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Descricéao
DISC® Classic 2.0

Bem-vindo(a)! Vocé acabou de completar a primeira etapa do DiSC® Classic. Vocé agora esta a
caminho de um melhor auto-conhecimento e eficicia pessoal.

Seu relatério esta organizado em quatro secfes principais.

Secdo | esta totalmente voltada para vocé e seu estilo comportamental proprio baseado nas suas
respostas do DiSC Classic. Primeiro vocé vera o seu Grafico DiISC, a base de seu feedback. Em
seguida, na Etapa 1, vocé descobrira sua Dimenséo DiSC mais alta e suas tendéncias, necessidades,
ambiente preferido e estratégias para eficacia. Na Etapa 2, vocé poderé explorar o seu Indicador de
Intensidade para ter mais consciéncia dos seus possiveis pontos fortes e fracos. A Etapa 3 o(a)
ajudara a descobrir como as dimensdes "D", "i", "S" e "C" se unem para formar o seu Padréo de Perfil
Classico exclusivo.

Secéo Il trata do modelo DiSC e as descrigBes das quatro dimensdo DiSC com as tendéncias
correspondentes, necessidades, ambientes preferidos e estratégias de eficacia para cada uma delas.

Secdao lll descreve os 15 Padrdes de Perfil Classico.
Secdo IV fornece a marcacao de pontos e analise de dados relativos ao seu relatério.

Ao ler o relatério, tenha em mente que nenhuma dimenséo ou perfil do DiSC Classic é melhor ou pior
do que qualquer outra e ndo h4 respostas certas ou erradas. Pelo contrario, o relatério mostra as suas
exclusivas reagfes ao seu ambiente. Talvez vocé queira ler o seu relatério uma vez, usando em
seguida um lapis ou marcador de texto para personalizar os resultados, passando um traco em
gualquer afirmacéo que ndo se aplica e sublinhando as que se aplicam.

Agora vamos comegar.
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o000
Seu Gréfico DiSC® Secdo |

DiSC® Classic 2.0

Veja abaixo o seu Gréfico DISC®, que mostra 0 seu nimero de pontos em cada uma das dimensdes
DiSC com base em suas respostas. Cada uma das etapas de interpretacdo a seguir se baseia nesse
ndmero de pontos. Continue lendo para se informar mais sobre sua(a) dimenséo(sdes) DiSC mais
altas, seus possiveis pontos fortes e fracos e seu Padréo de Perfil Classico.

NUmeros
dos
segmentos

Padrao de Inspirador Gadee
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Etapa I: Sua Dimenséao DiSC mais alta Secao |
DiSC" Classic 2.0

Exemplo, sua(s) mais alta(s) dimensao(sdes) — baseado nas suas respostas quanto as suas
percepgdes do ambiente e o nivel de controle que vocé acha que possui desse ambiente — é
Dominancia (D). Leia a descricdo de “Dominancia” e veja como ela se encaixa com a maneira que
vocé vé a si mesmo(a). Em seguida, leia sobre as outras dimensdes na pagina 14 para familiarizar-se
com elas.

Dominancia (D)

Exemplo, vocé apresenta um alto grau na dimensdo Dominancia. Portanto, vocé provavelmente se
concentra em moldar seu ambiente superando oposi¢cdes para alcancar resultados.

As pessoas que apresentam uma forte Dominancia (“altos D’s”) gostam de agir para alcancar os
resultados que desejam. Elas buscam oportunidades de progresso e realizagcdes pessoais e
freqlentemente aspiram a posicfes de poder e autoridade. Os principais objetivos das pessoas que
apresentam alta Dominancia sdo geralmente controle e resultados, com a liberdade de tomar decisbes
rapidas sempre que necessario.

A identificacdo e solucao de problemas nédo intimidam os “altos D’s”, mesmo que isto signifique
questionar a situacdo em que se encontram. As pessoas que apresentam alta Dominancia n&o tém
nenhum problema em assumir diversas atividades e tarefas. Na verdade, elas trabalham melhor
guando recebem tarefas dificeis ou quando ocasionalmente encontram oposicao.

Para produzir seu trabalho de maior qualidade, os “altos D’s” precisam se identificar com um grupo e
estabelecer seu ritmo. Entretanto, isto pode ser um desafio porque as pessoas que apresentam alta
Dominancia ndo gostam de ser controladas ou limitadas pelos demais. Os superiores e colegas de
trabalho podem complementar estes tipos de pessoas ao ajudar a criar um ambiente previsivel para
eles quando necessario.

Como calcular riscos e ter cautela ndo séo o seu forte, seria melhor que as pessoas que apresentam
alta Dominancia estivessem cercadas de pessoas que possuem estas habilidades. Ao mesmo tempo,
pesar 0s pros e 0s contras de uma situacao provavelmente ndo € uma de suas caracteristicas, uma
vez que elas preferem acdo a ponderacdo. Por isso, uma ajuda nessa area seria também de grande
valia. Uma pessoa com alta Dominancia deveria verbalizar mais os motivos que a levam a conclusoes,
sempre que possivel.

Frequentemente pode ser dificil para os “altos D’s” entender que tém de depender dos demais, mas
com a ajuda daqueles que reconhecem as necessidades das outras pessoas, isto se torna mais
evidente para eles. Naturalmente, também ajuda se essas pessoas que apresentam alta Dominancia
aprendem a relaxar mais freqientemente.
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Etapa II: Seu indice de Intensidade Secéo |

DiSC™ Classic 2.0

Cada um de nés possui uma série de pontos fortes que nos torna Unicos e valiosos. Nos gostamos de
ser reconhecidos pelos nossos pontos fortes e também de nos sentir eficazes em nosso ambiente. No
entanto, qualquer ponto forte, quando utilizado excessivamente ou inapropriadamente, pode ser visto
como um ponto fraco. Dé uma olhada nas palavras destacadas nas quatro colunas abaixo. Estes sdo
adjetivos que descrevem um comportamento Baixo, Médio e Alto para cada dimensdo. Em seguida,
vire a pagina para se informar mais sobre seu indice de Intensidade e como se tornar mais consciente
de seus possiveis pontos fortes e fracos.

21 aventureiro(a)

20 decisivo(a)

20 agradavel

28 entusiasta

28 passivo(a)

C

28 perfeccionista

27 paciente

27 preciso(a)

26 leal

26 descobridor(a) dos fatos

25 previsivel

25 diplomatico(a)

24 pessoa-de-equipe

24 sistematico(a)

23 sereno(a)

23 convencional

22 possessivo(a)

22 cortés

21 complacente

21 cuidadoso(a)

20 ocioso(a)

20 contido(a)

19 curioso(a)

12 sociavel

19 tranquilo(a)

19 com altos padrées

18 seguro(a) de si

18 generoso(a)

18 inexpressivo(a)

18 analitico(a)

17 competitivo(a)

17 equilibrado(a)

17 meticuloso(a)

17 sensivel

16 agil

16 encantador(a)

16 amigavel

16 maduro(a)

15 auto-suficiente

15 confiante

14 Disposto(a) a assumir
riscos calculados

14 convincente

13 auto-critico(a)

13 observador(a)

12 despretensioso(a)

12 seletivo(a)

11 discreto(a)

11 ponderado(a)

10 realista

10 factual

9 Pesa os prés e o0s contras

9 légico(a)

8 manso(a)

8 controlado(a)

7 conservador(a)

7 recatado(a)

15 estavel

7 impetuoso(a)

15 evasivo(a)

14 “ele(a) mesmo(a)”

13 incontestavel

12 opinioso(a)

11 persistente

10 independente

9 rigido(a)

8 firme

7 teimoso(a)

6 pacifico(a)

6 suspeito(a)

6 inquieto(a)

6 arbitrario(a)

5 maleéavel 5 pessimista 5 voltado(a) para mudangas 5rebelde
4 calmo(a) 4 indiferente 4 busca-defeitos 4 desobediente
3incerto(a) 3 contido(a) 3 esponténeo(a) 3 obstinado(a)

2 dependente

2 inibido(a)

2 sempre frustrado(a)

2 sem tato

1 modesto(a)

1 reservado(a)

1 ativo(a)

1 sarcastico(a)
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Etapa II: Seu indice de Intensidade Secao |
DiSC™ Classic 2.0

Nas préximas quatro paginas estao as explicacdes das palavras que indicam o seu nivel de
intensidade para cada dimens&o DiSC®.

Dimensdo D

As pessoas que obtiveram uma pontuacao na Dimensédo D podem ser geralmente representadas
pelos adjetivos que seguem. Faca um circulo nos adjetivos que vocé considera seus pontos fortes e
destaque as possiveis areas de desafio.

Egocéntrico(a): Oposicéo forte ou acontecimentos que desviam a atencdo geralmente ndo afetam
sua concentracdo determinada a alcancar seus objetivos. Ter uma auto-concentracao pode ser um
beneficio para a equipe quando a burocracia ou a falta de consenso distraem seus colegas. No
entanto, ndo se esqueca de que concentrar demasiadamente sua atencdo em si mesmo(a) pode se
visto como tedioso ou egocéntrico.

Direto(a): Muitas pessoas apreciam esta qualidade porque ndo precisam interpretar o que vocé diz.
Vocé pode também servir de inspiracdo aqueles que sao mais reservados para compartilhar suas
opinides e idéias abertamente. No entanto, ser muito franco(a) pode ofender os demais e ser
contraproducente em comunicagdes futuras.

Ousado(a): Vocé geralmente ndo se limita a fazer as coisas da mesma maneira. Na realidade, vocé
ndo tem receio de balancgar o barco, ou até inclind-lo, se vocé tiver vontade. Isto pode servir de
inspiracdo para aqueles que tendem a agir timidamente ao arriscar-se e ao tentar coisas novas. No
entanto, ndo se esqueca de manter a sua ousadia sob controle para que vocé nao aja de maneira
imprudente, deixando os seus colegas de trabalho de lado.

Dominador(a): Ser uma pessoa decisiva e voltada para objetivos pode beneficiar os resultados finais
de uma equipe ou organizacdo. No entanto, se vocé nao estiver ouvindo os demais ou valorizando
suas opinides quando se precisa chegar a um consenso, € provavel que se depare com ressentimento
ou ateé discordia.

Exigente: Com frequéncia, isto significa pressionar as pessoas para alcancar os resultados
desejados. Isto pode ser visto como um ponto forte quando vocé esté trabalhando com as outras
pessoas em direcdo ao mesmo objetivo ou prazo, desde que vocé nao seja indiferente aos
sentimentos dos demais ou se torne autoritario(a).

Enérgico(a): No ambiente de trabalho, isto pode significar ndo aceitar um “ndo” como reposta. Pode
ser visto como um ponto forte quando se esta enfrentando influéncias negativas ou quando se
mantém os padrbes de qualidade mesmo com prazos apertados. Deixa de ser um ponto forte quando
se torna autoritario ou rigido.

Disposto(a) a correr riscos: Ser aquela pessoa que toma decisfes audaciosas e as executa pode
ser definitivamente um ponto forte, especialmente quando os demais ndo tém condi¢fes de fazé-lo.
No entanto, quando levado ao extremo ou utilizado inapropriadamente, o ato de correr um risco pode
ser visto como algo egoista ou imprudente.
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Etapa II: Seu indice de Intensidade Secéo |
DiSC" Classic 2.0

Dimensao i

As pessoas que obtiveram uma pontuacdo na Dimensdao i podem ser geralmente representadas pelos
adjetivos que seguem. Faca um circulo nos adjetivos que vocé considera seus pontos fortes e
sublinhe as possiveis areas de desafio.

Extrovertido(a): Vocé provavelmente é o tipo de pessoa que adora conhecer novas pessoas e
interagir com elas. Isto € de grande valia em muitas situacdes, especialmente quando as outras
pessoas sdo timidas demais para tomar a iniciativa ou iniciar uma conversa. No entanto, é importante
lembrar que ser excessivamente sociavel quando ha trabalho para ser feito pode gerar ressentimento
nos demais.

Persuasivo(a): Vocé tem uma tendéncia natural para convencer as pessoas de sua opinido. Isto pode
ajudar a chegar a um consenso e seguir adiante em prol de um objetivo em comum. Apenas tenha
cuidado para nao utilizar esta caracteristica de forma exagerada e fazer com que os demais se sintam
manipulados ou ludibriados.

Impulsivo(a): Muitas pessoas podem apreciar sua espontaneidade e vontade de experimentar as
coisas pela primeira vez, porque isto cria uma abertura para o improvavel quando as coisas ndo estédo
ao seu favor. No entanto, vocé sabera quando agiu apressada ou imprudentemente porque os demais
se distanciardo de vocé.

Emotivo(a): Vocé pode geralmente sentir as coisas de forma mais intensa que as outras pessoas e
estar disposto(a) a falar mais abertamente, o que faz com que as outras pessoas facam o mesmo. No
entanto, a sinceridade emocional utilizada de forma exagerada pode fazer com que as outras pessoas
se sintam constrangidas e até perturbadas, porque elas podem achar que os seus limites foram
violados.

Oferecido(a): Isto significa que vocé informa os demais sobre a sua pessoa e oferece sua
especialidade ao grupo o maximo possivel. E um ponto forte quando utilizado para gerar comunicacao
com as outras pessoas, que nao precisardo buscar informacdes de vocé. No entanto, tenha cuidado
para ndo ser convencido(a) pois as pessoas podem comecar a se distanciar de vocé.

Confiante: Acreditar nos demais sem hesitacao é uma caracteristica reanimadora, especialmente
guando se trabalha com pessoas que sdo mais céticas. A verdadeira confianca é construida através
de experiéncias positivas. No entanto, ao confiar demasiado vocé corre o risco de ser visto(a) como
uma pessoa ingénua.

Influente: A capacidade de inspirar as outras pessoas e fazer com que elas ajam é uma qualidade
encontrada em lideres competentes. Ter esta habilidade significa que vocé pode guiar as pessoas ou
agir a seu favor quando elas séo incapazes de fazé-lo por si mesmas. No entanto, é importante que
vocé também veja isto como uma responsabilidade de permanecer fiel e responsavel, para que as
outras pessoas néo sejam iludidas ou apresentadas de forma inapropriada.
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Etapa II: Seu indice de Intensidade Secéo |
DiSC" Classic 2.0

Dimensdo S

As pessoas que obtiveram uma pontuacao na Dimenséo S podem ser geralmente representadas
pelos adjetivos que seguem. Faga um circulo nos adjetivos que vocé considera seus pontos fortes e
sublinhe as possiveis areas de desafio.

Versatil: Isto significa que vocé pode frequientemente demonstrar um talento para a versatilidade e
um comportamento energético que pode adaptar-se a qualquer situagdo. Este tipo de flexibilidade
pode ser altamente desejavel num ambiente de trabalho sempre mutavel. No entanto, permanecer em
constante movimento pode fazer com que vocé ndo perceba detalhes e sutilezas importantes, ou
impedir que vocé termine o que havia comegado.

Extrovertido(a): Ser extrovertido(a) pode abrir portas e fazer com que vocé seja apreciado(a) pelos
seus colegas. Pode também promover um ambiente amistoso e afetuoso. O problema € que sua
presenca alegre pode fazer com que as outras pessoas ndo o(a) levem a sério da forma que vocé
gostaria.

Alerta: E provavel que poucos aspectos de um problema passem despercebidos por vocé. Ao
permanecer alerta e a par do que esta acontecendo, vocé frequientemente comega a solucionar 0s
problemas antes mesmo que as outras pessoas sintam a necessidade de uma intervencgéo.
Naturalmente, vocé precisa ter cuidado para ndo se tornar obsessivo(a) com detalhes de menor
importancia.

Entusiasmado(a): Seu entusiasmo pode ser contagiante. Vocé pode até inspirar outras pessoas a
agir ao criar um ambiente dindmico. Mas lembre-se que um estilo entusiasmado de forma exagerada
pode algumas vezes fazer com que vocé siga adiante rdpido demais, comprometendo a qualidade ou
fazendo com que vocé ndo se atenha a detalhes importantes.

Critico(a): Vocé pode adotar um comportamento excessivamente agressivo que beneficia a vocé e a
sua organizacdo quando a honestidade brutal € a Unica maneira de manter as coisas em ordem ou
descartar projetos mal direcionados. No entanto, vocé deve ter cuidado para que sua critica ndo seja
insensivel aos demais.

Descontente: Sentir-se descontente pode servir de incentivo para buscar grandes realizagdes ou
resultados impressionantes. No entanto, muito desta caracteristica pode fazer com que as pessoas
vejam vocé simplesmente como uma pessoa negativa.

Inquieto(a): A execucdo de varias tarefas ao mesmo tempo funciona bem com um comportamento
inquieto. Esta caracteristica pode se tornar muito util no balanceamento de varios projetos diferentes.
A desvantagem é que esse tipo de predisposicdo pode causar problemas quando for necessario
concentrar-se numa situacdo de cada vez.
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Etapa II: Seu indice de Intensidade Secéo |
DiSC™ Classic 2.0

Dimensdo C

As pessoas que obtiveram uma pontuacao na Dimensdo C podem ser geralmente representadas pelos
adjetivos que seguem. Faca um circulo nos adjetivos que vocé considera seus pontos fortes e destaque
as possiveis areas de desafio.

Desobediente: Vocé pode freqlientemente atrair-se pela rejeicdo aos pensamentos convencionais. Ao
ignorar os obstaculos tradicionais, vocé pode cultivar novas idéias e estratégias revolucionarias. Mas
podem surgir problemas se sua desobediéncia tornar-se uma reac¢do automatica em todas as situacdes.

Rebelde: Vocé pode freqiientemente ter uma intensa aura de independéncia. Esta recusa a render-se
a pressao dos colegas pode trazer grandes beneficios quando vocé é capaz de fazer criticas
construtivas muito necessarias. No entanto, tome cuidado para que suas posi¢cées baseadas em
principios ndo se transformem abertamente em insubordinacao.

Obstinado(a): Isto significa que pode ser dificil para vocé recuar ou consentir calmamente. Tal
determinacdo é bastante Gtil quando objetivos importantes estdo na iminéncia de serem eliminados. Nao
€ algo positivo se seu comportamento teimoso atrapalhar melhorias reais.

Sem Tato: Vocé frequentemente fala utilizando uma linguagem bem clara sem procurar ser agradavel,
0 que significa que nunca ha nenhuma duvida sobre qual € a sua posi¢édo ou 0 que vocé pensa. Isto é
um beneficio quando o ambiente de trabalho exige uma comunicacao direta. Naturalmente, isto tem a
desvantagem de ofender e fazer com que vocé se distancie dos demais.

Sarcastico(a): O uso do humor para neutralizar situacdes tensas € provavelmente uma tatica que vocé
conhece bem e pode servir para quebrar o gelo em situac6es desagradaveis. Mas 0 uso excessivo
desta caracteristica pode irritar seus colegas, que podem achar que vocé esta zombando deles.
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Etapa lll: Seu Padréao de Perfil Classico Secéo |
DiSC" Classic 2.0

A maneira como as quatro dimensdes de Dominancia, Influéncia, Estabilidade e Cautela de uma
pessoa se combinam cria um padréo de perfil que € diferente para cada combinagdo. Através de
pesquisa, foram descobertos 15 padrfes Unicos que ocorrem com mais freqiiéncia. Além disso, uma
pesquisa clinica e tedrica adicional ajudou a desenvolver descricées para cada padrao de “perfil
cladssico” para ajudar as pessoas a entender e descrever seus estilos.

Exemplo, seu Padrao de Perfil Classico € Padrao de Inspirador. Favor ler a descri¢cdo abaixo e
destacar as areas que mais combinam com a maneira que vocé vé a si mesmo(a).

Padré&o de Inspirador
Motivacdo de Exemplo

Como uma pessoa que possui um Padrdo Inspirador, Exemplo, vocé pode freqlientemente
demonstrar uma habilidade incrivel para persuadir as pessoas. As ferramentas que vocé utiliza para
atingir este objetivo variam. Frequentemente, vocé pode ser bastante simpatico(a) e convencer as
pessoas a fazer o que vocé quer pela simples forca da simpatia. No entanto, outras vezes vocé pode
empregar intimidacdes evidentes para exprimir seu ponto de vista. Geralmente, o fator mais
importante para vocé € o controle, o que tende a buscar no seu ambiente ou haqueles com quem se
relaciona.

Vocé provavelmente tem bem claro na sua mente os resultados que deseja. No entanto, talvez vocé
nem sempre articule estas aspiracdes. Talvez vocé prefira alcancar seus objetivos através da
cooperacdo e da persuasao, em vez de empregar a forca.

Como parte da sua tendéncia de persuadir as pessoas, vocé pode minimizar a importancia da sua
prépria necessidade de afeto. Esta maneira de manter uma certa distancia pode ser parte de sua
tentativa consciente de modificar os pensamentos e acdes dos demais.
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Etapa lll: Seu Padréao de Perfil Classico Secao |
DiSC" Classic 2.0

Habitos de trabalho de Exemplo

Vocé tende a ter uma capacidade muito grande de motivar as pessoas e iniciar projetos no seu
ambiente de trabalho. Vocé provavelmente utiliza sua impressionante habilidade de comunicacéo e
sua habilidade natural de direcionar os demais quando assume estes desafios.

Ao mesmo tempo, vocé geralmente tem uma visao clara de quem vocé quer na sua equipe. Os
colegas de trabalho com poder social sempre atraem seu interesse. Da mesma forma, vocé pode
julgar os demais pela forca de sua personalidade ou senso de caréater. Seu objetivo geralmente é
moldar as pessoas para aceitar seus objetivos, e é nesse momento que vocé revela seus propositos.

Vocé provavelmente é bastante perspicaz em identificar os motivos e desejos dos seus colegas de
trabalho. Este conhecimento freqientemente permite que vocé personalize um sistema de
recompensa que faz com que as pessoas figuem do seu lado. Por exemplo, vocé pode oferecer sua
amizade aqueles que desejam aceitacdo ou vocé pode proporcionar seguranca aqueles que buscam
estabilidade. Quando possivel, vocé até oferece autoridade aqueles que querem poder.

Para direcionar as pessoas aos seus objetivos, vocé provavelmente as elogia bastante ou faz
exigéncias a elas, dependendo do que vocé ache que serd mais eficaz. Talvez vocé até manipule
constamente os demais para conseguir o que quer. Um dos momentos em que vocé pode ser muito
persuasivo(a) € quando busca assisténcia. Nestes casos, vocé talvez tenha a habilidade de fazer com
gue as outras pessoas realizem tarefas repetitivas ou que consumam muito tempo.

Se vocé estiver frustrado(a) com a obtencéo de seus objetivos, vocé provavelmente se torna
argumentativo(a) ou hostil. E porque vocé provavelmente vé a agressdo como uma forma legitima de
expressao. Além do mais, talvez vocé nem hesite em disciplinar as pessoas ou passar por cima das
decisbes dos seus colegas de trabalho quando acha necessério.

Seus colegas de trabalho provavelmente o(a) admiram e gostam de vocé. No entanto, ainda existe a
chance de que vocé lhes cause temor. De qualquer forma, vocé provavelmente tira proveito de seja
gual for a reacdo que vocé provoque nos demais para poder melhor persuadi-los.
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Etapa lll: Seu Padrédo de Perfil Classico Secéo |
DiSC" Classic 2.0

Percepcdes para Exemplo

Vocé talvez acredite que os fins justificam os meios e seu principal objetivo provavelmente € ter o
controle de seu ambiente durante o processo. Esta abordagem direta pode resultar em excelentes
realizacdes e inovagfes. No entanto, também pode criar hostilidade entre os seus colegas de
trabalho. Em casos extremos, alguns dos seus colegas de trabalho podem até achar que vocé os
usou ou néo lhes deu valor.

As pessoas podem se sentir atraidas pelo seu carisma, mas estas mesmas pessoas podem as vezes
se sentir distantes do “verdadeiro vocé”. Vocé talvez possa diminuir este senso de alienacéo ao
mostrar que esta disposto(a) a ajudar os demais a obter sucesso no seu desenvolvimento pessoal e
avancar nas suas carreiras. O primeiro passo talvez seja demonstrar um interesse verdadeiro nos
demais em vez de vé-los como algo de valor. A adocdo de um senso de sinceridade genuina deve
ajudar nesta tarefa.

Um obstaculo para trabalhar mais préximo de seus colegas de trabalho talvez seja a sua tendéncia a
recear a perda de seu status social. Vocé talvez ache que a sua habilidade bem estabelecida de
convencer e direcionar as pessoas o(a) ajuda a avancar. Além disso, talvez vocé néo queira que
ninguém o(a) veja como uma pessoa fraca, por isso se esfor¢a para manter sua habilidade de
intimidacao afiada. No entanto, seria bom lembrar que sua habilidade de persuadir seus colegas de
trabalho é um talento que néo requer taticas agressivas.

Exemplo, vocé provavelmente € uma pessoa influente e elogiiente, que tem uma tremenda
capacidade de inspirar e liderar as pessoas.
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DiSC® Classic 2.0

O DiSC Classic baseia-se num modelo de quatro partes que, de maneira confiavel, descreve quatro
estilos do comportamento humano. Dominancia (D), Influéncia (i), Estabilidade (S) e Cautela (C).
Algumas pessoas se encaixam em um estilo, outras em dois, e algumas em trés.

Como o seu estilo DISC difere dos outros estilos DISC? O que vocé tem em comum com 0S outros
estilos DiISC? O modelo DiSC explicado aqui o(a) ajudara a entender estas questdes importantes. No
quadro abaixo, cada estilo DiISC tem algo em comum com os estilos que estéo préximos dele. Vocé
pode ver que os estilos "C" e "S" tendem a ser interpretados como mais fracos que seu ambiente. Ou
seja, eles tendem a se adaptar ao seu ambiente pois acreditam que tém pouco controle direto sobre
0 mesmo. Por outro lado, os estilos “D” e "i" tendem a ser interpretados como mais fortes do que o
seu ambiente. Ou seja, sS40 mais seguros porgque acreditam que tém mais controle do seu ambiente.
Além disso, os estilos “D” e “C” tendem a interpretar seu ambiente como desfavoravel (ou ndo
convidativo e resistente), e os estilos "i" e "S" tendem a ver seus ambientes como favoraveis (ou
convidativos e que dao apoio).

Vé a si mesmo(a) como
mais forte que o
ambiente

[ ]
Vé o ambiente D I Vé o ambiente

como como favoravel

desfavoravel C S

Vé a si mesmo(a) como
mais fraco(a) que o
ambiente

A ilustracdo abaixo explica com mais detalhes o modelo DiSC. Ela descreve os quatro estilos de uma
forma mais discernivel e comportamental. Vocé observara que enquanto os estilos "C" e "S"
possuem um ritmo reflexivo e moderado, o estilos “D” e "i" possuem um ritmo mais ativo e rapido.
Além disso, os estilos “D” e “C” tendem a voltar-se para o questionamento e l6gica, mas os estilos "i"
e "S" tendem a voltar-se mais para a aceitacdo e as pessoas.

Ativo(a)
Agil
Seguro(a) de si
Ousado(a)
n
Questiona D I Tolerante
Concentrado(a) Voltado(a) para
na logica as pessoas

Cético(a) Receptivo(a)
Desafiante ‘ S Agradavel

Atencioso(a)
Moderado(a) Calmo(a)
Cuidadoso(a)
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A tabela abaixo d4a uma visdo geral das quatro dimensdes DiSC®. Leia todas as descricdes das
dimensdes para melhor entender quem é e ndo é como VOcCeé.

D DOMINANCIA i INFLUENCIA

A énfase esta em moldar o ambiente influenciando e persuadindo
os demais.

DESCRICAO

As tendéncias desta pessoa
incluem

. obter resultados imediatos
motivar a agao

aceitar desafios

tomar decisdes rapidas
questionar a situagao atual
assumir autoridade
gerenciar transtornos

. solucionar problemas

Esta pessoa deseja um ambiente

queinclua

= poder e autoridade

= prestigio e desafios

= oportunidades para realizagées
pessoais

. campo vasto de operagdes

. respostas diretas

. oportunidades para promogéo

= liberdade dos controles e da
supervisao

= muitas atividades novas e
variadas

DESCRICAO
As tendéncias desta pessoa
incluem

. aderindo as diretrizes e padroes-
chave

. concentrando-se em detalhes-
chave

= pensando de forma analitica,
pesando os prés e os contras

= sendo diplomatico(a) com as
pessoas

. utilizando abordagens indiretas e
sutis para resolver conflitos

. controlando a precisédo

= analisando o desempenho de
forma critica

= utilizando uma abordagem
sistematica para as situagdes e
atividades

Esta pessoa deseja um ambiente

que inclua

. expectativas de desempenho
claramente definidas

= valorizagdo da qualidade e
precisdo

= atmosfera profissional e
reservada

. oportunidades de demonstrar
especialidades

= controle dos fatores que afetam
seus desempenhos

= oportunidade para fazer
perguntas do tipo "por qué?"

. reconhecimento de habilidades

especificas e realiza¢es

A énfase esta em moldar o ambiente superando oposigcdes
para alcancar resultados.

PLANO DE ACAO
Esta pessoa precisa de pessoas

que

L] pesem os prés e contras

. calculem os riscos

. tenham cautela

. estruturem um ambiente
previsivel

= pesquisem fatos

= ponderem antes de tomar uma
deciséo

] reconhegam as necessidades dos
outros

Para ser mais eficaz, esta pessoa

precisa

= receber tarefas dificeis

= entender que elas precisam das
outras pessoas

= basear as técnicas em
experiéncias praticas

] sofrer de vez em quando um
impacto

= identificar-se com um grupo

= verbalizar os motivos para chegar
a conclusdes

= estar consciente das sancdes
existentes

. controlar o seu ritmo e relaxar
mais

circunstancias existentes para assegurar qualidade e preciséo.

PLANO DE ACAO
Esta pessoa precisa de pessoas

que

] delegar tarefas importantes

] tomar decisdes rapidas

] utilizar regulamentos somente
como diretrizes

= chegar a um consenso quanto a
oposicao

. apresentar posicdes
desagradaveis

. iniciar e facilitar discussées

] incentivar o trabalho de equipe

Para ser mais eficaz, esta pessoa

precisa

] planejar cuidadosamente

= saber as descrigdes exatas do
trabalho e os objetivos do
desempenho

= programar avaliacdes de
desempenho

] receber feedback especifico de
desempenho

= respeitar o valor pessoal de cada
pessoa tanto quanto o de suas
realizacdes

= desenvolver tolerancia a conflitos

DESCRICAO

As tendéncias desta pessoa
incluem

- contatando as pessoas

] causando uma boa impresséo

] sendo elogliente

. criando um ambiente motivador

= gerando entusiasmo

. entretendo as pessoas

= vendo as pessoas e situagdes
com otimismo

. participando de atividades em
grupo

Esta pessoa deseja um ambiente

queinclua

= popularidade e reconhecimento
social

= reconhecimento publico da
habilidade

] liberdade de expresséo

] atividades de grupo fora do
trabalho

= relacionamentos democraticos

= liberdade de controle e detalhes

= oportunidades para verbalizar
propostas

. treinamento e aconselhamento

] condicdes de trabalho favoraveis

PLANO DE ACAO
Esta pessoa precisa de pessoas que

. concentrar-se na tarefa

= buscar fatos

= falar diretamente

= respeitar a sinceridade

. desenvolver abordagens
sistematicas

. preferir lidar com coisas em vez de
pessoas

= adotar uma abordagem légica

= dar um acompanhamento pessoal

Para ser mais eficaz, esta
pessoa precisa

= controlar o tempo, se a “D” ou a “S”
for baixa

= tomar decisdes objetivas

= utilizar um gerenciamento "mé&o na
massa”

. ser mais realista ao elogiar os
demais

= criar prioridades e prazos

= ser mais firme com os demais, se a
“D” for baixa.

C CAUTELA S ESTABILIDADE

A énfase esta em trabalhar conscientemente dentro das

A énfase esta em cooperar com os demais dentro das
circunstancias existentes para realizar a tarefa.

DESCRICAO
As tendéncias desta pessoa
incluem

. atuando de forma consistente e
previsivel

] demonstrando paciéncia

. desenvolvendo habilidades
especificas

= ajudando os demais

= demonstrando lealdade

] sendo um(a) bom(a) ouvinte

] lidando com pessoas
entusiasmadas

. criado um ambiente de trabalho

harmonioso e estavel

Esta pessoa deseja um ambiente

que inclua

] manutencgéo da situagdo a ndo
ser que existam motivos para
fazer mudancas

= rotinas previsiveis

= crédito por trabalho realizado

. minima interferéncia do trabalho
na vida familiar

] apreciacéo sincera

= identificacdo com o grupo

= procedimentos de operacédo
padrbes

= conflito minimo

PLANO DE ACAO
Esta pessoa precisa de pessoas que

= reagem rapidamente a mudangas
inesperadas

= déo o melhor de si em prol dos
desafios das tarefas aceitas

. se envolvem em mais de uma
atividade

. s&o auto-promoventes

= pressionam os demais

= trabalham confortavelmente num
ambiente de trabalho imprevisivel

= ajudam a priorizar trabalho

. sdo flexiveis nos procedimentos de
trabalho

Para ser mais eficaz, esta
pessoa precisa

. ser condicionado(a) antes da
mudancga

= validar valor préprio

= saber como os esforgos pessoais
contribuem para os esforcos do
grupo

. ter colegas de trabalho com

competéncia e sinceridade
semelhantes
= conhecer as diretrizes da tarefa
= incentivar criatividade
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Nas paginas seguintes estdo as descri¢cdes dos 15 Padrdes de Perfil Classico, cada um ilustrando o
comportamento da pessoa com uma combinacéo especifica das quatro dimensdes DiSC®.

Padrao de Avaliador

Padrdo Convincente

Emocdes: Deseja causar uma boa impressao
Objetivo: o encanto da vitoria

Julga os demais através de: habilidade de
iniciar atividades

Influencia os demais através de:
reconhecimento competitivo

Importancia para a organizagao: atinge os
objetivos junto a equipe

Utiliza exageradamente: autoridade;
criatividade

Sob presséo: torna-se inquieto(a), critico(a),
impaciente

Receia: “perda” ou “fracasso”; a
desaprovacgéo dos demais

Aumentaria a sua eficacia com mais:
acompanhamento individual; empatia ao
demonstrar desaprovacgéo; ritmo mais
constante

Emocdes: confia nos demais; é entusiasta

Objetivo: autoridade e prestigio; simbolos de
status

Julga os demais através de: habilidade de
verbalizar; flexibilidade

Influencia os demais através de:
comportamento aberto e simpatico; habilidade
verbal

Importancia para a organizacdo: vende e
fecha; delega responsabilidade; é
equilibrado(a) e confiante

Utiliza exageradamente: entusiasmo;
habilidade de vender; otimismo

Sob presséo: torna-se indeciso(a) e facil de
persuadir; torna-se organizado(a) para causar
uma boa impressao

Receia: ambiente fixo; relacionamentos
complexos

Aumentaria a sua eficacia com mais:
tarefas desafiantes; atengéo a servi¢cos
direcionados para tarefas e detalhes-chave;
analise objetiva de dados

© 2006 by Inscape Publishing, Inc. Todos os direitos reservados. E proibida a
reproducdo seja qual for a forma, em parte ou inteira.

20050

Os Avaliadores utilizam idéias criativas para propositos
praticos. Eles utilizam métodos diretos para alcangar
resultados. Os Avaliadores sdo competitivos, mas as
outras pessoas tendem a vé-los como seguros de si em
vez de agressivos, pois os Avaliadores sé@o atenciosos
com os demais. Em vez de dar ordens ou comandos, 0s
Avaliadores fazem com que as pessoas participem das
tarefas através da persuasao. Eles obtém a cooperagao
das pessoas a sua volta explicando-lhes as razées das
atividades propostas.

Os Avaliadores ajudam os demais a visualizar as etapas
necessarias para atingir os resultados. Os Avaliadores
geralmente se expressam através de um plano de agdo
detalhado que desenvolvem para assegurar uma
progressao ordenada em prol de resultados. No seu
anseio de vencer, os Avaliadores podem se tornar
impacientes quando seus padrdes ndao sdo mantidos ou
guando acompanhamento extensivo é necessario.

Os Avaliadores sao pensadores com um bom senso
critico. Eles expressam suas criticas verbalmente e suas
palavras as vezes sdo mordazes. Os Avaliadores tém um
melhor controle da situa¢éo quando ficam tranquilos e
controlam o seu ritmo. Uma boa forma de pensar para
conseguir isso &, “As vezes se ganha, as vezes se
perde".

As pessoas Convincentes trabalham com pessoas,
esforcando-se para serem simpaticas em prol de seus
proprios objetivos. Extrovertidas e interessadas nas
pessoas, as pessoas Convincentes tém a capacidade de
ganhar o respeito e a confianca de varios tipos de
pessoas. As pessoas Convincentes podem convencer 0s
demais de suas idéias, atraindo as pessoas e mantendo-
as como clientes e amigos. Esta habilidade é
particularmente Gtil quando as pessoas Convincentes
vendem a si mesmas ou suas idéias para obter posi¢ées
de autoridade.

O ambiente mais favoravel para as pessoas
Convincentes inclui trabalhar com pessoas, receber
tarefas desafiantes e trabalhar numa variedade de
atividades que requeiram mobilidade. Elas buscam
tarefas de trabalho que lhes déem a oportunidade de
causar uma boa impressao. Por causa da sua natural
viséo positiva, as pessoas Convincentes talvez sejam
otimistas demais sobre os resultados dos projetos e o
potencial dos demais. As pessoas Convincentes tendem
a superestimar sua habilidade de mudar o
comportamento das outras pessoas.

Embora as pessoas Convincentes desejem estar livres de
rotina e regimes disciplinares, elas precisam receber
dados analiticos de forma sisteméatica. Uma vez alertadas
para a importancia das “pequenas coisas”, as pessoas
Convincentes podem utilizar as informacdes para
balancear seu entusiasmo com uma avaliacéo realista da
situacéo.
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Padrao de Criador

Padrao de
Desbravador

Emocdes: aceita agressao; restringe
expressao

Objetivo: dominancia; realizagdes Unicas

Julga os demais através de: padrées
pessoais; idéias progressivas para a
realizacéo de tarefas

Influencia os demais através de: habilidade
de controlar o ritmo do desenvolvimento de
sistemas e abordagens inovadoras

Importancia para a organizagao: inicia e
elabora mudancas

Utiliza exageradamente: franqueza; atitude
critica ou condescendente

Sob presséo: torna-se entediado(a) com a
rotina do trabalho; fica aborrecido(a) com
restricbes; age independentemente

Receia: falta de influéncia; fracasso em atingir
seus padroes

Aumentaria a sua eficacia com mais:
cordialidade; comunicagéo diplomatica;
cooperacdo de equipe eficaz; reconhecimento
de sancg0es existentes

Emocdes: preocupa-se em satisfazer as
necessidades pessoais

Objetivo: novas oportunidades

Julga os demais através de: habilidade de
satisfazer os padrées do Desbravador

Influencia os demais através de: busca de
solucdes para os problemas; projecao do
senso pessoal de poder

Importancia para a organizagéo: evita
passar responsabilidades para outras
pessoas; busca métodos novos ou inovadores
de resolucéo de problemas

Utiliza exageradamente: controle sobre
pessoas e situagdes para obter os resultados
que deseja

Sob presséo: trabalha sozinho(a) para
completar tarefas; é hostil se seu
individualismo é posto em risco ou se as
oportunidades de desafio desaparecem

Receia: tédio; perda de controle

Aumentaria a sua eficacia com mais:
paciéncia, empatia, participacéo e
colaboracéo com os demais;
acompanhamento e atencao com o controle
de qualidade

o0 00
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As pessoas com um Padréo de Criador demonstram
forcas opostas no seu comportamento. Seu desejo de
obter resultados tangiveis é contrabalangado pelo seu
enorme senso de perfeicdo, e sua agressividade é
abrandada através da sensibilidade. Embora pensem e
reajam rapidamente, eles se restringem pelo desejo de
explorar todas as possiveis solugdes antes de tomar uma
deciséo.

As pessoas Criativas demonstram perspicécia quando se
concentram nos projetos e produzem mudancas. Como
as pessoas com um Perfil de Criador tém um senso de
perfeicdo e demonstram uma habilidade de planejamento
consideravel, as mudancas que elas fazem sao
provavelmente positivas, mas o método talvez nédo dé
atencao aos relacionamentos interpessoais.

As pessoas Criativas querem liberdade para explorar e
querem autoridade para examinar e reexaminar as
descobertas. Elas podem tomar decisdes diarias
rapidamente mas talvez sejam extremamente cautelosas
ao tomar decisdes mais importantes: “Eu deveria aceitar
aquela promog¢é&o?” “Eu deveria mudar para outro local?"
No seu desejo de obter resultados e perfeigéo, as
pessoas Criativas talvez ndo se preocupem com seu
porte social. Por isso, talvez elas sejam frias, indiferentes
ou bruscas.

Os Desbravadores tendem a ser pessoas com muita
forca de vontade, buscando continuamente novos
horizontes. Como séo auto-suficientes e pensadores
independentes, preferem buscar suas proprias solugoes.
Relativamente livres da influéncia restringente do grupo,
os Desbravadores séo capazes de desviar-se do
convencional e freqlientemente criar solugdes
inovadoras.

Embora freqlientemente utilizem um comportamento
enérgico e direto, os Desbravadores também podem
sabiamente manipular as pessoas e as situacoes.
Quando necessitam participar com outros de situacdes
que limitam seu individualismo, os Desbravadores
geralmente se tornam hostis. Eles séo persistentes
guando em busca dos resultados que desejam e faréo o
que for preciso para superar qualquer obstaculo para o
seu sucesso. Além disso, tém altas expectativas dos
demais e podem ser criticos quando seus padrées ndo
séo atingidos.

Os Desbravadores estdo mais interessados em alcancar
seus proprios objetivos. As oportunidades de avango e
desafio séo importantes para eles. Ao concentrarem-se
em resultados, eles talvez caregcam de empatia ou
parecam insensiveis ao ignorar as preocupacdes dos
demais.
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Padréo de
Especialista

Padréo de
Inspirador

Emocdes: é calculadamente moderado(a);
flexivel com os demais

Objetivo: manter a situacdo atual; ambiente
controlado

Julga os demais através de: padrbes de
amizade; competéncia

Influencia os demais através de:
desempenho consistente; flexibilidade com os
demais

Importancia para a organizacgao: planeja a
curto prazo; € previsivel; mantém um ritmo
continuo

Utiliza exageradamente: modéstia; ato de
correr riscos baixos; resisténcia passiva a
inovacdes

Sob presséo: torna-se adaptavel aqueles
com autoridade e pensa com 0 grupo

Receia: mudancas, desorganizacao

Aumentaria a sua eficacia com mais:
discusséo publica de suas idéias; auto-
confianca baseada em feedback; métodos a
curto prazo

Emocdes: aceita agressao; minimiza a
necessidade de afeicéo

Objetivo: controlar seu ambiente e seu
publico-alvo

Julga os demais através de: projecéo da
forca pessoal, carater e poder social.

Influencia os demais através de: charme,
direcdo, intimidag&o; uso de recompensas

Importancia para a organizagao: atua como
"esteira que continuamente move as
pessoas"; inicia, exige, elogia e disciplina

Utiliza exageradamente: atitude de que “os
fins justificam os meios”

Sob presséo: torna-se manipulativo(a);
argumentativo(a) e hostil

Receia: fraqueza; perda de status social

Aumentaria a sua eficacia com mais:
sensibilidade genuina; disposicdo para ajudar
os demais a obter sucesso em seu proprio
desenvolvimento pessoal
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Os Especialistas se dao bem com os demais. Com sua
postura controlada e moderada e comportamento
modesto, séo capazes de trabalhar bem com diversos
estilos comportamentais. Os Especialistas séo
atenciosos, pacientes e sempre dispostos a ajudar
aqueles que consideram amigos. Eles criam
relacionamentos intimos com um grupo relativamente
pequeno de associados no ambiente de trabalho.

Seus esforcos sdo direcionados a retencéo de padroes
familiares e previsiveis. Mais eficazes em areas
especializadas, os Especialistas planejam seu trabalho
através de canais direcionados e atingem um
desempenho bastante consistente. A apreciacao aos
demais ajuda a manter o nivel de consisténcia.

Os Especialistas séo lentos para adaptarem-se a
mudancas. Condicoes prévias lhes dédo tempo para
mudar seus procedimentos enquanto mantém um nivel
consistente de desempenho. Os Especialistas talvez
também necessitem de ajuda para iniciar novos projetos
e desenvolver métodos simplificados para cumprir com
prazos. Os projetos finalizados s&o sempre deixados de
lado para maiores revisdes. Os Especialistas deveriam
pensar em jogar fora os arquivos antigos que ja ndo tém
mais uso.

As pessoas com um Perfil Inspirador tentam
conscientemente modificar os pensamentos e acdes dos
demais. Elas querem controlar o seu ambiente. Eles séo
astutas em identificar e manipular os motivos das
pessoas para direcionar seu comportamento em prol de
um fim predeterminado.

As pessoas Inspiradoras sdo claras quanto aos
resultados que desejam, mas nem sempre os verbalizam
imediatamente. Elas s6 introduzem os resultados que
desejam ap6s terem preparado a outra pessoa,
oferecendo sua amizade aqueles que buscam aceitagéo,
autoridade aqueles que buscam poder e seguranca
aqueles que desejam um ambiente previsivel.

As pessoas Inspiradoras podem ser encantadoras nas
suas interacdes. Elas s&o persuasivas quando obtém
assisténcia em detalhes que consomem muito tempo ou
sdo repetitivos. As pessoas freqiientemente sentem uma
sensacao conflitante ao sentirem-se atraidas pelas
pessoas Inspiradoras e a0 mesmo tempo manterem-se
curiosamente distantes. Outras pessoas talvez se sintam
“usadas” pelo poder de manipulagéo das pessoas
Inspiradoras. Embora as vezes causem receio nas
pessoas e passem por cima de suas decisoes, as
pessoas Inspiradoras sao geralmente benquistas pelos
colegas de trabalho, pois utilizam suas consideraveis
habilidades verbais para persuadir os demais sempre que
possivel. As pessoas Inspiradoras claramente preferem
atingir seus objetivos através da cooperagédo e
persuaséo, ndo pela dominagéo.
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Padrao de

investigador

Padrao de

Orientador

Emocdes: € imparcial; demonstra auto-
disciplina

Objetivo: poder através de papéis formais e
posicdes de autoridade

Julga os demais através de: uso de
informacéo factual

Influencia os demais através de:
determinagéo; tenacidade

Importancia para a organizagéo: oferece
acompanhamento completo; trabalha
individualmente em tarefas de forma
determinada ou em pequenos grupos

Utiliza exageradamente: franqueza;
suspeita dos demais

Sob presséo: tende a internalizar conflitos;
guarda rancor

Receia: envolvimentos com as massas;
responsabilidade de vender idéias abstratas

Aumentaria a sua eficacia com mais:
flexibilidade; aceitagdo dos demais;
envolvimento pessoal com os demais

Emocdes: ser acessivel; demonstra afeicéo e
entendimento

Objetivo: amizade; felicidade

Julga os demais através de: aceitagédo
positiva das outras pessoas; habilidade de ver
o melhor das pessoas

Influencia os demais através de:
relacionamentos pessoais; politica das portas
abertas

Importancia para a organizagdo: permanece
estavel e previsivel; desenvolve varios tipos
de amizades; presta atencéo aos sentimentos
dos demais

Utiliza exageradamente: abordagem indireta;
toleréncia

Sob pressdo: torna-se excessivamente
flexivel e intimo(a); confia demais sem
diferenciacdo entre as pessoas

Receia: pressionar as pessoas; ser
acusado(a) de causar danos

Aumentaria a sua eficacia com mais:
atencéo a prazos realistas; iniciativa de
completar tarefas

o0 00
Secéo lll

Objetivos e analiticos, os Investigadores séo “exemplos
de realidade” imparciais. Geralmente contidos, eles
buscam calma e continuamente um caminho
independente em direcdo a um objetivo fixo. Os
Investigadores obtém sucesso em muitas coisas, ndo por
causa da sua versatilidade mas pela sua determinagéo
tenaz de ir até o final. Eles buscam uma proposta ou
objetivo claros de onde possam desenvolver um plano
ordenado e organizar suas agdes. Uma vez iniciado o
projeto, os Investigadores lutam tenazmente para atingir
seus objetivos. As vezes, uma intervenc&o é necessaria
para mudar sua direcdo. Por isso, eles podem ser vistos
€como pessoas teimosas e opiniosas.

Os Investigadores se saem bem em tarefas técnicas
desafiantes onde possam utilizar dados reais para
interpretar as informacdes e tirar conclusdes. Eles
respondem a légica em vez de a emogao. Quando estédo
vendendo ou fazendo marketing para uma idéia, eles
obtém mais sucesso com um produto concreto.

Os Investigadores ndo estéo particularmente
interessados em agradar as pessoas e preferem trabalhar
sozinhos. Eles podem ser vistos como frios, bruscos e
sem tato. Como eles valorizam sua propria habilidade de
pensar, os Investigadores avaliam as outras pessoas pela
maneira como elas utilizam os fatos e a légica. Para
aumentar a sua eficacia em interacdes pessoais,
precisam desenvolver um entendimento melhor das
outras pessoas, especialmente das emoc¢6es dos demais.

Os Orientadores séo particularmente eficazes em
solucionar problemas gque envolvam as pessoas. Eles
impressionam os demais com sua cordialidade, empatia e
entendimento. Seu otimismo facilita a busca do que ha de
bom nas pessoas. Os Orientadores preferem lidar com os
demais ao criar relacionamentos duradouros. Como um
bom ouvinte, disposto a ouvir os problemas dos outros,
um Orientador oferece sugestdes gentiimente e evita
impor suas idéias aos demais.

Os Orientadores tendem a ser excessivamente tolerantes
€ pacientes com as pessoas pouco produtivas. Sob
presséo, eles talvez tenham dificuldade em confrontar
problemas de desempenho. Os Orientadores podem ser
indiretos ao dar ordens, fazer exigéncias ou disciplinar os
demais. Ao adotar um atitude de que "as pessoas sao
importantes"”, os Orientadores talvez déem menos énfase
a realizagédo das tarefas. Eles as vezes necessitam de
assisténcia para estabelecer e cumprir com prazos
realistas.

Os Orientadores freqlientemente véem a critica como
uma afronta pessoal, mas reagem bem a atencéo e
elogios por tarefas completadas. Numa posi¢ao de
responsabilidade, os Orientadores tendem a ser atentos
a qualidade das condicdes de trabalho e dédo o devido
reconhecimento aos membros do seu grupo.
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Padréo de Pensador Emogcbes: rejeita agressodes interpessoais
Objetivo

Objetivo: exatidao

G l, g G Julga os demais através de: habilidade de

pensar logicamente

LA Influencia os demais através de: uso de
; fatos, dados e argumentos légicos

,,,,,,,,,,,,,,,,,, B SRR A — Importancia para a organizacgéo: define,
clarifica, obtém, avalia e examina informacgdes

v{ Utiliza exageradamente: analise
Sob pressdao: torna-se preocupado(a)

Receia: atos irracionais; ridicularizacéo

Aumentaria a sua eficacia com mais: auto-
exposigdo; discussdo publica das suas
percepcdes e opinibes

Padrao de Emocdes: demonstra competéncia; é
Perfeccionista restringido(a) e cauteloso(a)

Objetivo: estabilidade; realizacdes previsiveis

Julga os demais através de: padrées

precisos

Influencia os demais através de: atengdo a
detalhes; preciséo

Importancia para a organizacédo: é
consciencioso(a); mantém padrdes; controla
.\ qualidade

\J Utiliza exageradamente: procedimentos e
controles a prova de falhas; dependéncia
demasiada nas pessoas, produtos e
processos que funcionaram no passado.

Sob pressdo: torna-se educado(a) e
diplomatico(a)

Receia: antagonismo

Aumentaria a sua eficacia com mais:
flexibilidade de funcéo, independéncia e
interdependéncia; crenca no seu valor préprio
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Os Pensadores Objetivos tendem a ter habilidades de
pensamento critico altamente desenvolvidas. Eles
enfatizam a importancia dos fatos ao tirar conclusées e
planejar acdes, e buscam a exatiddo e a precisdo em
tudo que fazem. Para gerenciar suas atividades
profissionais eficazmente, os Pensadores Objetivos
freqlientemente unem informacdes intuitivas a fatos que
coletem. Quando estdo em duvida sobre o andamento
das coisas, evitam o fracasso publico ao prepararem-se
meticulosamente. Por exemplo, os Pensadores Objetivos
procurarao

dominar uma nova habilidade de maneira privada antes
de utiliza-la numa atividade de grupo.

Os Pensadores Objetivos preferem trabalhar com
pessoas que, como eles mesmos, estéo interessadas em
manter um ambiente de trabalho tranquilo. Considerados
timidos por algumas pessoas, eles talvez se contenham
em expressar seus sentimentos. Em especial, ndo se
sentem bem na presenca de pessoas agressivas. Apesar
de terem um comportamento moderado, os Pensadores
Objetivos tém um forte desejo de controlar o seu
ambiente. Eles tendem a exercer este controle
indiretamente ao exigir que as outras pessoas adiram a
regras e padrdes.

Os Pensadores Objetivos estéo preocupados com a
resposta “certa” e talvez tenham problema em tomar
decisdes em situagdes ambiguas. Com sua tendéncia a
se preocupar, eles talvez fiqguem presos a analises.
Quando cometem um erro, os Pensadores Objetivos
frequentemente hesitam em reconhecer que erraram.
Pelo contrario, ficam absortos na busca de informacgées
que apoiem sua posicao.

As pessoas Perfeccionistas sdo sistematicas, pensadoras
precisas e trabalhadoras que seguem procedimentos
tanto na vida pessoal como profissional. Extremamente
cautelosas, elas sao diligentes em trabalhos que
requerem atencao a detalhes e precisdo. Como desejam
condi¢Oes estaveis e atividades previsiveis, as pessoas
Perfeccionistas se sentem mais a vontade num ambiente
de trabalho claramente definido. Elas querem saber os
detalhes das expectativas do trabalho, condicdes de
prazo e procedimentos de avaliacéo.

Os Perfeccionistas talvez se prendam a detalhes do
processo de tomada de deciséo. Eles podem tomar
decisdes importantes mas talvez sejam criticados pela
guantidade de tempo que levam para coletar e analisar
informacdes. Embora gostem de ouvir as opinides dos
seus gerentes, os Perfeccionistas assumem riscos
guando tém fatos que eles podem interpretar e utilizar
para tirar conclusdes.

Os Perfeccionistas avaliam a si mesmos e aos demais
através de padrdes precisos para alcancgar resultados
concretos ao mesmo tempo em que aderem a
procedimentos de operacao padrdes. Esta atencdo
consciente aos padroes e qualidade é de grande
importancia para a organizacao. Os Perfeccionistas
talvez definam demais o seu valor pelo que fazem e ndo
pelo que sédo como pessoas. Por isso, tendem a reagir a
elogios pessoais pensando, “O que esta pessoa quer?"
Ao aceitar elogios sinceros, os Perfeccionistas podem
aumentar sua auto-confiancga.
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Padrao de Praticante

Padrao de Promotor

A

Emocdes: quer manter o mesmo ritmo dos
demais nos esforgos e desempenho técnico.

Objetivo: crescimento pessoal

Julga os demais através de: auto-disciplina;
posicéo e promogoes

Influencia os demais através de: confianca
na sua capacidade de dominar novas
habilidades; desenvolvimento de
procedimentos e a¢des "adequados”

Importancia para a organizagao: é capaz de
solucionar problemas que envolvam pessoas
ou aspectos técnicos; demonstra proficiéncia
e especializacado

Utiliza exageradamente: atencdo demasiada
aos objetivos pessoais; expectativas
irrealistas dos demais

Sob presséo: torna-se comedido(a); é
sensivel a criticas

Receia: previsibilidade; o ndo reconhecimento
de ser um(a) “especialista”

Aumentaria a sua eficacia com mais:
colaboracéo genuina para o beneficio de
todos; delegacéo de tarefas-chave as pessoas
apropriadas

Emocdes: esta disposto(a) a aceitar os
demais

Objetivo: aprovacao, popularidade

Julga os demais através de: habilidades
verbais

Influencia os demais através de:
oportunidades, favores

Importancia para a organizagao: alivia a
tensdo, promove projetos e pessoas, inclusive
a si mesmo(a)

Utiliza exageradamente: elogios, otimismo

Sob pressdo: torna-se descuidado(a) e
sentimental; é desorganizado(a)

Receia: perda da aceitacao social e valor
proprio

Aumentaria a sua eficacia com mais:
controle do tempo; objetividade; senso de
urgéncia; controle emocional; cumprimento de
promessas, tarefas
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Os Praticantes valorizam a proficiéncia em areas
especializadas. Estimulados pelo desejo de ser “habil em
alguma coisa”, eles cuidadosamente monitorizam seu
proprio desempenho de trabalho. Embora o seu objetivo
seja ser "o(a)" especialista em uma area, os Praticantes
frequentemente déo a impressao de que sabem um
pouco de tudo. Esta imagem € particularmente forte
qguando eles verbalizam seu conhecimento em varios
assuntos.

Ao interagir com as outras pessoas, 0s Praticantes
projetam um estilo tranquilo, diplomatico e facil de lidar.
Este comportamento agradavel pode mudar rapidamente
na sua propria area de trabalho quando eles se tornam
intensivamente concentrados para atingir altos padrées
de desempenho. Como valorizam a auto-disciplina, os
Praticantes avaliam os demais baseado na sua
habilidade de concentrar-se no desempenho diério. Eles
tém altas expectativas de si mesmos e dos demais, e
tendem a verbalizar seu desapontamento.

Como naturalmente se concentram em desenvolver uma
abordagem organizada para trabalhar e aprimorar suas
proprias habilidades, os Praticantes também necessitam
ajudar os demais a desenvolver habilidades. Além disso,
precisam aumentar a sua apreciacéo pelos que
contribuem para o esfor¢o do trabalho mesmo sem
utilizar os métodos preferidos dos Praticantes.

Os Promotores tém uma rede extensa de contatos. Eles
geralmente séo extrovertidos, socialmente aptos e fazem
amizades facilmente. Eles raramente hostilizam os
demais intencionalmente.

Os Promotores buscam ambientes sociais favoraveis
onde possam desenvolver e manter seus contatos.
Verbalmente habeis, eles promovem suas proprias idéias
e geram entusiasmo para os projetos dos demais. Com
sua grande variedade de contatos, os Promotores tém
acesso as pessoas gque podem ajuda-los.

Como os Promotores preferem participar e interagir com
os demais em atividades, talvez estejam menos
interessados na concluséo de tarefas. Talvez continuem
a buscar qualquer situagdo que envolva pessoas e
atividades sociais, mesmo que seu trabalho requeira
atencao a atividades mais isoladas. Eles obtém sucesso
em reunifes, comités e conferéncias.

Geralmente otimistas, os Promotores tendem a
superestimar a habilidade das pessoas. Eles geralmente
chegam direto a conclusdes favoraveis sem considerar
todos os fatos. Com treinamento e orientagédo, os
Promotores aprenderdo a ser objetivos e a enfatizar
resultados. O gerenciamento de tempo talvez seja
desafiante para os Promotores. Ao estabelecer um limite
de tempo para conversas e discussoes, eles podem
lembrar a si mesmos da urgéncia de “concluir" e realizar
a tarefa.

20

Exemplo Classic 2



Os Padrdes de Perfil Classico
DiSC® Classic 2.0

Padréo
de Realizador

Padréo de
Representante

Emocdes: é esforcado(a) e diligente;
demonstra frustracdes

Objetivo: realizagbes pessoais, as vezes as
custas do objetivo do grupo

Julga os demais através de: habilidade de
alcancar resultados concretos

Influencia os demais através de:
responsabilidade pelo seu proprio trabalho

Importancia para a organizagéo: estabelece

e completa areas-chave de resultados para si
proprio(a)

Utiliza exageradamente: dependéncia em si
préprio(a); concentragdo na tarefa

Sob presséo: torna-se frustrado(a) e
impaciente; torna-se mais uma pessoa que
prefere fazer do que delegar.

Receia: outras pessoas ou padrdes de
trabalho inferiores que afetam os resultados

Aumentaria a sua eficacia com mais:
reducdo do pensamento do tipo “isso ou
aquilo”; clareza na prioridade das tarefas;
consideracao de abordagens opcionais;
disposicéo para abrir m&o dos beneficios a
curto prazo em prol dos beneficios a longo
prazo.

Emocdes: aceita afeicéo; rejeita agressédo
Objetivo: aceitagéo do grupo

Julga os demais através de: compromisso
de tolerar e incluir todo mundo

Influencia os demais através de: empatia,
amizade

Importancia para a organizacdo: apdia,
harmoniza, demonstra empatia; concentra-se
no servico

Utiliza exageradamente: bondade

Sob presséo: torna-se persuasivo(a),
utilizando informacé&o e amizades-chave,
guando necessario.

Receia: divergéncia; conflitos

Aumentaria a sua eficacia com mais:
consciéncia de quem séo e do que podem
fazer; firmeza e auto-afirmacao; habilidade de
dizer "ndo", quando apropriado.
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A motivac@o dos Realizadores é na maior parte interna e
flui de objetivos pessoais de seu grande interesse. Seu
Compromisso com seus proprios objetivos obstruem uma
aceitacao automatica dos objetivos do grupo. Os
Realizadores precisam descobrir como unir 0s seus
objetivos pessoais aos objetivos da organizacéo. Ao
manter o controle da dire¢&o de suas vidas, os
Realizadores desenvolvem um forte senso de
responsabilidade.

Os Realizadores demonstram um grande interesse pelo
seu trabalho e uma busca intensa e continua de
realizacdes. Eles tém o maior respeito pelo seu trabalho
e, sob presséo, talvez hesitem em delegar tarefas. Pelo
contrério, eles mesmos fazem o trabalho para garantir
que as coisas sejam feitas da forma correta. Quando
delegam, eles tém uma tendéncia a retomar a tarefa caso
ela ndo siga de acordo com suas expectativas. Seu lema
€ “Se eu obtiver sucesso, eu quero receber o crédito, se
eu falhar, eu aceitarei a culpa”.

Um(a) Realizador(a) deveria se comunicar mais com 0s
demais para expandir seu pensamento além do “Eu é
que tenho que fazer isso" ou "Eu quero receber todo o
reconhecimento”. Talvez precisem de assisténcia para
encontrar novas abordagens para alcancar os resultados
desejados. As pessoas Realizadoras atuam da forma
mais eficiente possivel, e esperam reconhecimento de
suas contribuicdes — altos rendimentos em organizagbes
de lucro e posi¢cbes de lideranca em outros grupos.

Os Representantes sdo mais atenciosos com 0s aspectos
humanos das relacdes e tarefas da sua situagéo de
trabalho. Demonstrando empatia e oferecendo apoio,
eles sé@o bons ouvintes e sdo conhecidos por sua
disposicéo para ouvir. Os Representantes fazem com que
as pessoas se sintam desejadas e necessarias. Como 0s
Representantes reagem as necessidades dos demais, as
pessoas ndo sentem medo de serem rejeitadas por eles.
Os Representantes oferecem amizade e estéo dispostos
a fazer servigos para os demais.

Os Representantes possuem um alto potencial para
organizar e completar tarefas eficazmente. Os
Representantes naturalmente promovem harmonia e um
trabalho de equipe, e sdo particularmente bons em fazer
para os outros o que acham dificil de fazer para si
mesmos.

Os Representantes receiam conflitos e divergéncias. A
sua abordagem apoiadora permite que os demais tolerem
uma situagcdo, em vez de incentiva-los a uma tomada de
solucéo ativa. Além disso, a tendéncia do Representante
de adotar um perfil “discreto” — em vez de confrontar
abertamente as pessoas agressivas — pode ser vista
como falta de “dureza”. Embora eles se preocupem em
fazer parte de um grupo, os Representantes tém um grau
razoavel de independéncia.
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Padrao de Voltado

para Resultados

Emocdes: verbaliza a forga do seu ego;
demonstra uma postura de marcado
individualismo

Objetivo: dominancia e independéncia

Julga os demais através de: habilidade de
realizar tarefas rapidamente

Influencia os demais através de: forga de
carater; persisténcia

Importancia para a organizagao:
persisténcia; teimosia

Utiliza exageradamente: impaciéncia;
competi¢do perda-ganho

Sob presséo: torna-se critico(a) e procura
defeitos; resiste a fazer parte de uma equipe;
talvez ultrapasse limites

Receia: que as outras pessoas tirem proveito
dele(a); lentidéo, especialmente em atividades
de tarefas; ser ingénuo(a)

Aumentaria a sua eficacia com mais:
verbalizacé@o de suas idéias; consideracéo
pelo ponto de vista e idéias dos demais sobre
objetivos e solugdes de problemas;
preocupacao genuina com os demais;
paciéncia e humildade
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As pessoas Voltadas para Resultados demonstram auto-
confianga, o que alguns podem interpretar como
arrogancia. Elas buscam ativamente oportunidades para
testar e desenvolver sua habilidade de obter resultados.
As pessoas Voltadas para Resultados gostam de tarefas
dificeis, situag6es competitivas, atividades Unicas e
posicdes “importantes”. Elas assumem responsabilidades
com um ar de auto-importancia e demonstram auto-
satisfacdo uma vez que tenham acabado.

As pessoas Voltadas para Resultados tendem a evitar
fatores restringentes, tais como controles diretos,
detalhes que consomem muito tempo e trabalho de
rotina. Como sao enérgicas e diretas, talvez tenham
dificuldade com as outras pessoas. As pessoas Voltadas
para Resultados se orgulham de sua independéncia e
talvez se tornem inquietas quando envolvidas em
atividades de grupo ou trabalhos de comité. Embora as
pessoas Voltadas para Resultados geralmente prefiram
trabalhar sozinhas, elas talvez convengcam os demais a
apoiar seus esfor¢os, especialmente ao completar
atividades de rotina.

As pessoas Voltadas para Resultados pensam
rapidamente, sendo impacientes e culpando as pessoas
que ndo sdo da mesma forma. Elas avaliam os demais
através da sua habilidade de obter resultados. As
pessoas Voltadas para Resultados sé@o determinadas e
persistentes mesmo se deparadas com antagonismo.
Elas assumem o comando da situa¢do quando
necessario, estejam ou ndo encarregadas. Por causa de
seu desejo inflexivel de obter resultados, elas podem
parecer bruscas e indiferentes.
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Este € um resumo que mostra como o seu relatério pessoal foi produzido. O Graéfico Il é o resultado da
combinacéo das suas escolhas "Mais" juntamente com suas escolhas "Menos" e é utilizado para
determinar a sua mais alta dimens&o DiSC, sua pontuac&o no indice de Intensidade e seu Padr&o de
Perfil Classico. Se vocé desejar mais informacdes sobre como foi criado o seu relatério pessoal, favor
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Segment

Graph Il

These are your “Least” responses for

These are your “Most” responses for
each of the four scales

each of the four scales
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MAIS 8 8 7 4 1
QUADRO DE MENOS 2 1 6 18 1
NTAGEM
€o € DIFERENCA 6 7 1 -14
RESUMO DA INTERPRETACAO
A(s) dimenséo(sBes) DiSC mais alta(s): Dominancia (D)
Padréo Classico: Padrao de Inspirador
Numeros dos segmentos: 7631
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