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Ol3, John, seja muito bem-vindo!

O relatério DISC profile tem fundamentacao tedrica e algoritmos gerados a partir do trabalho do
psicélogo norte-americano William Moulton Marston, a sua publicagdo, em 1928, de “Emotions Of
Normal People”, cujo objetivo, inicialmente, era sistematizar modelos de interacdo humana a partir da
interdependéncia das emocdes, das acdes e dos ambientes, para tanto, estudando a forma como as
pessoas se comportam para realizarem seus prazeres e evitarem a dor, utilizando estilos mais hostis
ou amigaveis, de acordo com o ambiente e suas necessidades.

Além de proporcionar o entendimento do padrao de comportamento que rege suas atitudes na vida
pessoal e profissional, este relatério lhe apoiard com estratégias comportamentais para reforcar o
potencial e desenvolver aquilo que ainda estd adormecido e pode gerar um impacto positivo bastante
relevante em todas as areas da sua vida.

E importante destacar que o DISC traz respostas ligadas as diferentes forcas responsaveis pelo seu
comportamento, nao se trata de uma avaliacao de personalidade, mas sim de uma parte dela, ja que
comportamento é uma exteriorizacdo da personalidade.

Na interacdo com o mundo, todo ser humano estabelece padrées de comportamento, que, em sua
maioria, sdo automatizados sem perceber e estdo relacionados a motivacdo, que consiste em seus
motivos para gerar uma acdo, que, por sua vez, estdo ligados aos seus processos de tomada de
decisdo, as facilidades e as dificuldades na realizacdo de algo, aos padroes de relacionamento
interpessoal e social e, até mesmo, as emocoes observaveis. O mapeamento desses padrées nao sé
facilita o autoconhecimento, mas também o conhecimento do outro com quem escolhemos nos
comunicar, assim, proporcionando uma interacdo mais eficaz e com mais eficiéncia com o mundo a
partir de uma autogestao de mudanga comportamental.

Ao ler este relatério, tem-se a compreensao dos perfis existentes contidos na teoria DISC, entretanto,
lembre-se de que ndo existe perfil ou estilo DISC que seja melhor ou pior, bom ou ruim e sim
caracteristicas comportamentais especificas que podem ser utilizadas de formas diferentes para se
atingir a mesma meta ou o mesmo objetivo. Em resumo, todos os padrdes e estilos possuem pontos
fortes e limitacdes, podendo ser mais ou menos eficazes, e todos nés somos uma combinacdo de
padrdes DISC.

Parabéns pelo seu resultado DISC.

- Nao ha padrdes bons ou ruins.

- Ndo ha um padrdo melhor ou pior.

- Todos os padrdes tém pontos fortes e limitacdes.

- Todos os padrdes podem ser mais ou menos eficazes.

LEMBRE-SE DE QUE_" - As pessoas sao uma combinac&o de padrées.
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Certamente, este relatério DISC serd um grande passo para a descoberta de novas sinapses neurais,
desse modo, gerando novas possibilidades para suas escolhas, tomadas de decisdes e seus
relacionamentos em geral, consequentemente, originando novos caminhos para seu desenvolvimento
pessoal e autoconhecimento e apoiando no processo de desenvolvimento de habilidades para uma
alta performance em todas as areas da vida.

Este relatério é, frequentemente, utilizado no mundo por diversos profissionais especialistas
comportamentais, como Coaches, Terapeutas, Profissionais de RH, entre outros, com o objetivo de
maximizar o rendimento de seus clientes, colaboradores, candidatos, pacientes e alunos, entretanto, é
muito importante ressaltar que o processo chamado de “Devolutiva DISC” apenas deve ser aplicado
por um profissional capacitado e habilitado na ferramenta DISC, assim, as chances de sucesso e
desenvolvimento serdo muito mais assertivas e consistentes. Sabemos que suas atitudes possuem
uma relagdo direta com o seu sucesso e a sua alta performance naquilo que se quer, portanto, olhar
para dentro de si pode fazer toda a diferenca.

Desejamos a vocé uma o6tima viagem ao seu mundo interior e muita consciéncia em seus
atos ao concluir toda leitura.

Nota Complementar

COMPORTAMENTO

Algumas vezes, julgamos precipitadamente uma pessoa, em virtude de seu comportamento
isolado, sem entender o contexto em que ela estd inserida. Por exemplo: alguém que estd parado
no transito, hd mais de duas horas, pode ter uma reacao histérica e comecar a buzinar e xingar os
carros da frente sem que estes tenham culpa do trafego lento. O motorista do lado, que, por sua
vez, estd muito calmo diante do cendrio, pode pensar: “Que homem louco, ndo estd vendo que nao
adianta buzinar!”. Serd que esse homem é mesmo louco e nervoso ou ele manifestou apenas uma
reacdo, um comportamento exaltado pontual? Para sabermos qual das duas hipéteses estad correta
precisariamos conhecer a pessoa mais detalhadamente. De qualquer forma, no momento do
transito, o homem “louco” estava expressando apenas um comportamento, que nao sabemos
ainda se faz parte de sua personalidade, j& que desconhecemos as situacdes que o levaram a tal
comportamento. Para que nao julguemos uma pessoa que "perdeu o controle" como alguém que "é
descontrolado", precisamos saber diferenciar as reacdées momentaneas daquilo que pode ser
considerado permanente nas pessoas.

PERSONALIDADE

A personalidade é composta pelo conjunto de caracteristicas de uma pessoa que explica padrdes
consistentes de sentimentos, pensamentos e comportamentos. Por isso, o comportamento é uma
parte de um todo, sendo uma exteriorizacdo da personalidade. O que faz as pessoas se
comportarem de alguma maneira em determinadas situagdes sao os eventos internos e externos
do comportamento, que podem ser chamados de forgas propulsoras do comportamento humano.
Quais sao essas forgas e como elas podem impulsionar as suas tomadas de decisées? Descubra o
melhor caminho para encontrar essas respostas a partir do seu relatério DISC.
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Lembre-se de que o DISC é um conceito que visa a analisar as maneiras de agir de uma pessoa, assim
como suas principais habilidades e caracteristicas. A partir do DISC podemos estabelecer algumas
probabilidades de acbes e reacdes e tendéncias comportamentais por meio de indicadores.

A metodologia DISC nos permite obter uma anélise do Perfil e Estilo Comportamental das pessoas e,
consequentemente, elevar os niveis de satisfacdo no ambiente em que estdo, por meio das funcoes
que podem exercer em uma determinada atividade, as pessoas com as quais se relacionam na
empresa ou na vida pessoal, ela melhora a possibilidade de aprendizado em treinamentos, palestras,
cursos e oratéria, além de reduzir o “turnover” de um profissional na empresa, assim, otimizando o
que as pessoas tém de melhor e fortalecendo o que elas precisam para chegar onde querem, em
resumo, gera uma gama de possibilidades de desenvolvimento, habilidades e produtividade em todos
0s aspectos da vida. Importante recordar, também, que o DISC ndao mede nem avalia os niveis de
inteligéncia, honestidade, carater e personalidade.

A ferramenta DISC é baseada num modelo de quadrante comportamental, que representa a descricao
de quatro padrées bdsicos do comportamento humano.

D = DOMINANTE, | = INFLUENTE, S = ESTAVEL (ou SERENO), C = CAUTELOSO (ou
CONFORMIDADE com regras).

Os comportamentos dos seres humanos possuem 0s mais variados estilos, e estes foram encaixados
dentro de cada um dos Padroes do DISC, sendo que alguns estilos podem encaixar-se em até trés
padroes.

Em diferentes formatos, vocé visualizard como podemos ter identificacdo com os quadrantes e
confirmar nosso padrao predominante, assim como mapear os padrées de quem nos relacionamos ou
simplesmente perceber os padroes de quem vamos nos relacionar, dessa forma, podemos utilizar a
melhor estratégia comportamental para que flua a comunicacdo e o objetivo-fim que estd por trés,
assim, causando um relacionamento positivo com quaisquer que sejam as combinacdes dos padrdes.

Independentemente da peculiaridade de cada padrdo, perceba que, nos quadrantes, ascaracteristicas
se assemelham de certa forma, primeiramente, vamos avaliar o quadrante do comportamento do
individuo, em seguida, como ele se relaciona com o ambiente.

Entre as principais caracteristicas dos padrdes, podemos perceber que as mais marcantes sao:

DOMINANTE: foco em tarefas, orientado a resultados, objetivos,
diretos e assertivos

N

INFLUENTE: foco em pessoas, orientado a comunicacao, alegre,
sorridente e otimista

ESTAVEL: foco em harmonizacdo, orientado a rotinas, amavel,
paciente, persistente

CAUTELOSO: foco em fatos concretos, orientado a regras, preciso,
l6gico e cuidadoso
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Histéria e Fundamentacao DISC

O estudo dos grupos de comportamento e/ou temperamento humano teve inicio com os filésofos
gregos, no século VI a.C. Foi HIPOCRATES DE COS, considerado o “pai da medicina“, sabio médico
grego, quem primeiro classificou os doentes em quatro tipos, ao observar que cada um deles
apresentava uma hipertrofia ou um desenvolvimento excessivo de um sistema ou fungdo, assim,
concluindo que o estado fisioldgico estd intrinsecamente ligado ao comportamento humano.

Enumerou os quatro aparelhos anatémicos como sendo a base para determinar os temperamentos,
tais como: Respiratério (sanguineo), Osteomuscular (colérico), Nervoso Central (nervoso ou
melancélico) e Digestivo (linfatico ou fleumatico).

A partir disso, permitiu-se um conhecimento mais profundo sobre o comportamento humano ao longo
do tempo, evoluindo por meio dos romanos, dos arabes, dos astrélogos (Fogo, Ar, Agua e Terra), até
os estudiosos mais modernos da atualidade.

Temperamento deriva do latim “temperamentum” de “tempere”, significando combinar
em justas proporcoes. O temperamento é inato ao homem, é o seu modo de ser produzido
pela carga genética.

Assim, os Quatro Grupos de Comportamento Humano decorrem do desenvolvimento natural de
estudos balizados. Os seus componentes representam as formas como as pessoas se comportam e
relacionam-se entre si.

O sistema DISC atual nao se afasta desse contexto. Todas as pessoas apresentam, em sua
personalidade, alguma caracteristica do DISC. A combinacdo e a predominancia de um elemento na
personalidade e no temperamento da pessoa sao o que a torna diferente das demais.
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Apresentamos, a seguir, mais detalhes sobre a teoria e o modelo DISC por meio de um olhar“interno”
ao individuo, dessa forma, observe que, enquanto os padrdes "C" e "S" tendem a ser mais reflexivos,

introvertidos e moderados, os padrées “D” e "I' possuem um ritmo mais energético, ativo,
extrovertido e rdpido. Além disso, os padrées “D” e “C” tendem a ser mais questionadores,
desafiantes e racionalizados, enquanto os padrdes "I" e "S" sdo mais receptivos, agradaveis e
emotivos.

DOMINANCIA ENERGETICO, ATIVO
CONFIANTE, 0USADO

Dominancia
Focado

Direto
Competitivo
“Apenas Faga”

QUESTIONADOR,
RACIONAL, CENTRADO

SVEVRE(]

Estabilidade

Conformidade Seguro
Cautt::lqsu Confortével
Légico Conservador

Organizado Facamos Juntos
Faca Certo

CONFORMIDADE
ivacdo para realizar com SEGU R ANC h
perfeigdo - precisao - atencao !
a detalhes - aderéncia a
regras e procedimentos - alta
qualidade - cautela -

PENSADOR, CALMO
MODERADO, ATENCIOSO

capacidade de analise -
observagdo - racionalidade

INFLUENCIA

RECEPTIVO, AMIGAVEL,
SOCIAVEL, TOLERANTE

COLABORACAD

ESTABILIDADE
Motivacao para sentir-se
Seguro - ponderagao - cautela

- prevencéo - avalia

das - paci -
persisténcia - rotina equilibrio
emocional - amabilidade
- saber ouvir - prestatividade
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A partir do resultado de suas respostas “MAIS” obtivemos o Grafico DISC no Perfil Natural, que
representa quem vocé é; por isso, também chamado de sua “esséncia”. Quando muito diferente
do grafico DISC Perfil Adaptado, pressupde-se que vocé estd adaptando seus comportamentos em
prol de uma determinada situacdo ou um determinado objetivo.

GRAFICO DO PERFIL NATURAL GRAFICO DO PERFIL ADAPTADO
Niveis Pontuacio Niveis Pontuacdo

Este grafico representa “quem somos” ou “é seu DNA”, que nada mais é do que o resultado de
suas experiéncias internas, cuja base é a sua forma de pensar, sentir e agir.

Normalmente, percebe-se este perfil em situacdes de estresse ou quando se esta sob pressao.

Ao comparar seu perfil Natural com seu perfil Adaptado, observe as diferengas entre aspontuacdes
do mesmo padrdo D, I, S, C e, caso a diferenca seja de 4 pontos ou superior, entre um e outro,
representa que o individuo estd passando por um processo de mudanca, adaptacdo ou até mesmo
algum tipo de trauma.
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A partir do resultado de suas respostas “MENOS” obtivemos o Grafico DISC no Perfil Social, que
representa como vocé quer ser visto pelos outros. Quando muito diferente do gréfico DISC Perfil
ADAPTADO, pressupfe-se que vocé estd adaptando seus comportamentos em prol da necessidade de
sociabilizagdo e reconhecimento social.

GRAFICO DO PERFIL SOCIAL GRAFICO DO PERFIL ADAPTADO
Niveis Pontuacio Niveis Pontuacdo
if; 7 » 7
. : o ‘

Este gréafico representa “nossa autoimagem social” ou “como quero ser visto pela sociedade”, que
nada mais é do que o resultado de suas experiéncias de inclusdo social a partir de sua esséncia.

Este perfil estd ligado a crenca que o individuo possui diante da aceitacao de grupos sociais.

De acordo com a neurociéncia, o cérebro humano é social, foi desenvolvido para sociabilizar, por
isso, este comportamento estd ligado as nossas necessidades de interacdes sociais e de pertencer
a algo social, e, a partir disso, realizamos nossa adaptacdao comportamental para o convivio social.
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A partir do resultado de suas respostas “MAIS” e “MENOS” processadas pela plataforma obtivemos
o resultado do Grafico DISC no Perfil ADAPTADO, contendo os niveis e as pontuacdes de cada
padrdo. Os perfis resultantes sao provenientes da percepcdao do individuo e ndo de valores
predefinidos apenas no sistema. Todas as informacdes a seguir sdo baseadas nas pontuacdes e nos
seus niveis dos padroes que, combinados, resultam em um Estilo Comportamental DISC. Continue
lendo atentamente e conhega mais sobre os seus padrdes, pontos fortes e fracos e o seu estilo DISC,
que, neste caso, € o CONVENCEDOR.

Este perfil representa como vocé esta hoje, dia 31 de maio de 2019.

GRAFICO DO PERFIL ADAPTADO

Niveis Pontuacao

N.28
N7
N2b
N.25
N2
N13
N2
N2
N20
N1%
N.18
N7
N.16
N15
N.1&
N13
NIz
NIt
N10
N7
N8
No7
NOb
NO5
NO4
ND3
N2
Nt
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John,

Com base em suas respostas da avaliacdo e, também, nas apresentadas nos graficos dos perfis assim
como nos niveis e pontuacdes, determinou-se uma pontuacdo mais elevada para os padrbes | =
INFLUENTE e D = DOMINANTE que, de maneira geral, representa sua maneira de se relacionar com as
pessoas, perceber e controlar ambientes. Em resumo, é seu temperamento comportamental se
relacionando com o mundo, assim, abaixo, segue uma descricdo detalhada do seus padrdes mais alto,
que consistem em ser INFLUENTE e DOMINANTE. Saiba como encaixa-los na sua visdao de mundo e
como enxerga a si mesmo.

| = INFLUENTE e D = DOMINANTE

John, vocé possui pontuacdes elevadas nos padrdes INFLUENTE e DOMINANTE, e os demais de forma
decrescente que, combinados, apresentam suas caracteristicas, assim, gerando um estilo que
abordaremos mais a frente em seu relatério DISC, entretanto, podemos iniciar apresentando suas
caracteristicas mais marcantes a seguir.

As pessoas que apresentam nivel elevado de INFLUENCIA alcancam seus objetivos por meio dos
demais, procuram “gostar de todos”, “ser amigas de todos ou da maioria”, mesmo que isso nao seja
natural, pelo menos inicialmente, e ddo extrema importancia a nao se indispor diretamente com as
pessoas em troca de participarem do meio social e serem reconhecidas e até elogiadas por isso. Elas
procuram com mais intensidade o reconhecimento social ou até mesmo elogios, ainda que, as vezes,
operem de forma inconsciente.

O estilo comportamental Convencedor, tende a basear suas tomadas de decisdo mais no instinto e
impulso do que em evidéncias, nimeros e fatos concretos em geral. Conta com a sorte com certa
frequéncia e seu otimismo faz com que enxergue que ser assim estd bom, embora exista o outro
“lado da moeda”.
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Outra caracteristica marcante das pessoas que apresentam alto nivel do padrao INFLUENTE sdo suas
habilidades em lidar com pessoas e descobrir habilidades complementares que elas venham a
possuir. Seu padrdo INFLUENTE faz um diagndstico inato das pessoas ao seu redor que fazem tarefas
melhores para um determinado objetivo. Com isso, vocé demonstra habilidade em lidar com essas
pessoas, uma vez identificado que elas podem lhe ajudar ou contribuir para vocé conquistar o que
deseja.

Entre os desafios mais comuns do alto | estd ter mais clareza para se expressar e expor suas ideias
aos demais. Torna-se bastante confortdvel e conveniente que outras pessoas estejam no apoio de
suas propostas e que essas pessoas que 0 ajudam em seu desenvolvimento saibam utilizar uma
abordagem mais ldgica, racionalizada e sistematica, jd que tal “forcinha” o ajudard a manter-se em
sua “trilha do sucesso”, pois permitird que desenvolva sua concentracdo em tarefas que exigem mais
dados ou calculos, e até mesmo na participagcao ou gestao de algum projeto, quando existir.

Outro importante desafio é que o alto | deve se esforcar para se concentrar em suas tarefas, para que
possa melhor estabelecer prazos, prioridades, andlises de impactos para si mesmo, e, por isso,
também quer que outras pessoas tenham responsabilidades semelhantes sobre o mesmo assunto, ja
que elas também deveriam se concentrar na tomada de decisdes objetivas.

No quesito Gestao de Pessoas, o alto |, as vezes, tem a preocupacdo em respeitar o espaco dos
demais para que os liderados tenham mais liberdade para criacao. Por isso, corre-se alto risco de
passar uma imagem de lider indiferente com certas necessidades dos colaboradores. Para esse caso
em especifico, altos | obteriam mais vantagens ao utilizar uma abordagem mais proativa, agendando
e realizando periodicamente sessdes de feedback com seus subordinados e lideres, eventual ou até
mesmo rotineiramente. Com essa acdo é muito provavel que a relacdo e imagem de legal ja oferecida
e estabelecida continuem perdurando sem qualquer impacto negativo.
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Resumo do seu estilo Convencedor

As pessoas de Estilo Convencedor se dedicam a serem simpaticas com as demais, mantendo o foco
em seus objetivos. Sao extrovertidas e interessam-se pelas pessoas.

O Convincente é capaz de ganhar o respeito e a confianca das outras pessoas, podendo convencé-las
de suas ideias, atraindo e mantendo-as como clientes e amigas. As pessoas de Estilo Convincente
vendem a si mesmas ou as suas ideias para obter posicdes de autoridade.

A pessoa Convincente se sente mais empoderada num ambiente que pessoas recebem tarefas
desafiadoras e trabalham com vérias atividades que requeiram mobilidade. Ela procura trabalhos que,
ao serem realizados, possam causar boa impressdo. O Convincente tem visdo positiva e, por isso,
talvez seja muito otimista sobre os resultados dos projetos e o potencial dos demais. A pessoa de
Padrdo Convincente, normalmente, superestima sua habilidade de mudar o comportamento das
outras pessoas.

O individuo Convincente nao simpatiza com rotina e regimes disciplinares, mas precisa ter dados
analiticos de forma sistemdtica. Quando se atenta para a importancia das “pequenas coisas”, a
pessoa Convincente pode usar as informacbes para balancear seu entusiasmo com uma avaliacdo
realista da situacao.

Caracteristicas Marcantes: entusiasmo, habilidade de vender e otimismo.
Objetivo: autoridade e prestigio; status.
Emocoes: acredita nos demais; é entusiasta.

Sob pressao: torna-se indeciso e facil de persuadir; utiliza a capacidade de organizacdo para causar
uma boa impressao.

Potencializa seu resultado com: tarefas que o desafiam; andlise objetiva de dados, direcionar sua
atencgao para detalhes-chave.

Julga pessoas por meio de: habilidade de verbalizar; flexibilidade.
Influencia por meio de: comportamento aberto e simpatico; habilidade na fala.
Importancia para a organizacao: vende e fecha; delega responsabilidade; é confiante.

Medo: desaprovacao social e falta de liberdade em suas acoes.
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