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Verbeter communicatie
Versterk relaties

Verhoog persoonlijke effectiviteit en impact

DISC Werkboek
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Alle rechten gereserveerd. Uit dit werkboek mag niets worden verveelvoudigd, opgeslagen in een geautomatiseerd 
gegevensbestand, of openbaar gemaakt, in enige vorm of op enige wijze, hetzij elektronisch, mechanisch, door fotokopieën, 
opnamen, of enige ander manier, zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van ImproveMenT bvba, 
Verschansingsstraat te 9030 Gent-Mariakerke (België).
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Zelf Bewustzijn Bewustzijn van 
Anderen

Zelf Management
Sociale 

Vaardigheden & 
Flexibiliteit

“Ik ben alleen in controle over de 
dingen waarvan ik zelf bewust ben.

De dingen waarvan ik me niet 
bewust ben controleren mij”
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§DISC IN EEN NOTEDOP

Assertief

Sneller tempo – Extrovert

Receptief

Rustiger Tempo – Introvert

§ Sceptisch
§ Meer afstandelijk
§ “Het bestaande 

uitdagend”
§ Volgt eigen ideeën

§ Toegankelijk
§ Aangenaam
§ Ongedwongen
§ Waarderen goede 

relaties

Taakgericht
Denkers - Gecontroleerd

Relatiegericht
Voelers - Open

§Actie-gericht
§Gedurfd
§Expressief
§Naar buiten gericht

§Methodisch
§Voorzichtig
§Reactiever, kalm
§Meer behoudend

§Direct
§Competitief
§Liever leiden
§Ongeduldiger

§Bedachtzaam
§Geen verrassingen
§Geduldig
§Reageren

§ Gevoelens, emotie
§ Empathie
§ Vriendelijk
§ Vertrouwend

§ Logisch,
§ Praktisch
§ Objectief
§ Feitelijke 

argumenten
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§DISC IN EEN NOTEDOP

Sterker 
dan omgeving

Minder sterk 
dan omgeving

Ongunstig
« Antagonistisch »

Goedgunstig
Voordelig

De omgeving vorm 
geven door 
overwinnen van 
oppositie en 
uitdagingen

De omgeving vorm 
geven door het 
overtuigen en 
beïnvloeden van 
anderen.

Bereiken van 
stabiliteit door het 

uitvoeren van 
gebruikelijke taken en 

door samen te 
werken met anderen

Werken binnen kader 
en regels om kwaliteit 
en nauwkeurigheid te 

bereiken.

Meet hoe men  
uitdagingen en 
problemen aanpakt

Meet hoe men anderen 
beïnvloedt en overtuigt 
door persoonlijke 
interactie

Meet hoe men omgaat 
met verandering en 

tempowisselingen 

Meet hoe men reageert 
op regels en procedures 
opgelegd door anderen
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Beschrijvingen:
Resultaatgericht
Moedig
Direct
Probleemoplosser
Innovatief
Wilskrachtig
Avontuurlijk
Competitief
Zelfstarter 

Vreedzaam
Voorzichtig 
Discreet
Coöperatief
Bescheiden

Waarde voor het team:

§ Handelt met het eindresultaat voor ogen

§ Is toekomstgericht

§ Gaat uitdagingen aan

§ Initieert activiteiten

§ Innovatief

De ideale werkomgeving:

§ Vrijheid van controle, supervisie en details

§ Een innovatieve en toekomstgerichte omgeving

§ Forum om ideeën en gezichtspunten te uiten

§ Niet-routinematig werk

§ Omgeving die veel uitdagingen en kansen biedt

Mogelijke beperkingen:

§ Maakt te veel gebruik van zijn positie

§ Legt de lat te hoog

§ Ontbeert tact en diplomatie

§ Wil te veel en te vlug, neemt te veel hooi op de 

vork

Neigingen onder stress:

§ Veeleisend

§ Ongedurig

§ Agressief

§ Egoïstisch

 

DD 

§DE D - Stijl
Wordt geprikkeld tot activiteiten in een tegenwerkende omgeving

“WHEN THE GOING GETS TOUGH, THE TOUGH GET GOING”

6

Beoordeelt hoe iemand problemen oplost en omgaat 
met uitdagingen
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§ Algemene beschrijving HOGE D
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Een hoge D heeft veel oog voor einddoel en resultaat. Alles moet beter en sneller. Hij 
is vaak de eerste die zegt: “zo gaan we (lees: “ik”) het doen”. Zijn neiging om de 
omgeving te controleren en te beheersen maakt hem ook angstig, wanneer hij die 
omgeving niet naar zijn hand kan zetten. Hij verliest over het algemeen snel zijn 
geduld als dingen niet gaan op zijn manier en kan dan behoorlijk uit zijn slof 
schieten. Overigens wanneer het kwaad eenmaal is geschied dan is hij het ook weer 
snel vergeten. We noemen dit gedrag ook wel het Vurige ROOD.

Ook qua lichaamstaal straalt de hoge D kracht en overheersing uit. Hij heeft geen 
tijd voor lange verhalen. Te weinig actie maakt hem ongedurig en narrig. In alles laat 
hij zien en voelen dat hij weet hoe de wereld in elkaar steekt, dat hij de oplossingen 
heeft en dat zijn doortastendheid en tempo goed is voor iedereen.

Hoe lager de D hoe groter de neiging om problemen uit de weg te gaan of ze vooral 
in samenspraak met anderen op te lossen. De lage D is meegaand, bescheiden, niet 
heel zichtbaar aanwezig, inschikkelijk, gericht op samenwerken. Hij geeft graag 
advies maar vindt het lastig om knopen door te hakken en anderen te vertellen hoe 
het volgens hem zou moeten

Meet de manier waarop de respondent reageert 
op uitdagingen en problemen.

Hoe hoger hij scoort op de D-factor, hoe sterker zijn neiging 
zal zijn om een probleem direct aan te pakken. De hoge D 
reageert proactief op uitdagingen en problemen, wil graag 
winnen en wil zijn omgeving beheersen, want dan lopen de 
dingen tenminste zoals hij wil dat ze gaan. Een dag geen 
probleem, is een dag niet geleefd, en als er geen probleem 
of uitdaging is, dan verzint hij er zelf een, want anders wordt 
het saai en voorspelbaar. 
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Beschrijvingen:
Charmant

Flair

Overtuigend

Enthousiast

Inspirerend

Optimistisch

Populair 

Sociaal

Goed van vertrouwen 

Doortastend

Kritisch

Realistisch

Sceptisch

Gesloten 

Waarde voor het team:

§ Optimistisch en enthousiast

§ Creatieve probleemoplosser

§ Motiveert anderen doelen te halen

§ Teamplayer

§ Bemiddelt in conflictsituaties

De ideale werkomgeving:

§ Veel menselijk contact 

§ Vrij zijn van controle en detailwerk

§ Bewegingsvrijheid

§ Forum om ideeën te spuien

Mogelijke beperkingen:

§ Heeft weinig oog voor detail

§ Kan onrealistisch zijn in het schatten van mensen

§ Vertrouwt anderen vaak lukraak

§ Luistert de ene keer wel, de andere keer niet

Neigingen onder stress:

§ Promoot zichzelf

§ Overdreven optimistisch

§ Kakelend

§ Onrealistisch

8

I

§DE I - Stijl
Wordt geprikkeld tot activiteiten in een gunstige omgeving

“VREEMDEN BESTAAN NIET. ENKEL VRIENDEN DIE IK NOG NIET HEB ONTMOET”

Beoordeelt hoe iemand anderen inspireert of 
overtuigt
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§ Algemene beschrijving HOGE I
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De hoge I heeft veel behoefte aan contact met mensen, is verbaal aanwezig, 
wil graag samen met anderen dingen doen. Het moet daarbij vooral gezellig en 
leuk zijn. 
Hij is altijd met honderd dingen tegelijk bezig, juist omdat hij zo enthousiast is 
over zoveel dingen en komt daardoor wat chaotisch over. Hij lijkt altijd vrolijk, 
althans naar buiten toe; zelfs als hij zich verdrietig voelt, zal hij roepen dat het 
allemaal enorm meevalt. Dit is het Zonnige GEEL.

Zijn hartelijkheid zie je ook terug in zijn lichaamstaal. Hij komt lachend en 
enthousiast op je af om je hartelijk te begroeten met een omhelzing of een 
vriendelijke tik op je schouder. Praten gaat hem goed af. Zijn enthousiasme zie 
je ook terug in de gebaren en mimiek als hij het woord voert.

Hoe lager de I, hoe terughoudender het gedrag richting anderen. De lage I 
wordt sceptisch en zal de ander minder snel in vertrouwen nemen. Hij treedt 
dan ook niet graag op de voorgrond, is vrij strak qua mimiek, en houdt er niet 
van anderen zijn ideeën te ‘verkopen’. Liever overtuigt hij anderen op basis van 
rapporten, feiten, tastbaar onderzoek etc. 
Hij legt de zaken op tafel zoals ze zijn, want het gaat hem om de desnoods 
droge inhoud, niet om een smakelijke verpakking. 

Meet de manier waarop de respondent anderen 
probeert te overtuigen en beïnvloeden.

Hoe hoger de I-factor, hoe sterker zijn neiging zal zijn 
om anderen voor zich te winnen door charisma, 
enthousiasme, verbale overtuigingskracht, en een 
vrolijke, positieve uitstraling. De hoge I is aanstekelijk 
enthousiast, hartelijk, persoonlijk, vriendelijk, expressief 
en grenzeloos optimistisch. Hij gooit als het ware zijn 
hele persoonlijkheid in de strijd om anderen mee te 
nemen in zijn ideeënwereld. Zijn grootste angst is om 
afgewezen te worden door anderen en daardoor kan hij 
de neiging vertonen anderen vooral te willen “pleasen”.
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Beschrijvingen:
Flegmatisch
Loyaal
Beminnelijk
Vriendelijk
Goede luisteraar
Geduldig
Ontspannen
Stabiel
Begripvol

Actief
Impulsief
Gespannen
Flexibel
Gretig
Deadlinebewust

Waarde voor het team:

§ Betrouwbare teamplayer

§ Werkt zowel voor een leider als voor een doel

§ Geduldig, toont inlevingsvermogen 

§ Logische, stapsgewijze denker

§ Servicegericht

De ideale werkomgeving:

§ Stabiele en voorspelbare (werk)omgeving

§ Persoonlijke aandacht en waardering voor taken 

die op een goede manier afgerond zijn

§ Functie waarvoor maatstaven en procedures 

vastgesteld zijn

§ Omgeving die het toelaat tijd te nemen voor 

veranderingen

Mogelijke beperkingen:

§ Geeft te snel toe om controverse te vermijden

§ Heeft moeite prioriteiten te stellen

§ Houdt niet van onaangekondigde veranderingen

§ Krijgt problemen in situaties waarin men snel moet 

schakelen

Neigingen onder stress:

§ Op de achtergrond

§ Onverschillig

§ Besluiteloos

§ Onbuigzaam

10

§DE S - Stijl
Wordt heel ontspannen in een gunstige omgeving

“JE KUNT ALLES BEREIKEN ALS JE MAAR LANG VOLHOUDT!”

Beoordeelt het tempo waarmee iemand activiteiten doet en 
verantwoordelijkheden neemt

 

SS 
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§ Algemene beschrijving HOGE S
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De hoge S hecht aan een ontspannen, evenwichtige en harmonieuze omgeving 
en houdt zijn emoties in de hand. Hij heeft ze natuurlijk wel, maar toont deze 
niet snel. Voorspelbaar en loyaal als hij is staat hij klaar voor collega’s, 
leidinggevende, team en klanten. Hij wil zijn omgeving graag houden zoals hij 
is: voorspelbaar, zonder veel veranderingen en avontuurlijkheid. Grote en 
snelle veranderingen kunnen de rustige, evenwichtige wereld die hij waardeert 
aan het wankelen brengen. In DISC-termen noemen we dit gedrag het Aardse 
GROEN.

Het rustige, attente en geduldige vind je ook terug in zijn lichaamstaal. Zijn 
introvertheid maakt dat hij graag wat op de achtergrond blijft en de ander de 
ruimte geeft. Hij kijkt je aan maar voorkomt al te opdringerig oogcontact. De 
aandacht voor de ander van de hoge S zie je ook terug in zijn gesprekken; 
zachte, beschaafde stem, rustige houding en geduldig luisterend naar de ander. 

Hoe lager de S, hoe groter de neiging om tempowisselingen, afwisseling, 
veranderingen op te zoeken. Het tempo van de lage S is hoog en chaotisch. De 
lage S is erg dynamisch en houdt veel balletjes in de lucht, maar laat in 
de hectiek ook regelmatig een balletje vallen. Verveling ligt snel op de loer, en 
daarom verandert de lage S regelmatig om het veranderen.

Meet de manier waarop de respondent reageert op 
tempowisselingen en veranderingen vanuit de 
omgeving.
Hoe hoger hij scoort op de S-factor, hoe sterker zijn 
neiging om in zijn omgeving rust, regelmaat en routine 
te creëren. De hoge S werkt volgens vaste patronen en 
methoden, prefereert een logische stap-voor-stap 
aanpak, wil dingen graag van A tot Z afmaken en 
hanteert een langzaam maar constant 
werktempo. De hoge S is geduldig, attent, introvert, 
loyaal, rustig en zorgzaam. Eenmaal bewezen 
werkwijzen verandert de hoge S liever niet; waarom zou 
je als de oude werkwijzen nog prima voldoen?
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Beschrijvingen:
Nauwkeurig
Analytisch
Zorgvuldig
Beleefd
Onderzoekend
Perfectionistisch
Weloverwogen

Niet gericht op details
Onafhankelijk
Onconventioneel
Autonoom
Ongeremd

Waarde voor het team:

§ Handhaaft hoge eisen

§ Is nauwkeurig en stabiel

§ Definieert en verheldert, verkrijgt informatie en 

test zaken uit

§ Staat met beide benen op de grond

§ Rationele probleemoplosser

De ideale werkomgeving:

§ Kritisch denken noodzakelijk

§ Technisch werk of werken op specialistisch gebied

§ Bekende werkomgeving

§ Eigen kantoor of werkplek

Mogelijke beperkingen:

§ Wordt defensief wanneer kritiek wordt geuit

§ Verzandt snel in details

§ Raakt van slag als de orde wordt verstoord

§ Lijkt wat afstandelijk en koel

Neigingen onder stress:

§ Pessimistisch

§ Pietluttig

§ Overdreven precies

§ Al té kritisch

12

 

CC 

§DE C PERSOONLIJKHEID
Voorzichtige reactie ter vermindering tegenwerkende factoren in ongunstige omgeving

“IK ERKEN DAT IK FOUTEN MAAK MAAR IK ZIT ER NOOIT NAAST”

Beoordeelt hoe iemand reageert op regels en procedures gesteld 
door anderen
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§ Algemene beschrijving HOGE C

13

Hij observeert de wereld graag en zoekt altijd naar concreet en tastbaar 
bewijs, naar een onderbouwing met veel feiten. Hij is erg objectief, want 
Emoties vertroebelen de ratio en daar komen uiteindelijk alleen maar 
ongelukken van. Zijn nauwkeurigheid en detailgerichtheid komen deels voort 
uit de drang om kritiek op de kwaliteit van zijn werk voor te blijven. Fouten 
geeft hij nu eenmaal niet graag toe. We spreken ook wel over Glashelder 
BLAUW.

Zijn hele lichaamstaal is wat afstandelijk en gereserveerd, want hij bewaart het 
liefst zijn objectiviteit en wil zich niet mee laten slepen door de emoties van 
anderen. Ook in zijn stemgebruik zal je niet snel opwinding, expressie of 
emoties ontdekken. De hoge C kan zich wel losser opstellen, maar die losheid 
komt pas bij mensen die hij goed kent en vertrouwt.

Hoe lager de C, des te sterker de neiging tot autonoom handelen. Regels zijn er 
voor anderen, niet voor hem. De lage C is non-conformistisch neemt graag 
risico’s, improviseert, is dol op ‘trial and error’ en zit er niet mee als het schip 
af en toe strandt, want dan weet je hoe het niet moet. Op anderen kan laag C-
gedrag ongeorganiseerd en chaotisch overkomen.

Meet de manier waarop de respondent reageert op 
regels en procedures gesteld door derden.

Hoe hoger de C, des groter de neiging zal zijn om regels 
en procedures (van de organisatie, de samenleving, 
maar ook van een bepaald systeem of een bepaalde 
denkwijze) in te zetten als middel om de omgeving te 
organiseren, structureren en controleren. De hoge C is 
nauwkeurig, geordend, perfectionistisch, 
onderzoekend, beleefd en kwaliteitsbewust. Deze 
kritische vragensteller analyseert vooraf om risico’s zo 
veel mogelijk uit te sluiten, anders wordt het een 
‘zooitje’.
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§ Geboren leiders, biedt richting en leiding
§ Autocratisch manager – zeer sterk 

tijdens crisis
§ Vertrouwend op eigen kunnen
§ Behaalt resultaten (op innovatieve wijze)
§ Blijft doelgericht
§ Specifiek & direct
§ Overwint obstakels
§ Beweegt de groep tot een besluit
§ Bereid om “uitspraken” te doen
§ Doorgaans optimistisch
§ Treedt uitdaging zonder angst tegemoet
§ Accepteert risico’s
§ Overziet het geheel
§ Verschillende projecten aankunnen
§ Functioneert goed onder hoge druk

§ Geboren communicators
§ Participerende managers- beïnvloeden 

en inspireren
§ Motiveren het team
§ Reageren positief op het onbekende
§ Creëren sfeer van welbehagen
§ Enthousiast
§ Bieden richting en leiderschap
§ Kunnen ideeën goed uitleggen
§ Werken goed samen met anderen
§ Goede woordvoerders
§ Overtuigend
§ Positieve insteek, goed gevoel voor 

humor
§ Accepteren anderen
§ Sterk tijdens brainstorm sessies

§ Geboren relatiebouwers
§ Participerende managers – doelen door 

relaties
§ Zien een eenvoudiger werkwijze
§ Gericht op mensen, intuïtief t.a.v. 

relaties
§ Gaan mee in team doelen
§ Betrouwbaar, loyaal
§ Sterke identificatie met het team
§ Streven naar het bouwen van relaties
§ Bieden stabiliteit, zijn gelijkmatig
§ Houden rekening met alle elementen 

van het project
§ Realistisch en praktisch
§ Bieden specialistische vaardigheden
§ Hebben geduld met anderen

§ Geboren organisatoren
§ Creëren en onderhouden systemen
§ Streven naar een logische consistente 

omgeving
§ Controleren de details, zorgvuldig
§ Evalueren vooruitgang van het team
§ Stellen belangrijke  kritische vragen
§ Blijven op de taken gericht
§ Benadrukken de kwaliteit
§ Denken logisch
§ Delen van risico’s en 

verantwoordelijkheid
§ Werken systematisch
§ Streven naar consensus
§ Diplomatisch
§ Analyseren obstakels

§ Op welke sterktes kan je steunen?
Hoewel onderstaande eigenschappen niet altijd getoond worden, beschikt iedere stijl over
de mogelijkheid deze positieve eigenschappen bij te dragen in, onder andere,
teamverband. Zet een kruisje voor de zinnen waarvan je vindt dat die op jou van
toepassing zijn en werk aan die zaken waar je nog sterker en effectiever kunt worden in
jouw stijl

14
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§ Streven naar actiever luisteren
§ Opmerkzaam voor ideeën van anderen 

tot consensus bereikt is
§ Minder controle en wees minder 

dominant
§ Meer waardering voor meningen, 

gevoelens en verlangens van anderen
§ Investeer in persoonlijke relaties en 

sociale contacten
§ Toon steun aan andere teamleden
§ Neem tijd om “waarom” toe te lichten
§ Wees vriendelijker en meer bereikbaar

§ Iets minder praten
§ Weeg voor en tegen af bij nemen 

van een beslissing, minder impulsief
§ Meer resultaatgericht
§ Controle op uw handelen, woorden 

en emoties
§ Meer oog voor details en feiten
§ Verminder vaart voor de andere 

teamleden
§ Overweeg en evalueer ideeën van 

de andere teamleden
§ Richt je op het afronden van taken

§ Sta meer open voor verandering
§ Wees directer tijdens besprekingen
§ Wees gericht op algemene 

teamdoelstellingen i.p.v. op 
procedures

§ Verwerk confrontaties op een 
constructieve wijze

§ Ontwikkel meer flexibiliteit
§ Verhoog je tempo om doelen te 

verwezenlijken
§ Toon meer initiatief
§ Werk aan uiten van gedachten, 

meningen en gevoelens

§ Concentreer op het doen van de juiste 
dingen, niet enkel op dingen juist doen

§ Wees minder kritisch op andermans 
ideeën, benaderingen en methodes

§ Reageer sneller om (team) 
doelstellingen te halen

§ Streef naar het bouwen van relaties met 
de andere teamleden

§ Minder richten op feiten, meer op 
mensen

§ Neem risico’s samen met de andere 
teamleden

§Wat doe je in het algemeen best meer of
minder?

Op een goede manier met elkaar omgaan en samenwerken vraagt een aanpassing in de
manier waarop we elkaar benaderen. Openheid en aanpassingsvermogen verminderen
conflict en stress en bevorderen interactie. Kruis de suggesties aan waarvan u denkt dat ze
uw persoonlijke groei en effectiviteit naar anderen toe kunnen bevorderen

D
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Communicatie en DISC Gedragsstijlen 

Communiceren is een zo goed mogelijke verbinding maken. Wanneer we ons realiseren wat onze 
eigen sterkten en zwakten in communicatie zijn en de gebruiksaanwijzing van onze medemensen 
enigszins kennen, wordt het veel gemakkelijker om effectief met elkaar te communiceren. Wie 
inzicht heeft in zijn voorkeuren qua communicatie zal veel sneller de aansluiting vinden met de 
gesprekspartner. 
In communicatie spelen verbale en non-verbale signalen een belangrijke rol.
Laten we per DISC type kijken wat de karakteristieke communicatie voorkeuren zijn, teneinde die in 
de praktijk te kunnen toepassen. 
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Waar houd ik als hoge D van in de 
communicatie?
§ Van mensen die durven te zeggen waar het op 

staat. 
Verlies dus niet te veel tijd met omslachtige 
inleidingen. Ik haak helemaal af op vaag 
geklaag.

§ Zakelijkheid. 
Op een gezellig persoonlijk praatje over ditjes en 
datjes zit ik doorgaans niet te wachten. Als dat 
wel zo is dan merk je het vanzelf, want dan 
neem ik daarin het voortouw.

§ Ik waardeer het zeer als je je goed hebt 
voorbereid; presenteer mij jouw argumenten, 
doelstellingen en materialen op een 
georganiseerde manier.

Als jij dingen moeten zoeken, kwijt of vergeten 
bent, kost mij dat tijd.

§ Presenteer de feiten logisch; plan je presentatie 
efficiënt. 
Laat je dingen te veel open of blijf je vaag, dan 
krijg ik de neiging om je onderuit te halen. Niet 
omdat ik jou vervelend vind maar omdat je mij 
geen duidelijkheid biedt.

§ Stel gedetailleerde, bij voorkeur, ‘wat’-vragen. 
Met retorische vragen kan ik niks. 

§ Geef alternatieven of opties zodat ik zelf kan 
beslissen.
Als je mij geen keuzes laat, zoek ik een 
mogelijkheid om uit te breken.

§ Verschaf feiten en cijfers over de effectiviteit 
van de verschillende opties 

Ik houd niet van speculaties en neem je niet 
serieus, als je uitspraken doet, die je niet kunt 
waarmaken.

§ Als je het niet met mij eens bent, hou het dan 
vooral zakelijk. 
Als je bij mij op de man gaat spelen, ga ik de 
confrontatie hard aan

§ Creëer een win/win-situatie. 
Ik kan slecht tegen verlies.

§ COMMUNICATIE VERBETEREN MET…..

18

Waar houd ik als hoge I van in de 
communicatie?
§ Geef mij de ruimte om mijn dromen en 

bedoelingen te uiten. 
Ik weet dat ik graag praat, maar snoer mij 
niet de mond, want dan luister ik niet meer 
naar je.

§ Neem de tijd voor het sociale aspect. 
Om iets van jou aan te nemen, moet ik je 
wel een beetje aardig vinden.

§ Praat met mij over wat jou bezig houdt, 
over emoties en ervaringen, over het 
grotere plaatje. 

Bij te veel droge feiten, cijfers en data 
verlies ik mijn aandacht.

§ Vertel mij dat wat voor de mensen betekent 
en formuleer actiepunten. Details kun je mij 
beter schriftelijk geven.
Ik wil vooral de grote lijnen helder hebben.

§ Vraag mij naar mijn persoonlijke mening. 
Ik wil gehoord worden, ook als het om een 
heel zakelijke taak gaat.

§ Geef mij concrete ideeën om beslissingen 
en afspraken te implementeren. 
Ik verlies zelf nog al wat tijd met ‘dromen’, 
dus het helpt mij als jij met beide benen op 
de grond blijft staan.

§ Ik houd van grapjes en leuke anekdotes, 
maar houd er wel de vaart in. 

Bij lange verhalen zonder “clue”, ga ik zelf 
het verhaal afmaken. 

§ Lardeer jouw argumentatie met de mening 
van mensen die ik hoog inschat. 
Ik geloof in netwerken.

§ “Let your guard down”. 
Ik ga uit van de goede intenties in anderen 
en vind het fijn als jij dat ook doet.
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Waar houd ik als hoge S van in de 
communicatie?
§ Begin met persoonlijke opmerkingen. 

Breek het ijs.
Ik wil eerst even de tijd krijgen om mij op 
mijn gemak te voelen.

§ Toon oprechte interesse in mij, als 
persoon. 
Zelf ben ik sterk in 1 op 1 gesprekken en 
vind ik luisteren leuk; ik vind het prettig 
en respectvol, als jij je ook 100% 
concentreert op ons gesprek.

§ Met geduld haal je meer antwoorden 
boven tafel dan met gedram. Verwacht 
niet meteen een antwoord van mij op 
jouw vragen.

§ Ik houd van een logische, stap-voor-stap 
benadering. 
Geef bij mij de opbouw aan van een 
gesprek, taak of project, want ik wil 
weten waar ik aan toe ben, ook qua 
planning.

§ Stel mij specifieke, bij voorkeur ‘hoe’-
vragen. 
Ik neem niet zo snel zomaar het woord 
over, dus onderbreek mij niet als ik wil 
antwoorden.

§ Kies voor een informele, rustige aanpak; 
ben je erg aanwezig in de ruimte dan ga 
ik achteruit. 
Less is more.

§ Als ik het niet eens ben met jou, ga ik je 
dat niet meteen vertellen, want ik wil 
eerst kunnen nadenken. 
Vat mijn meegaandheid niet op als 
tevredenheid.

§ Stel mij gerust als het om belangrijke of 
ingrijpende zaken gaat. 
Beloof geen dingen die je niet waar kunt 
maken; ik vergeet het niet snel

§ Gun mij tijd, tijd, tijd! 
Forceer geen snelle beslissing, help mij 
mijn beslissing te onderbouwen. 

Waar houd ik als hoge C van in de 
communicatie?
§ Bereid jouw zaak van tevoren goed 

voor.
Ik zie disorganisatie en slordigheid als 
een brevet van onvermogen.

§ Ik probeer zelf zaken objectief te 
benaderen; je bouwt bij mij 
geloofwaardigheid op door alle kanten 
van elke zaak te belichten. 
Wees duidelijk over de “voors” maar 
eerlijk over de “tegens”.

§ Ik reken mensen af op wat ze beloven 
te zullen doen.
Als je iets niet kunt waarmaken, kun je 
mij dat beter meteen zeggen.

§ Ik heb veel oog voor details, en soms 
verzand ik daar een beetje in. Betrek 
mij dus in een “actieplan” met 
doelstellingen en een tijdsplanning. 
Kom met ambitieuze plannen.

§ Neem de tijd, maar dwaal niet af. 
Ik blink uit in concentratie en erger mij 
als jij je snel laat afleiden.

§ Als je het niet met mij mee eens bent, 
kom dan met rationele argumenten. 
Hoe meer jij op gevoel gaat spelen, hoe 
meer ik de rol van kritische observator 
aanneem.

§ Voorzie mij van informatie en geef mij 
de tijd die nodig is om een beslissing te 
nemen. 
Leg mij geen beperkingen op, gebruik 
‘incentives’, geef mij gelegenheid om 
beslissingen te nemen.

§ Speel op safe en laat het aan mij over 
of ik in ben voor een meer persoonlijke 
aanpak. 
Ik hecht aan etiquette in het onderlinge 
verkeer.
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DE “HOGE D” DE “HOGE I”
HOE DE 
HOGE 

D
SAMEN-
WERKT

MET

• Als er wederzijds respect is wordt de andere 
Hoge D gezien en geaccepteerd als gedreven, 
visionair, vooruitstrevend, assertief, 
competitief en optimistisch
• Bij gebrek aan dit wederzijds respect, wordt de 

andere Hoge D ervaren als twistziek, 
dictatoriaal, arrogant, dominerend, nerveus en 
gehaast

Om een effectieve relatie te hebben:
• Is wederzijds respect en waardering nodig om 

conflicten te vermijden
• Beide partijen moeten elkaars denkwereld en 

gezagsgrenzen begrijpen en accepteren

• Ziet de Hoge I als te: egocentrisch, oppervlakkig, 
optimistisch, vlotte tong, zelfverzekerd, veel willen 
opvallen en onoplettend 
• Houdt er niet van door een Hoge I geleid te 

worden 
• Heeft een hekel aan de vrijblijvende, ruim 

bemeten, te algemene uitspraken van de Hoge I

Om een effectieve relatie te hebben:
• Is directe maar toch zeer vriendelijke 

communicatie noodzakelijk
• De Hoge D moet naar de Hoge I luisteren, hem 

voor zijn vaardigheden en daden waarderen en dit 
ook uitspreken

HOE DE 
HOGE 

I
SAMEN-
WERKT

MET

• Ziet de Hoge D als twistziek, dictatoriaal, 
arrogant, dominerend, te nerveus en gehaast. 
• De Hoge I houdt er niet van verteld te worden 

wat te doen, wat de Hoge D wel doet
• Hij raakt gefrustreerd als zijn goede ideeën 

onopgemerkt blijven door de Hoge D
• Hij raakt verward als zijn charmes niet het 

gewenste effect hebben op de Hoge D

Om een effectieve relatie te hebben:
• Is directe, zelfbewuste en oprechte 

communicatie een noodzaak 
• Verplichtingen en doelen moeten op een 

gelijkwaardige basis worden besproken en ook 
worden nageleefd.

• Ziet de andere Hoge I als sfeermakend 
stimulerend, charismatisch, extravert en 
optimistisch 
• Ontwikkelen snel een goede relatie en begrijpen 

elkaar goed 
• Wedijveren om erkenning, proberen elkaar te 

imponeren, de loef af te steken
• Beiden neigen om zaken en plezier te mengen. Ze 

hebben minder oog voor budgettaire beperkingen
Om een effectieve relatie te hebben:
• Dienen beide Hoge I’s vriendelijk en 

complementair te zijn , elkaars prestaties 
erkennend. 

• Leren luisteren in plaats van al te denken wat ze
vervolgens gaan zeggen

HOE DE 
HOGE 

S
SAMEN-
WERKT 

MET

• Ziet de Hoge D als twistziek, dictatoriaal, 
arrogant, dominerend, te nerveus, veeleisend, 
brutaal en te gehaast 
• Geïntimideerd door D's confronterende aanpak 
• Wordt niet boos, maar vecht wel terug op zijn 

manier
• Trekt zich terug en gaat in passief verzet

Om een effectieve relatie te hebben:
• Is directe, zelfbewuste en oprechte 

communicatie een noodzaak 
• Verplichtingen en doelen moeten op een 

gelijkwaardige basis worden besproken en ook 
worden nageleefd.

• Ziet de Hoge I als te: egocentrisch, oppervlakkig, 
optimistisch, rad van tong, zelfverzekerd, onecht 
en onoplettend
• Aan de oppervlakte lijkt hun relatie goed
• Vertraagt het tempo van de Hoge I
• Vermijdt het innemen en verdedigen van een 

eigen positie en is conflictmijdend

Om een effectieve relatie te hebben:
• De Hoge S moet vriendelijk zijn, de Hoge I 

complimenteren
• De prestaties van de Hoge I openlijk waardering 

geven

HOE DE 
HOGE 

C
SAMEN-
WERKT 

MET

• Ziet de Hoge D als twistziek, dictatoriaal, 
arrogant, dominerend, nerveus, opdringerig en 
heetgebakerd
• Gebruikt autoriteit van buitenaf en vanuit 

regels en procedures om D's eisen af te wijzen
• Neemt snel een verdedigende houding aan
• Spanning: Hoge C is gericht op detail, verliest 

het bos door de bomen wel eens; Hoge D 
overziet het geheel en heeft totaal geen oog
voor detail.

Om een effectieve relatie te hebben:
De Hoge C moet leren direct, rechtlijnig en 
zonder in detail te gaan te communiceren met de 
Hoge D en er op basis van gelijkwaardigheid mee 
omgaan

• Ziet de Hoge I als iemand met een hoge 
geldingsdrang en te: egocentrisch, oppervlakkig, 
optimistisch,  vlotte tong, zelfverzekerd en 
onoplettend
• Het pessimisme van Hoge C dempt en keldert het 

positieve enthousiasme van de Hoge I
• Belicht voor de Hoge I mogelijke gevaren en 

risico’s en verlangt garanties
• De Hoge C eist dat feiten, details en bewijzen 

worden geleverd
Om een effectieve relatie te hebben:
• Dient de Hoge C zijn waardering uit te spreken 

voor de prestaties van de Hoge I 
• De Hoge C moet oprecht vriendelijk leren omgaan 

met de Hoge I en niet alles onmiddellijk ter 
discussie en in vraag te stellen

§ HOE STIJLEN OP ELKAAR REAGEREN
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DE “HOGE S” DE “HOGE C”
• Ziet de Hoge S als ongeïnteresseerd, passief, 

nonchalant, berustend, besluiteloos, te traag 
en gesloten 

• De confrontatie en directe aanpak van de 
Hoge D overweldigen de Hoge S 

• Het hoge handelings- en denktempo van de 
Hoge D kunnen een extreem passief 
agressieve reactie opwekken bij de Hoge S

Om een effectieve relatie te hebben:
• De Hoge D moet opdringerigheid en teveel 

druk achterwege laten
• De hoge D moet oprechte erkenning voor het 

goede werk van de Hoge S tonen
• Vriendelijk, gemakkelijk in de omgang zijn, en 

zorgen voor een gelijkmatig tempo

• Ziet de Hoge C als overmatig afhankelijk, ontwijkend, 
verdedigend, te gericht op details, probleem 
georiënteerd, te voorzichtig, pietluttig en veel te 
bezorgd
• Denkt dat de Hoge C zich te veel verliest in analyses 

en vastloopt op details

Om een effectieve relatie te hebben: 
• De Hoge D dient het tempo fors te verlagen en meer 

oog te hebben voor details
• Opdringerigheid en druk voorkomen
• Voorbereid zijn op  kritische opmerkingen, vragen, 

twijfels en het analytisch denken van de Hoge C

HOE DE 
HOGE 

D
SAMEN-
WERKT

MET
• Ziet de Hoge S als passief, nonchalant, 

besluiteloos, te traag, apathisch, berustend, 
bezitterig, zorgeloos en gesloten 

• De Hoge I wordt ongeduldig wanneer de 
Hoge S niet snel genoeg handelt 

• De Hoge I kan gefrustreerd raken wanneer de 
Hoge S zijn/haar gedachten en gevoelens niet 
duidelijk en snel genoeg uit

Om een effectieve relatie te hebben:
• De Hoge I moet het tempo verlagen, rust en 

kalmte inbouwen
• Oprechte waardering en vriendschap tonen 

voor de Hoge S. Vooral niet opdringerig zijn

Ziet de Hoge C als overmatig afhankelijk, ontwijkend, 
defensief, te gericht op details, te voorzichtig en 
bezorgd. Er zijn fundamentele communicatie 
spanningen tussen de Hoge C en I:
• Hoge I is mensgericht - Hoge C is gericht op het 

afhandelen van taken
• Hoge I is optimistisch - Hoge C is pessimistisch
• Hoge I ziet het grote geheel - Hoge C is detail gericht
• Hoge I positief en besluitvaardig - Hoge C 

achterdochtig en  voorzichtig
Om een effectieve relatie te hebben:
• De Hoge I moet langzamer en meer gestructureerd te 

werk en meer in detail gaan, zakelijk argumenteren
• Goed voorbereid zijn op vragen, twijfels en het 

moeten leveren van bewijzen

HOE DE 
HOGE 

I
SAMEN-
WERKT

MET
• Ziet de andere Hoge S als betrouwbaar, 

zelfbeheerst, geduldig, vriendelijk, toegeeflijk 
en zorgzaam
• Ondersteunen elkaar, maar bereiken samen 

weinig
• Vermijden confrontatie en tonen zelden 

publiekelijk verschil van mening 
• Om doelen te bereiken, moeten die van 

buitenaf  gesteld worden
Om een effectieve relatie te hebben:
Zorg voor een constant tempo; geef blijk van 
waardering; ontwikkel vriendschap met een 
andere Hoge S

• Ziet de Hoge C als ontwijkend, defensief, te gericht op 
details en problemen, besluiteloos, bezorgd en 
pietluttig
• Heeft wat gemeen met de Hoge C: geen haast, 

passief, beiden nemen liever geen besluiten
• Vertaalt de persoonlijke afstand van de Hoge C naar  

persoonlijke afwijzing

Om een effectieve relatie te hebben:
• De Hoge S moet leren feitelijk te argumenteren, goed 

voorbereid zijn op vragen, twijfels, vraag naar 
bewijzen

• Accepteren dat de C’s afstandelijkheid niet
persoonlijk is

HOE DE 
HOGE 

S
SAMEN-
WERKT 

MET
• Ziet de Hoge S als te passief, apathisch, te 

meegaand en flexibel, “bezitterig”, berustend 
en nonchalant 
• De Hoge C en S zitten op dezelfde lijn als het 

gaat om risico's te beperken en de 
voorzichtige besluitvorming 
• De Hoge C is wel bezorgd dat de Hoge S niet 

nauwkeurig genoeg zal zijn
• De Hoge C negeert de relationele behoefte 

van de Hoge S
Om een effectieve relatie te hebben:
• De Hoge C dient vriendelijk en ontspannen 

met de hoge S leren omgaan.
• Trachten een echte menselijke relatie aan te 

gaan met de Hoge S
• Waardering van goed uitgevoerde taken 

tonen aan de Hoge S.

• Ziet de andere Hoge C als een perfectionist die 
nauwkeurig, grondig, systematisch is. 
• Kunnen goed samenwerken. 
• Kunnen samen weldoordachte plannen en uitvoerige 

controlesystemen ontwikkelen 
• De drang naar correcte uitvoering overstemt de 

bezorgdheid om deadlines niet te halen. 
• Gaan  graag competitie aan om te zien wie het meest 

correct is.

Om een effectieve relatie te hebben:
• Er zijn zelden conflicten
• Blijf trouw aan jezelf om op basis van feiten en 

analyses te argumenteren en ruimte voor twijfel en 
vragen te laten

HOE DE 
HOGE 

C
SAMEN-
WERKT 

MET

§ HOE STIJLEN OP ELKAAR REAGEREN
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D I S C
Letter staat voor Direct, Dynamisch Inspirerend, 

Interactief
Stabiel, Sociaal Correct, 

Consciëntieus
Basiseigenschap Neemt initiatief Inspireert mensen Bouwt en onderhoudt 

relaties
Zoekt de details uit

Bij hoge D, I, S, C Beslist voor iedereen Praat heel veel Geen verandering aub Feiten, data, info

Bij lage D, I, S, C Schuift dingen vooruit Praat zeer weinig Verandert in een 
oogwenk

Geen interesse in 
feiten, data, info

Belangrijkste 
sterke punt

Doelgericht, krijgt 
dingen gedaan

Enthousiasmeert en 
motiveert mensen

Houdt mensen bij 
elkaar, meelevend

Nauwkeurige en 
grondige analyse van 
gegevens

Belangrijkste zwak 
punt

Taakgericht, kan 
daardoor voorbij gaan 
aan gevoelens van 
anderen

Gevoelsgericht, 
impulsief, gaat 
voorbij aan details en 
feiten

Wil soms de harmonie 
bewaren ten koste 
van resultaat, geen 
initiatief nemer

Voorzichtigheid: kan 
te grondig willen zijn 
en tijd uit het oog 
verliezen

Gemotiveerd door Resultaten, uitdaging 
en actie

Complimenten, 
vriendelijkheid en 
aandacht

Rust, veiligheid, 
waardering

Logica, kwaliteit en 
details

Omgaan met tijd Gericht op het NU, 
snel  ter zake en 
efficiënt

Gericht op toekomst, 
dingen verliezen snel 
hun waarde want….. 
er is altijd iets mooier 
en meer spannend

Gericht op het heden. 
Relaties krijgen meer 
tijd en aandacht dan 
taken

Gericht op het 
verleden. Werkt 
rustig aan om zo 
accuraat mogelijk te 
zijn.

Valkuilen in 
communicatie

Eenrichtingsverkeer, 
veeleisend, te 
nadrukkelijk, kan 
overkomen als 
commanderend

Praat over het 
algemeen teveel

Wil iedereen gehoord 
hebben waardoor 
dingen vertragen

Praat weinig en is te 
afstandelijk

Gevoelens tonen Direct, eisend, snel, 
zelfzeker, afstandelijk

Emotioneel, 
impulsief, 
enthousiast, 
meelevend, vrolijk

Geduldig, vriendelijk, 
voorspelbaar, 
berustend, 
sympathiek

Analytisch, accuraat, 
diplomatisch, 
afgewogen

Besluitvorming Buikgevoel, intuïtie, 
snel, doelgerichte 
beslissingen

Impulsief, snel, soms 
goed, soms fout

Relatiegericht, na 
iedereen gehoord te 
hebben

Besluit liever niet, 
met voldoende 
bewijzen en data en 
analyses

Onder druk Autocratisch Verbaal aanvallend, 
cynisch, bijtend

Berustend, 
terugtrekken

Vermijdend, zich 
schuldig voelend

Angst Misbruik, voor schut 
gezet worden, verlies 
controle/uitdaging

Afwijzing, niet aardig 
gevonden worden

Verlies 
zekerheid/veiligheid

Kritiek krijgen, risico’s

Effectiever worden 
door

Luisteren om echt te 
begrijpen

Minder praten Initiatief nemen Gedachten 
verwoorden

Stelt WAT vragen WIE vragen HOE vragen WAAROM vragen

§ SAMENVATTEND
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Bijlage 
8 Basistypes
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§ 8 Basistypes

Leider (doelgericht) (de uitgesproken hoge D)
Doelgerichte personen zijn krachtige, veeleisende, besluitvaardige persoonlijkheden die de situatie 
wensen te controleren en neigen naar uitgesproken individualisme. Ze zijn toekomstgericht, 
progressief en vechten voor de realisatie van hun doelen. Ze zijn voortvarend en hebben vaak een 
breed scala aan interesses. Bij het oplossen van problemen zijn zij logisch en scherpzinnig. 
Doelgerichte personen komen vaak met fantasierijke en ongewone oplossingen. Problemen in 
omgang met anderen zijn terug te voeren op hun botte duidelijkheid en dominantie/arrogantie. 
Hoge D’s zoekt contacten met anderen met een doel of aanleiding. Ze zijn op zichzelf georiënteerd 
en tonen vaak geen empathie. Wanneer men niet voldoet aan hun hoge normen kunnen ze kritisch 
en beschuldigend zijn. Doelgerichte personen hebben de neiging de privileges en rechten van 
anderen als niet belangrijk te beschouwen en worden ongeduldig wanneer er routinewerk volgt op 
de geleverde prestatie. Doelgerichte personen wensen gevrijwaard te worden voor controle, 
supervisie en detailwerk. Zij prefereren een steeds wisselende omgeving en genieten van het 
avontuurlijke; het ongewone. Oplossingen zoeken zij liever zelf dan dat ze deze door anderen 
aangereikt krijgen. Ze willen autoriteit, nieuwe en stimulerende uitdagingen en "belangrijke" 
opdrachten waardoor zij kunnen groeien. Doelgerichte personen dienen te leren begrijpen dat zij 
een grote invloed op anderen hebben. Op anderen kunnen zij overkomen als egocentrisch.

Motivator (creatief) (De combinatie van de hoge D en de hoge I)
De kracht van de Motivator is dat hij in staat is mensen en resultaten een even grote waarde toe 

te kennen. Het zijn van nature "deelnemers" die hun doelen realiseren met en via anderen. Zij 
houden niet van gedetailleerd werk, maar zijn wel in staat dat te doen voor een kortdurende 
specifieke taak. Contacten met anderen zijn belangrijk voor de Motivator. Zij zijn goede beslissers, 
die bij het nemen van niet populaire beslissingen rekening houden met degene die daardoor 
geraakt worden. Zij houden van publieke erkenning en taken waarbij ze kunnen scoren, daarbij zijn 
zij echter te optimistisch over datgene wat anderen kunnen realiseren. Motivatoren hebben een 
open manier van communiceren en zijn sterk betrokken bij hun omgeving. Meestal zijn zij niet 
gemakkelijk te managen en het zijn van nature geen administrateurs. Veel mensen ervaren hen als 
dynamisch en enthousiast, terwijl anderen hen als indiscreet en te haastig ervaren. Motivatoren
hebben een grote variëteit aan activiteiten nodig. Werk waarbij ze mobiel zijn en waarin 
uitdagingen en kansen liggen, is hen op het lijf geschreven. Het gevaar "workaholic" te worden is 
niet denkbeeldig, wanneer zij geen rekening houden met hun beperkingen.’
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§ 8 Basistypes
Inspirator (de uitgesproken hoge I)
De Inspirator is het extraverte, hartelijke type, dat graag in gezelschap van anderen verkeert. Altijd op 

zoek naar vooral die omgeving of situatie waar het leggen en onderhouden van contacten mogelijk is. 
Zij zijn uitstekend in staat mensen enthousiast te maken voor hun zaak en beschikken meestal over een 
uitgebreid netwerk van contacten. Door dit uitgebreide netwerk worden zij vaak snel geholpen.
Goed gebruikmakend van hun verbale en non-verbale vaardigheden gaan Inspirators makkelijk 
vriendschappen aan en zij zullen zelden anderen met opzet tegenwerken. Zij zijn erg goed in het 
promoten van hun ideeën en weten anderen daarvoor te winnen. 
In hun optimisme hebben zij de neiging de mogelijkheden en capaciteiten van anderen maar ook van 
zichzelf te overschatten. Door hun optimisme zien zij in eerste instantie altijd het goede in de mens en 
de situatie, dat verandert wanneer spanningen ontstaan.
Deze spanningen kunnen dan op een emotionele manier naar buiten komen. In het zoeken van 
oplossingen springen zij vaak naar de meest eenvoudige en hen passende oplossingen, zonder over alle 
informatie te beschikken die voor de oplossing nodig is. Democratische en participatieve begeleiding 
stelt hen in staat objectiviteit te ontwikkelen. Hun grootste probleem is het managen van hun tijd en het 
stellen van prioriteiten. Inspirators dienen te leren dat zij hun taken tot het einde toe dienen af te 
ronden en zichzelf te limiteren in het gebruik van hun tijd.

Bemiddelaar (De combinatie van de  hoge I en de hoge S)
Bemiddelaars zijn warme, begripvolle, vriendelijke individuen, die streven naar een positieve relatie 
op het werk en thuis. Zij zijn ambitieus voor anderen en werken met en via anderen om het werk af te 
krijgen. Bemiddelaars zijn sensitief voor de uitingen, wensen en behoeften van anderen en 
functioneren makkelijk in een team. Zij zijn echter geneigd kritiek op het werk als persoonlijke kritiek 
te ervaren en hebben moeite met het tonen van autoriteit indien dat nodig is. Zij vinden het vaak 
moeilijk een beslissing te nemen zonder voorafgaand overleg. Omdat mensen meer tellen dan het 
resultaat, hebben zij sterk de neiging tot een "het doel rechtvaardigt niet altijd de middelen" houding.
Zij zijn rustig van nature, waardoor anderen nog al eens denken dat ze langzaam zijn. 
Bemiddelaars zijn echter sterk geneigd anderen aan te moedigen en willen te vaak te veel hooi op 
hun vork nemen. Zij houden niet van stress en van situaties die zonder voorafgaande waarschuwing 
veranderen, zij prefereren een veilige omgeving waar ze hun werk op hun eigen manier en in hun 
eigen tempo kunnen organiseren. Bemiddelaars zijn evenwichtig in situaties waarbij omgang met 
verschillende types een rol speelt. Mensen komen naar hen toe, omdat Zorgzame personen goed 
kunnen luisteren en in staat zijn oplossingen te suggereren. Zij zijn graag gezien bij veel kennissen. 
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§ 8 Basistypes
Supporter (de uitgesproken hoge S) 
Supporters zijn de minzame, aardige, rustige individuen die goed kunnen opschieten met anderen. 
Met hun gematigde, zelfgecontroleerde houding, zijn zij attent, geduldig en er niet op uit het iemand 
moeilijk te maken. Zij bieden graag hulp aan personen, die zij als aangenaam ervaren. In hun 
werkomgeving hebben Supporters een goede relatie met een kleine groep collega's. 
Hun inspanning is vooral gericht op het behouden van de status quo en een voorspelbare omgeving. 
Zij zijn uiterst effectief in gespecialiseerde werkvelden en plannen hun werk zo, dat een continu 
consistent niveau van prestatie geleverd kan worden. Zij zoeken constant naar goedkeuring en hebben 
de tijd nodig om zich aan te passen aan veranderingen. Nieuwe procedures kunnen pas leiden tot een 
constant niveau van prestatie indien zij weer routine zijn geworden. Het invoeren van nieuwe 
procedures stuit in eerste instantie op weerstand bij Supporters en dient door gedegen begeleiding 
vooraf te worden gegaan. Zij hebben hulp nodig bij het vinden van kortere wegen om aan deadlines te 
voldoen. Het zijn vaak de afmakers binnen een organisatie. Ook al duurt een project langer, ze zullen 
het tot het eind toe afronden. Supporters hebben absoluut hulp nodig bij het verlaten van gebaande 
wegen en het bewandelen van nieuwe. Wanneer zij gedwongen worden snel te veranderen, worden 
zij koppig en vijandig, dit leidt tot frustraties in een team.

Coördinator (De combinatie van de hoge S en de hoge C)
Een zorgzaam, voorzichtig, conventioneel mens werkend vanuit de eigen principes. 
Een Coördinator is objectief, diplomatiek en serieus. Zij zijn erg loyaal, precies en gedisciplineerd, 
koesteren hoge verwachtingen ten aanzien van zichzelf en de omgeving. Een beslissing wordt pas 
genomen als voor hen alle feiten op een rij staan en afgewogen zijn. Velen ervaren de Coördinatoren 
als kritische denkers, die op de achtergrond en gereserveerd zijn als zij te maken krijgen met 
onbekenden. Coördinatoren zeggen niet snel wat ze denken en voelen. Zij stellen zich attent en 
behulpzaam op ten aanzien van de behoeften van anderen. Vanuit een zekere, veilige omgeving geven 
zij graag handen en voeten aan ideeën en kunnen routinematig werk uitstekend aan. Wel dient men 
hen duidelijke instructies te geven voordat zij aan het werk beginnen. Coördinatoren hebben een 
hekel aan stress en zijn zeer familie/gezin georiënteerd. Zij omringen zich graag met mensen die sterk 
op hen lijken. Zij streven naar systemen en orde en willen graag altijd weten "waarom". Zij uiten zich 
niet gauw en hebben ondersteuning en de verzekering nodig dat ze het goed doen. 
Coördinatoren kijken altijd een beetje de kat uit de boom en zullen anderen niet hun mening willen 
opleggen. Hun geduld en gestage doorwerken stellen hen in staat tot het uitstekend uitvoeren van 
routinewerk. Als de Coördinatoren echter eenmaal het gevoel heeft dat men misbruik van hem 
maakt, dan kunnen deze op zeer onkarakteristieke wijze reageren.
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§ 8 Basistypes
Observator (de uitgesproken hoge C) 
Een Observator is precies, voorzichtig, gedisciplineerd en pijnlijk consciëntieus in het werk, 
wanneer dat accuratesse vereist. Zij hebben een sterk ontwikkeld kritisch waarnemingsvermogen 
en benadrukken altijd het belang van het onderbouwen van conclusies en activiteiten met een 
grote hoeveelheid feitenmateriaal. Zij zijn objectieve denkers, die intuïtief verkregen informatie 
koppelen aan feiten die uiterst effectief verzameld zijn. Zij hebben de neiging de meeste zaken te 
analyseren, ook zaken die op het eerste gezicht niet zo tastbaar lijken zoals gevoel en emotie.
Observatoren zullen zich gedegen voorbereiden om te voorkomen dat zij voor gek staan. Zij neigen 
naar het kiezen van mensen die op hen lijken. Zij zullen het tonen van emotie trachten te 
vermijden. Observatoren zijn op zoek naar het "juiste" antwoord en ontwijken het nemen van 
beslissingen. Zij zijn zeer terughoudend in het toegeven van een fout en zullen zich tot het uiterste 
inspannen, materiaal te verzamelen om aan te tonen dat hun fout geen fout was. Zij hebben de 
neiging zich beleefd en gereserveerd op te stellen richting onbekenden. Toch zijn zij in staat 
situaties zowel objectief waarnemend als intuïtief te benaderen. 

Organisator (De combinatie van de hoge C en de hoge D)
Organisatoren zijn creatieve en abstracte denkers. Bij het nemen van beslissingen komt hun 
competitieve hang naar resultaat in conflict met hun hang naar perfectie. Organisatoren zijn 
snelle denkers, maar hun reactie wordt getemperd door de wens alle mogelijkheden te 
onderzoeken. 
Zij beïnvloeden hun omgeving door hoge eisen te stellen aan de prestaties van het team. Zij 
hebben een baas nodig die begripvol en relatiegericht is. Organisatoren willen de vrijheid om 
te onderzoeken en de autoriteit om hun bevindingen te herbevestigen. Ze analyseren steeds 
alle mogelijkheden om problemen snel en efficiënt op te lossen. Indien blijkt dat zij een fout 
hebben gemaakt, raken zij zeer van streek en hebben de neiging door te gaan met 
"canvassen" voor hun idee, terwijl de beslissing al lang gevallen is. 
Anderen ervaren hen vaak als gereserveerd en koel. Zij hebben de neiging sterk autoritair te 
worden als hun "harde werken" niet wordt erkend. Bot als ze kunnen zijn worden 
Organisatoren ervaren als egocentrisch en veeleisend. Zij zijn gevoelig voor de behoeften 
van anderen en reageren goed op panieksituaties als die niet te vaak voorkomen.
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