si-i intimideze decat si-i imbar-
béteze.

Sugestii pentru relationarea cu un strateg:

® Strategii sunt constienti de toate punctele de vedere
din grup si stiu si se foloseasci de acest lucru pentru
a-i determina pe membrii grupului s3 se implice in
sarcini.

° Cénd infruntd nigte probleme dificile, strategii gan-
desc de cele mai multe ori in asa fel, incat sunt cu
cativa pasi inainte. La o eventuali neintelegere, asi-
gurd-te cd discutati amandoi despre acelasi lucru.

* Doar unul din 100 de oameni au profilul de strateg.
Dacd unul dintre ei face parte din echipa ta, profitd
de abilitatea sa remarcabili de vizionar.
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Cum si gestionezi relatia cu un aliat

o Aliatului ii va fi greu si-si pastreze motivatia dacd
lucreazd singur. Tine minte cd acest aspect nu are
legatur cu etica sa de lucru, ci este o consecintd a
energiei pe care 0 manifestd cand e in prezenfa altora.
Tendinta aliatului de a lucra in grup este esentiald
pentru buna sa functionare. Tine minte asta cand fi
dai o sarcind.

Aliatul are abilitatea extraordinard de a-gi da seama
de ceea ce e important pentru fiecare si este un foarte
bun ascultitor. In consecinta, aliatul detine infor-
matii referitoare la preferintele fiecdruia. Ai nevoie
de o idee pentru a face pe cineva sd se simtd apre-
ciat? Consultd un aliat.

e Ai grijd la criticd. Un aliat are tendinta de a-ti consi-
dera sugestiile drept critici, mai mult decat aproape
toate celelalte tipuri de personalitate. Ideea este sa fii
foarte selectiv cAnd stai de vorbd cu el — un aliat va
lua tot ceea ce ii spui in serios.

e Daci locuiesti si/sau lucrezi cu un aliat, tine minte
c4 aliatii pot avea probleme in a-si afirma propria
pirere. Cateodatd acest aspect va fi evident, dar alte-
ori poate deveni foarte frustrant, rimanand cu senza-
tia i aliatul iti ascunde ceva. El nu o face intentionat.
Este doar rezultatul tendintei sale de a pune nevoile
celorlalti inaintea celor proprii. Daca il ajuti sd-si
expuni parerea la momentul potrivit, vei obtine bene-
ficii considerabile.

e O atitudine duri si repezitd il deranjeazd puternic
pe aliat, deoarece este in antiteza cu valorile pe care
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pune pret. Nu fi surprins dacd o va lua ca pe un afront
personal.

Cum sa gestionezi relatia
cu un arhitect

® Un arhitect are nevoie de termene-limiti fixe si astep-
tdri clare pentru a avea un randament bun. Scopul
sdu este sd-si facd munca bine si are nevoie ca lucru-
rile sa fie cat mai clare, pentru a determina modul cel
mai potrivit de a duce o sarcini la bun sfarsit. Arhi-
tectul va da cele mai bune rezultate intr-un mediu
stabil si structurat.

e Un arhitect nu cauts o rasplatd imediatd sau laude
premature, fiind capabil sa se implice intr-o actiune
chiar daca rezultatele se las3 agteptate. Aceasts tri-
sdturd este rard si te poti folosi de ea cand situatia
o cere. Chiar daci este contemplativ si creativ, are
o gandire destul de analiticd si orientats spre sarcini,
astfel incat e capabil sd ducd un lucru pan la capit,
chiar daci situatia devine dificila.

e Arhitectii sunt o alegere excelentd atunci cand se
pune problema imbundtatirii procedurilor si a politi-
cilor, cat si a pastririi standardelor de functionare si
a regulamentelor interne. Dacd un arhitect nu ocupa
deja un post care si presupund respectarea acestor
aspecte, poti sd ai incredere in talentul sdu si si-i
atribui sarcini in acest gen de departamente.

e Arhitectii dau 0 mai mare importants calititii decat
respectdrii unui termen-limitd. Asigurd-te ci un arhi-
tect are destul timp pentru a face un lucru cum trebuie.
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o In relatia cu un arhitect, fii sigur ca-ti respecti promi-
siunile. In caz contrar, ii vei pierde increderea.

* Cea mai mare provocare pentru un arhitect e s invete
si-si asculte instinctele. Cum nu toate deciziile pot fi
atat de bine cumpitate pe cét si-ar dori, va trebui sa-1
supraveghezi indeaproape si sd te asiguri cé e in stare
sd-si urmeze pornirile interioare in momentele in
care nu existd alternativa.

Cum si gestionezi relatia
cu un antrenor

o Este satisficut atunci cand i se oferd sansa de a-i sus-
tine pe ceilalti, ajutindu-i si-si exploateze potentialul.
Gaseste o modalitate care ii permite si-s5i desfégoare
aceasta tendintd, cum ar fi sd-si creeze un indrumar
spiritual sau sa sustind un curs de formare pentru
noii membri ai echipei.

e Un antrenor preferd activitatile de grup si va fi cu
atat mai eficient, cu cat are mai putine sarcini indivi-
duale.

e Chiar daci un antrenor are tendinta sa exploateze
potentialul celorlalti, nu trebuie sd uite de compen-
tentele sale profesionale. Sustine-l atunci cand e vorba
de participarea la unele programe de dezvoltare pro-
fesionali sau sfituieste-1 si adere la asociatii de profil.
Timpul si banii folositi spre aceste scopuri sunt bine
cheltuiti.

e Un antrenor isi va dedica timpul celorlalti, fara sd se

gandeascd de doud ori, ajutindu-i sa-si exploateze po-
tentialul. Disponibilitatea lui si modul sau intelegétor
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de a fi pot fi impedimente in calea sarcinilor sale. Va
trebui sd-1 supraveghezi indeaproape si sa-1 ajuti
sd-si administreze timpul, astfel incat si nu-si dea
peste cap programul.

e Antrenorii care sunt in postul de manager intampina
dificultati atunci cand e vorba de persoanele care nu
dau rezultate multumitoare. Un antrenor isi impune
rareori pdrerea cu forta si preferd si vada ca oamenii
isi asumd singuri responsabilitatea pentru prestatia
lor. Dacé a ajuns, intr-adevir, pe postul de manager,
va trebui sd-l instruiesti cum sd se poarte cu cei care
nu dau randament.

Cum sa gestionezi relatia
cu un detectiv

¢ Un detectiv este dispus s aloce timpul necesar pentru
explorarea faptelor — nu conteaza cat de incurcate
sunt — si sd ajungd in miezul problemei. Aceasta cali-
tate este una neobisnuitd, iar tu ar trebui sa profiti de
ea atunci cand se iveste prilejul.

e Atunci cand evaluezi munca unui detectiv, tine minte
cd il deranjeazd foarte mult s fie depistata vreo gre-
seald. Dependenta de ratiune face ca aceastd perso-
nalitate sa fie una foarte dificild, in special in cazul in
care rationamentul sdu se dovedeste a fi eronat. Vei
avea mai mult de cagtigat, daca vei incerca, pe viitor,
sa gasesti noi modalitdti de a-i eficientiza strategiile
cognitive si decizionale decat sa insisti pe greselile
facute.
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o Un detectiv este o persoand care se pricepe sa facd
planuri sau strategii. Are calitatea de a antiflpa pro-
blemele care pot s& apard si de a gdsi solutiile potri-
vite. Daca il incluzi in proiecte care vizeaza aceste
aspecte, acest lucru va ajuta la dezvoltarea aptitu-
dinilor sale de lider.

o Un detectiv da cel mai bun randament atunci cand
rezolva un anumit tip de sarcini in mod indepen.dent,
pe langd munca in echipa. Tendinta detectiv'ulux d.e a
lucra singur derivd din nevoia lui de a investiga
inainte de a-si forma o prere. Atunci cind se ocupé
de o problemd fmpreund cu ceilalti, va dori sd facd
anumite cercetdri pe cont propriu, intorcandu-se la
grup cand au loc discutiile ulterioare.

o Un detectiv nu este o persoané care se dezvaluie usor.
Aceasts atitudine poate parea ostila celorlalti m'embr'%
ai echipei. Va trebui sa fii atent la aceast.afl tendlggé i
sa-1 ajuti sa comunice, si fie mai deschis cu ceilalti,
pentru a-i castiga de partea sa.

Cum si gestionezi relatia
cu un diplomat

e Cateodatd, atunci cand vrei sd stii ce ge‘\r{deste un
diplomat, trebuie doar sa-1 intrebi. In cazurile in care
diplomatul crede ca armonia ar avea de suferAl't dlr}
cauza raspunsului sdu, nu ti-l va da. Dacé ii c'ex.*l
o pirere, de obicei o vei afla, pentru ca este in spiri-
tul cooperarii care ii este propriu.

e Un diplomat va prefera un progres constant $i con-

trolat in rezolvarea problemelor. Daca vrei sa te folo-
sesti cat mai bine de el, atribuie-i 0 sarcind care are
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rezultate palpabile, cuantificabile si pare lipsitd de
eventuale surprize.

® Dacd vrei sa stii ce simt sau ce cred colegii, intreabd
un diplomat. Este priceput in relationarea cu aproape
toate celelalte tipologii, iar majoritatea membrilor
echipei 1i gdsesc stilul ca fiind cald si deschis. Este un
bun ascultitor, interesat mereu de ce au ceilalti de
spus si este bine informat asupra parerilor tuturor.

® Un diplomat va avea nevoie de ajutor atunci cand
trebuie s& se afirme si sd primeasca laudele pe care
le meritd. Acest aspect devine si mai important atunci
cand e vorba de diplomati care sunt la inceputul
carierei. Fdrd sustinere, firea lor modesta ii va impie-
dica pe ceilalti sd recunoasca dibécia sau experienta
de care dau dovadd, in detrimentul echipei.

¢ Unui diplomat nu-i plac surprizele. Nu-l lua pe nepre-
gatite, daca ai nevoie de sustinerea lui. Atunci cand
vrei ca un diplomat si ia o decizie care i va afecta
cariera pe termen lung, asigurd-te cd are timp sufi-
cient de gandire.

Cum sa gestionezi relatia
cu un intreprinzaitor

e Energia acestei tipologii derivd din standardele foarte
ridicate si din fortarea limitelor. In consecints, se
Plictiseste repede si e atras de diversitate in munca.
Imparte sarcinile de serviciu in mod corespunzétor
si vei rdmane surprins de randamentul si energia
intreprinzatorului.
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« Tendinta acestei tipologii de a forta limitele poate
duce la unele probleme, dacd nu este controlatd. S-ar
putea s3 fie nevoie sa intervii si sa-i sugerezi ca-si
asum prea multe riscuri.

o Fii sigur c4 ii acorzi laudele cuvenite, mai ales atunci
cand depune un efort suplimentar la un proiect, cum
ar fi renuntarea la timpul sdu liber. Unui astfel de om
fii place sé fie apreciat si trebuie sd adune zilnic laude
pentru a simti cd are succes.

o Un intreprinzator este curajos si charismatic atunci
cand are o convingere puternici. Aceastd calitate
poate face din el un foarte bun vanzitor.

o Autocontrolul si ribdarea nu sunt punctele forte ale
unui intreprinzator. Colegii sai nu vor intelege intot-
deauna de ce doreste si se miste atat de repede.

e Atunci cand cineva e convins cd un lucru ,nu se
poate face”, intreprinzétorul arde de nerdbdare sd
demonstreze contrariul. Astfel, rezultd o dorintd de
a realiza lucruri pe care ceilalti le consider dificil de
indeplinit si care se traduce printr-o contributie extra-
ordinara a intreprinzitorului in cadrul grupului.

Cum si gestionezi relatia
cu un expert

e Nu te feri si-i oferi unui expert prilejul de a dez-
volta cunostintele in cadrul unui subiect sau chiar al
unui domeniu nou. Un expert prinde repede. Totusi,
tendinta lor de a avea agteptiri foarte mari de la ei
insisi poate genera dezamagire si ii poate face reti-
centi atunci cand sunt pusi in fata necunoscutului.
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Tu asigura-te doar cd el primeste sarcini, pentru cad e
perfect capabil sa rezolve probleme din aproape orice
domeniu.

* Un expert se va critica mult mai mult decét o vor face
ceilalti. fi place sd invete si va munci deseori pentru
a creste ca om. Va trebui s insisti cu laudele, pentru
ca el sd inteleaga cd efortul ii este apreciat.

® Un expert are dificultiti in delegarea sarcinilor. Do-
rinta sa de a face lucrurile perfect poate sa limiteze
contributia celorlalti, nevrand si-si asume riscul de a
ldsa pe altcineva sa termine treaba in locul lui. Atunci
cand apare o asemenea situatie, atribuie-i sarcina de
a imparti responsabilitatile si tine-1 sub observatie.
in acest fel se va crea coeziune si incredere in cadrul
echipei.

» Deseori, oamenii se duc cu tot felul de intrebéri la un
expert, deoarece stiu cd el este o sursa vastd de infor-
matii. Dd-i expertului sarcina de a gdsi un mod prin
care isi poate stoca si impartdsi cunostintele.

e Chiar daca expertii sunt niste perfectionisti, pot fi
calmi si relaxati in societate. Detestd atat de mult
conflictele, incat vor ramane pasivi chiar si atunci
cand unele probleme necesitd atentie. Instruieste-i sa
fie categorici atunci cand e cazul, pentru a nu fi cdl-
cati in picioare.

Cum sa gestionezi relatia

cu un inovator

* Motivatia unui inovator creste atunci cand are ocazia
sd fie creativ. Te vei bucura de tumultul acesta de

-
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s

entuziasm, dacd ii dai sarcini care implicd gasirea
unor noi perspective sau utilizarea ineditd a unor
lucruri cunoscute.

s Inovatorii se inteleg foarte greu cu cei care au o
personalitate opusd fatd de a lor, iar lucrurile pot sd
degenereze intr-atat incat sa fie nevoie sd intervii.
Atunci cand se iveste o asemenea situatie, provoacé-l
54 giiseascd metode prin care s se infeleagd cu colegii
care nu-i impartisesc parerile, verificand periodic
daci se conformeaza.

o Un inovator poate s sara rapid de la o sarcind la
alta, asadar, te poti baza pe el atunci cénd ceilalti
ezitd s se apuce de un proiect nou.

o Evits s4-i atribui unui inovator proiecte care implica
rutind sau monotonie. Se va plictisi usor, rémanand
f4rs energia necesard pentru a le duce la bun sfarsit.

e Un inovator poate lucra bine de unul singur si pre-
fers de obicei sd procedeze aga. Poate si-si piardd
entuziasmul repede dacd trebuie sa tind cont de toate
grijile echipei.

e Provoacd un inovator sd accepte ideea cd rabdarea
poate fi o parte importantd a procesului de creatie.
Altfel, va avea probleme in a fi pe aceeasi lungime de
unda cu ceilalti colegi.

 Vei avea mai mult succes daci ii oferi unui inovator
sugestii decat dacd il corectezi. Tinde sa-si apere dur
ideile.
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Cum si gestionezi relatia
cu un mobilizator

* Mobilizatorii au o personalitate care ii inspira pe cei-
lalti, lucru care ii face ideali pentru a-si impulsiona
colegii, astfel incat acestia si-si indeplineasci sarci-
nile. Foloseste-te de aceasts abilitate cat mai mult.

 Mobilizatorul are talentul unic de a forma perechi de
oameni, bazandu-se pe complementaritatea nevoilor
lor. Entuziasmul dovedit in incercarea de a uni oa-
menii, impreund cu iscusinta de care di dovads in
aceastd incercare fac din mobilizator un instrument
important pentru avansarea stadiului unui proiect
sau a oricdrui tip de activitate care necesitd efort.

® Vei vedea cd un mobilizator nu va ciuta nod in
papurd celorlalti. Nu-l lasa sd ignore amanuntele,
atunci cand echipa are nevoie de argumente solide
care sd-i sustind ideea. De multe ori, colegii nu vor fi
mulfumiti cu sugestiile date, dacd nu sunt sustinute
de dovezi.

¢ Un mobilizator ajunge s aibd ugor incredere in cei-
lalfi. Chiar daca aceastd trasdturd se dovedeste a fi
utild de multe ori, poate si-i devind cea mai mare
sldbiciune. Va trebui si-1 ajuti si inteleagd cand e
cazul sd se retragd si cum si evite si-si pund incre-
derea in oamenii nepotriviti.

e Stilul deschis si prietenos al mobilizatorilor ii face pe
ceilalti dispusi sa-i urmeze. De reguld, mobilizatorii
sunt nigte lideri activi, puternic implicati, deoarece
isi combind stilul extravertit cu o atitudine deschisi
si prietenoasa.
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e Un mobilizator da cel mai bun randament atunci
cand isi imparte timpul intre activitatile de echipd si
sarcinile independente. Ai grija sé-i oferi aceastd po-
sibilitate.

o Unui mobilizator ii place si-si testeze limitele si. sd
raspundé la noi provocdri — nu te sfii sa-1 pui la
incercare.

Cum si gestionezi relatia
cu un motivator

o Motivatorul este o personalitate convingatoare, foartele
iscusitd atunci cand e vorba de oameni. Poate 55-1
castige de partea sa, dand dovadi de charisma si
abilitati verbale. Astfel, cei care au acest tip de per-
sonalitate devin potriviti pentru orice indator.ire care
implicd vanzari. Trebuie inteles ca aceste calitati nu
sunt utile doar in vanziri, in sensul clasic al cuvan-
tului — motivatorul poate veni cu argumente con-
vingatoare oricand oamenii au dubii.

o Dacé incerci sd administrezi strict orarul unui moti-
vator, fii convins ca il vei indeparta de munca sa.
Acestui tip de om ii place si decidd de unul singur
cand si cum rezolva problemele.

e Atunci cand critici un motivator, tine minte ca este
foarte important pentru el s se simta acceptat. I.’_oat?
tolera unele mici retusuri, dar trebuie sa ai grijd sd
nu-l faci sd simt ci te indoiesti de judecata lui sau
¢4 ii pui la indoiala caracterul.

o De obicei, motivatorii sunt la curent cu pérerile tgtu-
ror celor implicati in grup. Fii sigur ca te folosesti de
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aceste informatii pentru a sti cum sa-i stimulezi si
cum sd le castigi loialitatea.

o in general, motivatorii sunt alergici la date si la ana-
lize aprofundate. Pentru ca ei sd dea randament ma-
xim, evitd sd le atribui sarcini care au legéturd cu asa
ceva.

* Motivatorii dau dovadd de atat de mult entuziasm,
si sunt atat de mégulitori, incat oamenii pot ajunge
sd se obisnuiascd ugor cu acest gen de feedback, uitand
sa-1 ofere la randul lor. Fii generos cu laudele si nu-ti
ascunde entuziasmul; un motivator e cordial si se
lasa flatat usor.

Cum si gestionezi relatia
cu un oportunist

* Un oportunist gandeste in mod creativ si nu las3
obstacolele sd-1 opreasca. Simtul sdu de raspundere e
foarte dezvoltat, fiind un conducdtor perfect in cazul
proiectelor care au un termen-limitd bine stabilit.

* Cand delegi o sarcind unui oportunist, nu este nevoie
sd insisti la fel de mult ca in cazul altor tipologii in
legdturd cu modul in care trebuie rezolvate proble-
mele. Un oportunist va gasi propriul mod creativ de
a trece peste toate obstacolele, astfel incat ai mai mult
de castigat explicandu-i motivatia si nu demersul in
sine.

¢ De multe ori, oportunistii ajung s fie prost intelesi.
Ceilalti membri ai echipei ii pot considera prea
insistenti, pentru cad e usor sa confunzi dorinta lor
de a da randament cu rigiditatea sau cu o gandire
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egocentricd. Sarcina ta este s-i atragi atenfia oportu-
nistului sa aducd explicatiile suplimentare necesare.

o Un oportunist se va feri deseori de activitdtile de
grup, preferand si lucreze la proiecte in mod inde-
pendent. Permite-i acest mod de lucru, daca vrei sa
dea randament maxim.

o Un oportunist va ataca sistemul si va perturba starea
curentd a lucrurilor. Nu agreeazi lucrurile facute in
mod traditional si nici rutina. Péstreaza o comuni-
care deschisd cu acesta pentru a te asigura cé initia-
tivele de acest gen sunt bine dirijate. Dacé nu, te vei
trezi ci sistemul pe care il atac este chiar al tau.

* Un oportunist se va baza rar pe metodele traditio-
nale de a rezolva o problemd, iar gdsirea unei me-
tode noi, creative, de a raspunde unor provocdriil va
impulsiona. Atribuie-i sarcini care nu-l ingrddesc si
incurajeaza-l s-si foloseascd creativitatea.

Cum si gestionezi relatia
cu un cercetator

o Nu te agtepta ca un cercetitor s3 ia decizii rapide —
are nevoie de timp pentru a aduna informatii, inainte
de a-si formula o pédrere.

e Ai grija atunci cand ii atribui o functie in care va
trebui s3 se adapteze la multe schimbari. Un cerceta-
tor di cel mai bun randament intr-un mediu stabil,
bine structurat.

e Cand vine vorba de perseverentd, se stie cd un cerce-
tator va duce greul echipei. E neobisnuit de tenace,
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vrea sa ducd totul la bun sfarsit si nu lasa lucrurile
neterminate.

* Asigura-te cd un cercetitor are ocazia de a-si etala
cunostintele. Aceste oportunitati il stimuleaza si ii
dau un puternic sentiment de satisfactie.

e Cercetatorii au nevoie de obiective clare si de un pro-
gram de lucru bine stabilit, pentru a da randament.
Fii atent la acest aspect atunci cind fi atribui o
sarcind sau ii ceri parerea referitor la un demers.

e Atunci cand ai de-a face cu un cercetator care nu dé
randament sau cu unul care trebuie s invete ceva
nou, dezvoltd impreund cu el un plan de bétaie care
sd cuprindd pasii obligatorii pentru remedierea
situatiei. Cere sd-ti raporteze periodic progresele,
schimbirile care apar sau demersurile hotarate.

e Este ugsor ca ceilalti membri ai echipei sd vadd in
cercetdtor un individ rece si nepdsator. Asta se dato-
reazd modului sau linigtit de a fi. S-ar putea sa fie
nevoie de instruire, pentru a intelege cd ii e benefic
sa comunice celorlalti membri ai echipei pasiunea sa
pentru fapte si informatii.

® Dacd e cazul sd prezinti o idee sau o pdrere unui
cercetdtor, asigura-te ca ai date solide care sa o sus-
find. Vei castiga un cercetator de partea ta prin logica
si ratiune, nu prin charismd si emotivitate.

Cum sd gestionezi relatia
cu un sponsor

* Un sponsor este mai puternic stimulat de oameni si
nu de realizari, ceea ce il face sd fie mult mai entuziast

(UM SA GESTIONEZI RELATIILE CU CELE 14 TIPOLOGII 113

si productiv atunci cand lucreaza in echipd. E de pre-
ferat ca acesta si lucreze alaturi de un colectiv in care
s4 nu existe animozitti, chiar daca astfel ajunge sd
se ocupe de nigte aspecte mai pufin importante.-

» Un sponsor tinde s4 se angajeze in prea multe acti-
vitati si s4 facd promisiuni pe care timpul nu-i per-
mite s3 si le find. Din acest motiv este important sa-1
monitorizezi si, dacd e necesar, sd-i oferi ajutorul. E
necesar sa-1 ajufi sd-si cultive asertivitatea si sd stie
cand s4 spuna ,stop”.

e Un sponsor se adapteaz ugor in cadrul unui grup
deja format. Este o persoand sociabild si deschisd,
fiind repede acceptat in cele mai multe cercuri.

e Un sponsor se simte sufocat de rutini si are tendinta
de a gravita repede inspre conversatii, cu riscul de a
se pierde in acestea. Acest tip de distragere ii poate
afecta randamentul, tindnd cont de faptul cd toate
slujbele au unele aspecte rutiniere. Va trebui sa-1 ajuti
s3 constientizeze acest risc, sd impui niste asteptéri
clare referitoare la sarcinile lui si sa te asiguri cd se
ocupd si de activitdtile monotone.

* Fii generos cu laudele cand vorbesti cu un sponsor.
fi place sd stie cd munca sa este apreciata.

o Un sponsor este 0 persoand flexibild, care se impaca
bine cu schimbrile. Poate vedea cu usurintd partea
plind a paharului. Este o persoand foarte potrivita
pentru posturile care au de-a face cu schimbari frec-
vente, entuziasmul siu contagios ajutandu-i si pe
ceilalti s& se acomodeze repede cu acestea.
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Cum sd gestionezi relatia
cu un strateg

® Strategul este cea mai putin intlnit4 tipologie — apare
la doar 1% din populatie. Daci in echipa ta se afld un
strateg, dd-i sarcini care si presupuni utilizarea abili-
tatii sale unice de vizionar. Multi manageri pot s nu
observe aceasti calitate, mai ales daci cel care o detine
se afld la inceputul carierei. Tine minte ci si cei mai
iscusili strategi trebuie sd inceapd de undeva.

* Un strateg ezitd atunci cind e cazul s& se impuni in
fata cuiva sau sa gestioneze conflictele aparute intre
el si un altul. Astfel, pot apdrea probleme care per-
sistd pand la punctul la care va trebui s4 intervii. E
recomandabil sd-ti instruiesti strategul si se afirme
mai mult in fafa celorlalti, inainte ca eventualele con-
flicte sd ia amploare.

Strategul e iscusit la intocmirea unui plan care s4 fie
urmat de ceilalti. Este potrivit pentru posturile de
conducere, datoritd abilititii sale neobisnuite de a
gandi cu doi pasi inainte, calitate care poate si scu-
teascd echipa de eforturi suplimentare si prin care i
cagtigd increderea.

® Un strateg poate trece repede de la a fi deschis si
prietenos la a fi critic si nerdbditor, atunci cAnd simte
cd ceilalti se folosesc de el. Oricat de mult i-ar face
pldcere unui strateg si ofere un plan de bitaie clar,
nu se simte confortabil ca oamentii s se bazeze pe el
prea mult. Va trebui s incerci si-1 ajuti s renunte la
criticile uneori prea dure, explicAndu-i c4 acestea pot
slabi echipa.
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Aliatii pun pret pe valoarea relatiilor mai mult decat
pe orice altceva. Stiu cd un bun ascultitor poate relationa
repede cu alti oameni si, in consecintd, au aceastd abilitate
dezvoltatd ca putini altii. Cei din jurul aliatilor recunosc
rapid aceastd afinitate pentru relatii si se bazeaza pe ei
atunci cand simt nevoia de sustinere. Acum s ludm opor-
tunistul. Punerea in legéturd a celor doi asigurd premisa
pentru un conflict, al doilea consumandu-si mult mai
putind energie pentru cei din jur. Ceea ce il stimuleaza
cel mai tare pe oportunist este dorinta de a-si controla
mediul — este orientat mult mai puternic asupra sarci-
nilor decét asupra oamenilor, nevoile lor fiind secundare
fatd de obiectivele si interesele sale. Cand un oportunist
anuntd cd vrea sd se apuce de un proiect de unul singur,
aceastd hotdrare are mai mult de a face cu dorinta lui de a
controla decét cu lipsa de incredere in membrii grupului.
Avand in vedere cd aliatul este, in primul rand, preocupat
de partea sociald a lucrurilor, comportamentul oportunis-
tului poate fi perceput ca un atac. Este foarte usor sa fie
perceput ca un afront adus grupului sau ca un semnal
de antipatie fatd de colegii sdi. Acest comportament va
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deranja mai mult un aliat decat un intreprinzitor, de
exemplu. Intreprinzatorii pot intelege mai usor, pentru
cd impdrtdsesc acelasi interes pentru sarcini ca si opor-
tunistul.

in realitate, modul améandurora de a privi viata este
valid, dar conflictul vine din neacceptarea perspectivei
celuilalt. Daci faci parte din tipologia aliatului, poti sd
cazi de acord cu un oportunist si s recunosti importanta
treburilor de care acesta se ocupd, fird a te simti ofensat
de lipsa lui de ribdare. Pentru el, acel moment de reve-
latie care produce o idee grozavé ii dd, de asemenea, sen-
zatia cd poate pierde ocazia (el trebuie si se ocupe de asta
acum, indiferent daci ceilalti participd sau nu). Daci esti
un aliat care are o problema cu acest comportament, nu
te feri sd ceri sprijinul celorlalti. Oamenii te caracteri-
zeazd deseori ca fiind ,,de treabd” deoarece depui efort
pentru ca ceilalti s& se simtd apreciati si acorzi o mare
importantd interesului pe care ti-] acordd, la randul lor,
cei din jur. Rezultatul? Esti foarte sensibil atunci cand esti
neglijat sau criticat. Este mai bine sa fii congtient de
aceastd slabiciune atunci cand te confrunti cu o persona-
litate axati mai mult pe sarcini. In momentul in care
recunosti acest sentiment, atunci cand apare, minimali-
zezi efectul pe care il are asupra ta. Pentru ca tu accepti
sarcini incomode pentru tine doar pentru a-i face pe cei-
lalti s se simta apreciati, devii iritat in mod instinctiv de
cei care procedeazd exact invers. Solutia la aceastd ten-
dintd constd in intelegerea faptului ca putini oameni pun
un pret la fel de mare ca si tine pe comportamentul corect
fatd de ceilalti.

Fiind un aliat, trebuie s stii, atunci cand iti alegi o pro-
fesie, un hobby sau chiar perechea cd vei fi nefericit dacd
nu i se va oferi sansa sa te desfasori prin socializare. De
ce? Pentru ci, chiar daci poti tolera sau chiar te poti bucura
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uneori de munca pe cont propriu, iti este greu si ramai
concentrat pe o sarcind pe care o faci independent, fapt
care are repercusiuni asupra ta. Cand lucrezi in cadrul
unui grup, abilititile tale sociale dezvoltate devin evi-
dente, iar ceilalti vor dori si se foloseascd de ele. Numai
sd nu-ti fie fricd de a-ti folosi ,aliantele”; relatiile puter-
nice pe care le-ai legat iti garanteaza faptul cd si ceilalti
sunt dornici s& dea o mana de ajutor.

Fiind un oportunist, profilul tau este condus de trasa-
tura ,dominant”, ceea ce inseamnd ci pentru tine con-
teazs cel mai mult senzatia de control si sentimentul de
a fi competent. Un aliat va avea de multe ori dificultati in
a intelege nevoia ta de a te migca atat de repede, cu toate
4, atunci cand te misti cu un pas alert, nu numai ca ai
sentimentul de control asupra lucrurilor, dar mai ai si
ocazia de a demonstra ci o situatie poate fi rezolvatd mult
mai rapid decat se anticipase. Dacd te stréduiesti s explici
aceste lucruri altora, vei avea mai multe sanse ca acestia
sa-ti ofere spatiul de care ai nevoie sau, dacd nu, macar te
vor infelege mai bine. Va trebui si fii deschis fatd de un
aliat si sa-i ceri parerea daca vrei s afli ce efect au actiu-
nile tale asupra lui. Nu va fi mereu de acord cu impor-
tanta pe care o atribui sarcinilor si ar putea sa-ti sugereze,
cateodati, cd ceea ce faci te trage inapoi. Lasé-l sd-si ex-
prime pérerile — actul in sine face parte din munca in
echipa — si scopul lui este sa te ajute, nu sd te demora-
lizeze. Pana la urmd, poti sd-i acorzi putina atentie si sa
rdmai in continuare fidel modului tau de a fi. Ceea ce este
chiar indicat, avand in vedere c& stilul tdu nu este doar ,la
fel de bun ca oricare altul”, ci este, deseori, singurul mod
de a atinge niveluri noi de performanta.
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Intre un arhitect si un sponsor au loc destul de des con-
fruntdri, dacd nu din cauza contrastului dintre cele dous
tipuri, atunci pur si simplu din cauza numérului mare de
oameni care se inscriu in aceste doud categorii. Cu 16%
din populatie sponsori si 13% arhitecti, aproape o treime
dintre noi are unul dintre aceste doud tipuri de persona-
litate, si scopuri foarte diferite in viatd. Arhitectul se simte
implinit dacd are impresia ci face un lucru bine — are
trasdtura ,constiincios” predominantd — in timp ce spon-
sorul este puternic ,influent” si e stimulat mult mai pu-
ternic de oameni decat de realizari. Un arhitect este analitic
si orientat spre sarcini. Se simte confortabil intr-un mediu
stabil si structurat, unde asteptarile sunt clare, terme-
nele-limitd sunt fixate si lumea respecta planurile. Spon-
sorul, pe de altd parte, este legat de interactiunile cu
ceilalfi. Ii place si lucreze in echipd, se pierde ugor in dis-
cutii si nu este deranjat prea tare dacd a intarziat cu un
proiect. Pentru un sponsor, termenele-limitd sunt nigte
restrictii artificiale asupra timpului nostru — in viata, nu
conteazd ce realizezi, conteaza doar ce legdturi reusesti
sd-ti formezi.
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Atunci cand cei doi se afld in aceeasi echipd, nevoile
lor antitetice tind si intre in conflict, crescand sau scazand
ca intensitate, in functie de prioritdtile grupului. De exem-
plu, atunci cand o echipa se apropie de un termen-limitd,
tendinta sponsorului de a se pierde in conversatii poate sd
irite un arhitect foarte puternic. Scadentele fac ca grupul
sd fie mult mai concentrat pe munci, iar tendinta arhitec-
tului spre planificare si organizare sa devind exemplara.
Un arhitect aflat in aceastd posturd poate face ca un spon-
sor sd devind alienat de grup. lar lucrurile stau exact
invers in vremurile mai linistite. Atunci, raportul spon-
sorului cu ceilalti din grup devine dorit si ajutd la stimu-
larea acestora. Rutina este mai pufin importantd in aceste
situatii, iar oamenii apreciaza energia pe care o manifestd
un sponsor. Arhitectul, pe de altd parte, este prea putin
interesat de aceste aspecte. Are nevoie de termene-limita
fixe si asteptari clare pentru a lucra in mod eficient si, in
consecintd, incearcd sa stimuleze grupul sd aleaga un scop,
sa-si planifice activitatea si, in esentd, sd se arunce cu
capul inainte intr-un volum imens de activitati de rutind.
Dintr-odatd, sponsorul devine cel iritat. Conflictul dintre
cei doi izbucnesgte si doar circumstantele decid care dintre
ei ,greseste” urmandu-si inclinatiile inndscute.

Secretul pentru ca un sponsor si un arhitect sa lucreze
bine impreund este si delimitezi clar atributiile fiecaruia.
Nu sugerez ca cei doi si nu lucreze impreund, spun doar
ca fiecare trebuie sd stie ce are de facut. Chiar si atunci
cand toatd lumea este stresatd pentru ca un termen-limita
se apropie, au nevoie sd se mai si relaxeze putin. Dacd un
arhitect intelege ca sponsorul este acela care asigurd acest
lucru, nu va fi atat de frustrat cand acesta isi urmeaza
impulsurile. La fel, planificarile sunt vitale pentru succesul
unui grup. Atunci cand echipele nu-si stabilesc un plan
de actiune, la sfarsitul proiectului, se vor uita stupefiati
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unul la altul si se vor intreba, scirpinandu-se in cap: ,Ce
s-a intamplat?” Tendinta arhitectului spre planificare si
sistematizare este cheia pentru stabilirea agteptarilor refe-
ritoare la munca depusa de sponsor si de ceilalti. Chiar
dacd modul hipercorect de planificare al arhitectului
poate sd irite un sponsor, totusi, doar acest mod va ga-
ranta ci toate sarcinile de rutind — pe care sponsorul altfel
le-ar da uitdrii — sunt indeplinite.

Relatia cea mai bund pentru unele dintre perechile
tip/anti-tip intocmite dupd modelul DISC este de subor-
donare. Nu e cazul in aceastd pereche, arhitectul si spon-
sorul functionand mai bine ca egali. Cel mai bun motiv
pentru care cei doi ar trebui sd rdimana pe aceeasi pozitie
este acela cd scopurile lor nu pot fi reconciliate. Seful per-
fect este individul care isi intelege tendintele si nevoile,
dar le separd de asteptdrile pe care le are de la ceilalti.
Totusi, cat de des se intampla asa ceva? In realitate, priori-
tatile impuse de un gef referitoare la sarcinile angajatilor
sunt trecute prin filtrul propriilor tendinte. in cazul arhi-
tectului si al sponsorului, nevoile lor sunt atat de diferite,
incat poate apérea foarte usor un conflict. Sponsorul inte-
meiazd prietenii foarte usor, si unul dintre avantajele sale
cele mai mari este reteaua sa de cunostinte. El isi dezvolta
aceastd ,retea” cdutind oportunititi de socializare cu
oameni din toate cercurile posibile. Atunci cand un arhi-
tect este sef, evalueazd subalternii dupd capacitatea lor de
planificare si dupd modul cum rezolva problemele obis-
nuite, in asa fel incat s respecte si orarul. Acestea nu sunt
punctele forte ale unui sponsor. Ei au tendinta sa se anga-
jeze la prea multe, promitind sa rezolve niste lucruri
imposibil de inclus in programul lor. Aceastd tendintd
poate sa inrdutdteasca performantele unui sponsor, dar
dacd mai si lucreazd in slujba unui arhitect, problemele
sunt si mai mari. Dac# esti un sponsor care lucreaza pentru
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un arhitect, cel mai bun lucru pe care il poti face este sa
respecti promisiunile facute sefului. in caz contrar, isi va
pierde increderea in tine. Dac4 situatia std in mod opus —
un arhitect in slujba unui sponsor — problemele sunt mai
subtile. Sponsorul este mai putin deranjat de tendinta de
planificare a arhitectului. Multi oameni considerd aceste
inclinatii drept aspecte fundamentale ale oricdrei profesii,
asadar, rar se intampla sa fie criticate. In plus, sponsorii
tind s& nu fie rigizi cu ceilalti. Sunt destul de curiosi pri-
vind felul cum ,,functioneazi” oamenii, fapt care ii face sd
fie mai deschisi atunci cand e vorba de metodele folosite
de subalterni.
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Aceste doud profiluri de personalitate sunt cat se
poate de diferite. Tipul antrenorului si cel al inovatorului
formeazd cea mai contrastantd pereche din categoria
tip /anti-tip. Din interactiunea celor doi vor rezulta, intot-
deauna, conflicte puternice sau, dimpotriva, colaborari
fructuoase. Atunci cand pui unul langa altul graficele
celor doud personalititi, antiteza e usor de vazut — primul
grafic aratd ca celilalt, dar rasturnat. Inovatorul este im-
pulsiv, deschis la schimbare si ii place sd detind controlul,
pe cand antrenorul este rabdator, flexibil si are nevoie de
stabilitate. In timp ce antrenorul isi extrage energia din
colaborarea cu ceilalti, inovatorul este mai degraba intere-
sat de rezultate si preferd sa lucreze singur. Inovatorul nu
vrea si indrepte lucrurile — el vrea sa facd totul perfect.
Antrenorul are un interes cel mult vag pentru detalii.

Antrenorul si inovatorul se aseamédnd atat de putin,
incat se vor intersecta destul de rar. Ei sunt ca doud avioane
care trec unul pe langa altul in noapte: ar putea sa nu se
ciocneascd, dar, dacd se intdmpld, rezultd o catastrofd. lar
atunci cand e vorba de a emite o parere despre prestatia
altcuiva, sigur se vor isca scantei. Antrenorul este satisfacut
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cand i ajutd pe ceilalti sa isi exploateze potentialul. El i
sacrificd bucuros timpul pentru a ajuta oamenii sa se dez
volte, dar férd a le impune un plan strict. Antrenorii con
siderd cd individul trebuie sa isi gaseascd propriul druny
faptul ca se fereste sd isi ofere parerea inseamnd cid te
respectd. Inovatorul este focalizat pe rezultate — energi
lui provine din faptul ca actioneaza rapid ca raspuns 12
tensiunea creativi. El este primul care isi afirma pirerea 5i
atacid modul in care functioneaza lucrurile. Inovatorul
cautd mereu noi perspective si moduri de a interpreta
o situatie, iar aceastd explorare este sursa inspiratiei sale-
Avand in vedere cd atentia inovatorului nu este indrep-
tatd spre oameni, se intampld adesea ca acesta sd facd afir-
matii care, in cel mai bun caz, sunt lipsite de tact sau de
consideratie fatd de opinia celuilalt. Asa atingi un punct
sensibil al antrenorului, care, de altfel, este o persoand
foarte tolerantd. Pentru el, niste comentarii atat de acide
sunt un semn acut al lipsei de respect.

fnca un aspect care alimenteaza conflictul este stilul
antrenorului de a evita ostilitatile. Deoarece nu se gra-
beste s critice sau s le spund altora pérerea, va tinde sd
stea pasiv, pastrand aceastd idee a lipsei de respect pand
atunci cand lucrurile se inrdutitesc. lar cand inovatorul
ajunge sd afle despre aceastd nemultumire, este deja prea
tarziu. Ca in cazul multor altor ciocniri ale personalitd-
tilor, solutia std in comunicare. Inovatorul este sensibil 12
critica, dar vrea sd-gi rafineze munca. Dacd pe antrenor il
deranjeazd ceva din comportamentul inovatorului, este
mai bine si-i comunice pe loc — nu mai tarziu. Dacs antre~
norul poate sd-i explice inovatorului ce simte el in urma
actiunilor acestuia si sa-1 roage in mod explicit si pro-
cedeze altfel, inovatorul va da curs schimbdrii. Asadat,
singurul lucru pe care trebuie sa-1 faci antrenorul est€
sd-si sustind punctul de vedere. Talentul lui de a vedea
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ceea ce e bun in ceilalti si de a oferi sugestii, lasandu-i,
totodatd, sa ia propriile decizii, va face ca inovatorul si
nu opund rezistenta atunci cand este criticat.

Asa cum antrenorul trebuie sd invete sa vorbeascd
pentru a se intelege cu anti-tipul sdu, inovatorul trebuie
sd dea dovada de ribdare si sa inteleagd cd munca de
echipd este o componentd vitald a procesului de creatie.
Munca in echipi (fie cd e vorba de o plimbare cu bicicleta
in familie, o intdlnire dintre parinti si profesori sau o
sedinti de consiliu), prin natura sa, implicd o dozd mare
de rabdare, empatie si renuntarea la incercérile de a-i con-
trola pe ceilalti. Chiar daca faci parte din tipologia inova-
torului, te-ai sim{i mai bine s locuiesti de unul singur
intr-o pesterd? Deloc. Va trebui doar sé intelegi cd, pentru
anumite activitdti in grup, va fi nevoie de mult efort si de
multd energie. Probabil nu vei avea acelasi sentiment de
control si nu vei mai fi la fel de stimulat cum esti in cazul
activitatilor solitare, asa cd va trebui sa contribui cu ener-
gie si entuziasm la dezvoltarea echipei. Munca alaturi de
ceilalti este, cateodatd, atit de contrard motivatiei tale,
incét va trebui s te straduiesti serios ca sa poti privi totul
dintr-o altd perspectivd. Dacd te gandesti cd munca in
echipd este o provocare care trebuie depdsitd pentru a avea
mai multe oportunititi, vei avea mult mai multe sanse de
a reusi in cadrul unui colectiv.

AT —
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Detectivul si motivatorul intrd in conflict atunci cand
vorbim de importanta relativi a informatiilor. Detectivul
este recunoscut pentru dependenta sa de logicd si rafiune.
[l se concentreazd asupra faptelor pentru cd simte ca
ideile trebuie misurate cu metrul exactitdtii. Si de ce nu ar
fi aga? Abilitatea detectivului de a aduna informatii este
inegalabild, fapt care il ajutd enorm in carierd. Motiva-
torul este recunoscut pentru sarmul si abilitdtile sale
sociale; el se bazeaza pe altii pentru a simti cé este valo-
ros. Si de ce nu ar fi asa? Cand lucrurile se complic, el
este impulsionat s3 caute solutia cea mai bund pentru tofi
cei implicati, iar oamenii apreciaza abilitatea lui de a vorbi
despre nevoile grupului, folosindu-se de punctul de vedere
al fiecaruia in parte. Aici std problema — motivatorul
acceptd pérerea grupului. Cand o echipd are probleme,
iar directia pe care trebuie sa o apuce este nesigurd, el se
pricepe sd urméreascd schimbarile de opinie din cadrul
grupului. Pentru motivator, nu conteazd ce spun faptele,
conteazd ce spun ceilalti. Pozitia detectivului in aceastd
situatie este diametral opusi. El simte ca faptele ar trebui
s4 decidi. PAnd la urm3, oamenii se insald deseori si nimic
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nu-i influenteazd mai mult decat o camera plina de per-
soane care impértasesc aceeasi parere. Multi oameni pot ff
acaparati de acest ,instinct de turmd”, dar un detectiv nu
pierde niciodata din vedere faptele.

Detectivul este dispus sa-si foloseasca timpul pentru
a ajunge la esenta problemei — nu conteaz cat de obscure
sunt informatiile — si se agteaptd de la ceilalti si faci la
fel. In plus, pe cat de mult ii place si cerceteze, la fel de
mult ascunde informatiile referitoare la propriile senti-
mente. Acest aspect poate face ca detectivul s& pard destul
de ostil, atunci cand nu este de acord cu pirerile unui
motivator care, la randul lui, nu acceptd usor oamenii
care il dezaproba. Pentru acesta, e foarte important s& fie
placut de ceilalti, asadar, atitudinea detectivului 1i va
atrage imediat atentia.

Deci cum pot cei doi sd ajungd intr-un punct comun?
Primul lucru de facut, la fel ca in cazul oricirei alte pe-
rechi tip/anti-tip, este sd caute intelegere reciprocd. Dar,
spre deosebire de majoritatea celorlalte conflicte de acest
gen, in cazul acestora, discutiile nu par sa aibd mari sanse
de reusitd. Vor avea mai mult de castigat prin pastrarea
unei anumite distante. Abilitatile unice pe care le poseda
cei doi sunt foarte diferite si nu se pot combina usor.
Amandoi exceleazd pe segmente total diferite, dar, daci le
ludm impreund, acestea acopera mare parte din totalul
sarcinilor din cadrul unui proiect. Asta e bine, pentru cd
nu va fi necesar sé lucreze impreund pentru a duce la bun
sfarsit ceva. Motivatorul si detectivul au o relatie buni
atunci cand se respectd de la distantd. Pot invita s3 cola-
boreze si sd facd schimb de idei atunci cand acest lucru e
necesar. Au sanse mult mai mari de a se intelege si de a se
respecta atunci cind nu se apuci, in tandem, de o pro-
blemd anume. Pot ajunge sa-si admire reciproc aptitudi-
nile, atat timp cat nu interactioneazd prea mult.
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Cand Maude si-a finalizat studiile postuniversitare, nu
stitea prea bine cu banii. Daci ne gandim la sumele pe
care le luase cu imprumut in studentie, avea datorii de
ordinul sutelor de mii de dolari. In pofida ofertelor exce-
lente de serviciu pe care le-a primit, a ficut ceea ce fac
multi intreprinzitori in aceastd situatie — a inceput sa
pluseze. A luat cu imprumut tot mai multi bani si si-a'
infiintat propria companie, triplandu-si datoriile in mai
putin de un an. Pentru un intreprinzdtor ca Maude, neiX}-
temeierea unei companii ar fi insemnat o trddare a propri-
ilor instincte, o oportunitate pierdutd, iar ei nu-i scapa
nimic — dac are ceva de spus in privina asta. Spre deo-
sebire de primele incercéri ale altor intreprinzatori, afacerea
lui Maude a avut un succes risunétor, chiar dacd meritul
nu ii revine doar ei. Mult din succesul ei se datoreazd unei
decizii care in acel moment pérea injositoare: si-a luat un
partener. o

Apropie-te suficient de mult de Maude si vei simfi
cum emand ambitie prin toti porii. Dar determinarea si
instinctul nu sunt suficiente pentru ca un intreprinzator
s4 aiba succes. Indiferent dac isi conduc propria afacere
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sau lucreazd pentru altcineva, este imposibil sa se ocupe
chiar de toate. Succesul se obtine prin oameni. Maude si-a
dat seama cd tendinta ei de a-si forta limitele i putea
aduce nepléceri, asa cd a apelat la o solutie foarte neobig-
nuitd pentru ea, atunci cand si-a infiintat compania —
a apelat la ajutorul unui diplomat. Lui Maude i se p&rea
cd diplomatul era opusul ei. Diplomatii interactioneazi
bine cu oamenii pentru ca par modesti, calzi si deschisi.
Diplomatii vdd in respect temeiul oricarei relatii si lucreazi
din greu pentru a-i face pe ceilalti sd se simtd apreciati.
Aceste calititi sunt esentiale din punctul de vedere al
angajatilor. Chiar dacd isi conducea propria companie,
Maude a trebuit sd stea deoparte si s& invete de la parte-
nerul sdu.

Cand cei doi isi concentrau eforturile in aceeasi direc-
tie, rezultatele erau uimitoare. Cand pierdeau din vedere
scopul, intrau in conflict deseori. De ce? Pentru ci nevoile
lor erau foarte diferite. Maude a intrat in afaceri cu

anti-tipul sdu, un individ ale cdrui tendinte si scopuri-

erau cat se poate de diferite. Diplomatii nu simt nevoia s&
ii domine sau sd i controleze pe ceilalti. Prioritatea lor
este asigurarea armoniei intre oameni, iar abilititile lor
sociale si caldura de care dau dovada sunt o garantie a
succesului. Un diplomat este, de cele mai multe ori, primul
care pune nevoile grupului inaintea celor proprii. Atunci
cand intreprinzatorii si diplomatii lucreazd impreund, se
completeaza perfect. Intr-o confruntare, nevoile lor sunt
atét de diferite, incat niciunul nu intelege ce vrea celdlalt.
Avand in vedere cd diplomatii incearci sa evite disensiu-
nile de orice fel, nu se grabesc sa intervina si si-si impuna
pérerea. Din acest motiv, un intreprinzator poate s ignore
usor situatia, in timp ce frustrarea diplomatului creste.
Un conflict care implicd un diplomat este aproape intot-
deauna unul tacut. Chiar daci un diplomat nu se simte

|
|
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confortabil si-si exprime nemultumirile in public, este
dleschis si onest in particular. Se stie cd intreprinzdtorii nu
sunt foarte buni ascultitori asa c&, atunci cdnd un diplo-
mat iti explici ce il ingrijoreaza, fii sigur ci esti atent si iei
aminte — dacd nu il iei atunci in serios, s-ar putea sa nu
mai ai ocazia vreodata.

Pentru diplomat, consecventa este de aur. Acesta lu-
creaza cel mai bine intr-un mediu stabil si primitor, in
timp ce un intreprinzitor preferd schimbarea. Diplomatii
nu sunt atat de porniti spre forfarea notei. in plus, un
intreprinzitor se simte sufocat si obosit intr-un mediu
static. De aceea, de multe ori, d4 dovadd de curaj si fortd
atunci cand crede cu adevirat in ea. Se hraneste din senti-
mentul de control al situatiei i i este teama sd se opreascd.
Intreprinzitorii trebuie sa inteleagd insd cd majoritatea
oamenilor au nevoie de mai mult timp pentru a se adapta
schimbarilor. Acest lucru e cu atat mai adevirat atunci
cand vorbim despre un diplomat. Deci, ce se intdmpld
atunci cand un intreprinzitor nu reugeste si ii faca pe toti
s se miste pe cat de repede ar vrea? Tinde si devina mult
mai insistent si sa incerce si-i mobilizeze pe cei din jur in
directia dorits de el. Acest gen de atitudine are darul sa
indepérteze oamenii, iar diplomatii insisi considera acesf
comportament agasant — chiar dacd, probabil, nu ii vei
auzi niciodatd spunand asta in fatid. Tine minte ca diplo-
matul are nevoie de mai mult timp decat majoritatea
oamenilor pentru a se obisnui cu idei noi. $i nu-l poti
forta s facd ce vrei. Tumultul de entuziasm al intreprin-
zétorului il surprinde pe diplomat, iar diplomatilor nu le
plac surprizele.

Un intreprinzétor va fi rareori satisficut de realizérile
sale. Nu e vorba ca-i place s se chinuie, insd inactivitatea
il priveazd de energie. A fi multumit cu tot ce a facut deja
ar insemna ci viata sa este plictisitoare. Intreprinzitorii
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isi petrec putin timp culegand laurii. Preferd s& treacd la
urmdtoarea provocare. Simt nevoia sa bifeze in fiecare zi
céte o reusitd pentru a se simti valorosi. Tine cont de asta,
pentru cd vei observa cd tin socoteala.

Maude nu ascultd intotdeauna de sfaturile partene-
rului sdu, dar stie cd oricand va avea nevoie de o perspec-
tivd pragmaticd asupra situatiei, se va putea bizui pe
diplomat. Astfel, Maude a reusit si evite niste catastrofe.
Caun om care forteaza limitele, Maude se gandeste mereu
la ceea ce se afld dincolo de orizont, la ce-l agteapta in con-
tinuare, fiind chiar curios sa stie daca ar reusi si sparga
geamul punand in functiune combina tatdlui, cu volumul
dat la maximum. Nu e vorba de riutate gratuit¥, dar
energia si motivatiile sale il imping permanent catre un
alt nivel, nu neapéarat mai bun. E adeviérat cd aceastd ten-
dintd poate aduce necazuri, dar atunci cand este tempe-
ratd de cdtre cineva care gandeste ca un diplomat, poate
deveni modul de géandire care rezolvi probleme aparent
fara solutie, imbunitateste modul in care se fac lucrurile
sau, pur si simplu, impulsioneaza oamenii. Chiar dacd
existd riscul unui conflict, perechea formata dintr-un
diplomat si un intreprinzétor este una valoroasa. Daci
incearcd sd se infeleaga si sd-si respecte reciproc tendin-
tele, efortul lor poate da rezultate pe care niciunul dintre
ei nu le-ar fi putut visa de unul singur.
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Pe plan profesional, increderea std la baza delegarii in-
datoririlor. Niménui nu {i place s greseascd si e inspdi-
mantitor gandul cd ai putea da o sarcind cuiva despre
care crezi ci nu ar fi in stare si o duci la bun sfarsit. Mobi-
lizatorul are atata incredere in oameni, incit va delega
sarcinile imediat — cateodatd chiar prea devreme. El crede,
in sinea lui, cd oamenii sunt capabili sd facd absolut orice
si este dispus sa ofere iar si iar sanse. Cea mai gravd jig-
nire este si observe ci expertul nu este dispus sa facd
acelasi lucru. Tmpér;irea indatoririlor este o experientd
incomodd pentru expert, deoarece considerd cd asta e reteta
sigurd pentru egsec. Nu e vorba cd expertii se indoiesc de
altii mai mult decét de ei insisi; simt doar cd au mai mult
control atunci cand se ocupéd personal de un proiect. Mobi-
lizatorul nu vede in asta teama expertului de a gresi, ci, mai
degraba, o lipsd de incredere in abilitatile celorlalfi oameni.

Dar, deseori, mobilizatorii gresesc delegand prea multe
sarcini. Imagineaza-ti ce impresie isi face un expert —
vizand ca mobilizatorul s-a Ingelat impértind prea multe
atributii, expertul va avea cu atat mai mult tendinta sd
facd el insusi totul. Dacd cei doi se vor certa vreodata pe
acest subiect, cel mai probabil expertul se va folosi de acest
argument. Chiar dac reticenta expertului este indrepté-
titd de multe ori, lipsa de intelegere fatd de colegul sdu nu
este. Mobilizatorul ar trebui si fie mereu dispus sa asculte
atunci cand expertul vrea sa discute acest subiect. Chiar
daci este o persoand sociabild, deschisd, a asculta nu este
punctul forte al unui mobilizator. lar un expert isi va re-
cunoaste foarte rar slibiciunile. Pand cand expertul nu
vorbeste despre problemele sale legate de delegarea atri-
butiilor, iar mobilizatorul nu se sincronizeaza cu acesta si
nu il ascult, intre cei doi va mocni mereu un potential
conflict.
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Este putin probabil ca intre un mobilizator si un expert
54 izbucneasca conflicte atat de intense cum sunt cele din
cazul altor perechi tip/anti-tip. Motivul? In general, aceste
personalitdti sunt flexibile, extravertite si nepretentioase.
Oamenii sunt foarte sociabili si, in plus, nu simt nevoia
puternicd de a controla situatia, asadar, conflictul trece
repede. Aceste aspecte fi fac s para o pereche cu care ti-ai
dori si lucrezi. Asadar, de ce ii incadram intr-o tipologie
antiteticd? Pe scurt, rdspunsul este increderea. Mobiliza-
torul are prea multd incredere in oameni. Este increzator
in abilitdtile sale si i vede pe ceilalti in aceeasi lumind.
Expertul, pe de alta parte, este cel mai aspru critic al sdu.
Vrea tot timpul s progreseze si se judeca dur atunci cand
vede o greseald. Chiar dacd nu recunoaste intotdeauna,
asteaptd de la ceilalti acelasi lucru. Astfel, expertul are
cu greu incredere in oameni. E bine stiut cd oamenii isi
doresc ca ceilalti sd aibd incredere in ei, numai cd expertul
este genul de persoand care isi pierde usor increderea,
daci cineva il enerveaza. Cu totul opus mobilizatorului,
care are incredere in toatd lumea.

TIP VERSUS ANTI-TIP 137

Ce se intampl4 atunci cand reunesti doi oameni foarte
fermi in convingerile lor si care au mereu un plan clar
pentru viitor? Dacé planurile lor nu coincid, se vor isca
scantei. Avand in vedere ci cercetdtorul si strategul au
motivatii diferite — dar amandoi au mereu un plan —
ciile pe care le propun se contrazic de multe ori. Cercetd-
torul se bazeazi pe logici si ratiune atunci cand rezolva
o problemd. Este mai degraba interesat de muncéd decat
de oameni si este lesne de inteles de ce nu este usor de
convins prin sentimentalisme. Dacd vrei s&-1 convingi pe
cercetdtor de un lucru, ar fi bine si-ti sustii punctul de
vedere cu argumente clare. Strategul, pe de altd parte,
este interesat, in primul rdnd, de oameni si se foloseste de
stilul sdu charismatic pentru a-i atrage de partea sa. Nima-
nui nu-i place s vorbeasca cu peretii, aceasta fiind impre-
sia pe care o are un strateg atunci cand discuta cu un
cercetiitor — cele mai convingdtoare argumente ale sale
sunt ignorate. Pe de altd parte, cercetatorul nu inelege de
ce strategul nu poate si prezinte clar informatiile i are
impresia ca acesta ii ascunde ceva i cd incearci si se folo-
seasci de ,orice altceva, mai putin de adevar”.
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Tipologiile axate pe fapte se confrunta deseori cu cele
axate pe oameni si, de obicei, solutia este datd de persoana
care inclind citre oameni, deoarece aceasta va ciuta intot-
deauna armonia. Aici, lucrurile nu pot merge asa. Strategul
poate sd fie interesat de oamenti, dar ii indeparteaza repede
pe cei care nu-i impartasesc entuziasmul — si, daca este
cineva care se va comporta aga, cel mai probabil va fi un
cercetdtor care se tot intreaba cand va primi datele exacte
ale problemei. Avand in vedere ci améandoi sunt convinsi
de propriile pareri si despre modul cum ar trebui rezol-
vate treburile, cearta care se va isca va fi cat se poate de
serioasa.

Pot face ceva cei doi pentru a se reconcilia? Desigur.
Totul tine de tempo. Strategul este atat de increzitor in
instinctele sale, incat devine nerdbdétor atunci cand cei-
lalti nu ii aratd aceeasi incredere. Dar cercetdtorul va fi de
neclintit. Aceastd tipologie nu ia niciodata decizii pripite,
iar strategul va trebui sd inteleagd cd acest gen de per-
soand are nevoie de timp pentru a se documenta riguros
inainte de a-si exprima punctul de vedere. Atunci cand
doi oameni nu se sincronizeaza, trebuie si comunice unul
cu celdlalt. Avand in vedere c&, de obicei, strategul este cel
care incearcd sa forteze lucrurile, el este cel care trebuie sa
se opreascd si sd se consulte cu cercetdtorul ori de céte ori
va simti cd-l cuprinde nerdbdarea. Doar asigurati-vd in
prealabil ¢ améandoi vorbiti despre acelasi lucru. Cerce-
tdtorul nu va ezita sa-ti prezinte esenta problemei, asa ca
ia in serios ceea ce are de spus.

Dacd ai impresia ca emotiile nu pot fi misurate, pri-
veste doar cat de repede pot fi convingi oamenii de ideile
strategului. El nu e un vréjitor — este convingétor pentru
ca discutd subiectele pe care oamenii le considera impor-
tante. Strategul este abil in a prevedea evenimente. Este
atat de priceput, incat oamenii ajung sa se increadd in
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ideile lui. Asadar, ai de castigat daca esti atent la ceeace
spune. Dacd totusi ezifi sa-i accepti sugestiile, fii sigur cd
reticenta este datorata logicii si nu incercirii tale de a evita
schimbarea. Un strateg imbrétiseazd cu cildurd schim-
barea, iar un cercetitor poate invita multe din asta. ir'l
final, tine cont de faptul c& modul strategului de a folo§1
sentimentele pentru a convinge oamenii distrage atentia
de la o calitate pe care o are in comun cu cercetatorul —
cei doi, mai mult ca oricare alte tipologii, se asigurd c&
toate detaliile sunt rezolvate. Atunci cénd totul se naruie
in jur, strategul poate nu numai sd se asigure cd totul va
iesi bine, dar poate si si convinga grupul sd tind cont de
ceea ce are de spus un cercetitor. Asemenea cercetéto-'
rului, strategul este un génditor strélucit si rational; atunci
cénd se afl pe aceleasi baricade, cei doi alcdtuiesc 0 echipd
formidabila.



i DISC, in concordania cu .{enq:'n.ta

__,-,m“sau, inciozila




PERSONALITATE

sonalitatea si inteligenta emofionald (EQ) sunt calitati
S6 43 fiecare. Impreund, ele determind modul
iona, dar niciuna dintre ele nu poate fi evalue

tre »tmehgenra emoponalé este




* COMPET ENTA CONSTIINTA AUTO-

L PERSONALA DESNE | GESTIONARE

1 (W01 CONSTINTA | GESTIONAREA
3 SOCIALA SOCIALA | RELATILOR
4 §

" | Constiinta de sine: abilitatea de a-ti percepe pe moment si in mod exact |
semotille si de a-ti intelege tendintele manifestate intr-o situatie data. Con-
stiinta de sine include buna gestionare a propriilor reactii la un anumit eveni-
ment, la 0 anumita provocare sau chiar la anumiti oameni. O constiinta de sine |
- | Gezvoltata include disponibilitatea de a tolera disconfortul generat de con-
I Wrea defectelor tale, alaturi de cea a punctelor tale forte.

' ;Mstlonarea abilitatea de a-ti folosi constiinta de sine pentru a riméne |
| flexibil i a-ti dirija in mod pozitiv comportamentul. Asta inseamna controlarea |
Moremononale la anumite situatii sau la anumiti oameni. |

tiinta sociala: abilitatea de a detecta in mod exact emotiile celorlalti |

ameni si de a intelege ce se intampla cu ei. De multe ori, asta inseamna |
b8pe cu acuratete ce gandesc si simt cei din jurul tau, chiar daca tu nu le

esti gandurile si sentimentele.

9a relatiilor: abilitatea de a-ti folosi constiinta de sine, dar si con-
& pentru a administra cu succes interactiunile cu ceilalti. Aceasta |
urd 0 comunicare clara si 0 abordare eficientd a conflictelor.




rilor: Abilitatea de a te descurca in situatii care
'a-tu continua suficient timp activitatea pana la inc lepli
cand situatia devine dificila. :

Anticiparea evenimentelor viitoare in vederea stabiliii unor |
ate si indeplinirii unor scopuri.

enii inspirati ii poarta pe ceilalti cétre noi orizonturi. Pentru
ie de abilitatea de a-ti imagina o alta realitate pe care ceilalti
a si pe care isi vor dori s-0 urmeze.
ea fermitatii in fata provocarilor.

+ Luarea unor decizii ferme care au la baza analiza mai (mm
, atunci cand se impune, a informatiilor de la cei din |ur$i |
Ji decizional in timp optim.

\ctul de a furniza celorlalti o informatie in mod clar,

lui: O curiozitate activ in raport cu lu
prin dorinta de a mvata




MM:Fapthdeaﬁcuadevérat 80
alti, impreuna cu exprimarea personald a acestei p

dﬂi Plasarea nevoilor grupului inaintea celor proprii si de
si pentru a putea impérti meritele cu colegii.

atea: Actul de a te adapta in mod constant la mediu. A fi capab
ezi rapid la schimbare si la necunoscut.

a angajamentului: Impartaswea informatiilor de care au nevoie

) pentm a funchona Depunerea unui efort suplimentar pentru a le arata

a: imputernicirea celorlalti prin implicarea lor directd in activi
fﬂes respectarea sfaturilor si punctelor de vedere pe care le manifesta.

rea regulilor: Modul in care ifi creezi un sistem care sa-fi ghideze instinc-
Este vorba de a te proteja de comiterea unor greseli previzibile.

ga: Aplicarea eticii si a valorilor in actiuni concrete. Indivizii care |
1z aceastd calitate actioneaza pe baza unui nucleu central m
e sunt admirate de ceilalti, castigandu-le astfel aprobarea. ]

ea: Sustinerea vorbelor prin fapte si oferirea garantiei respect

stelor: Avalorifica iferite perspective ale oamenilor asupra

in mod constant sﬂ
w‘s tacﬁt mai blne ot




