Facet@

I Facet5 Auditon - Ekspertyza Roli
Zawodowej

Sales Director - 26.03.2009

Printed: 24.5.2010
Firma:HR High Touch

High Touch
Twe partner w rowoju

i

© NL Buckley 1984-2010
info@facet5.com.au



Audition - Ekspertyza Roli Zawodowej

Nazwisko, imie osoby oceniajacej Punkt widzenia: Data:

Michno, Artur Osobaw tejroli  25/03/2009
Sosinska, Nina Osoba w tejroli  20/03/2009
Jarosz, Izabela Przetozony 20/03/2009
Szymanska, Joanna Osoba oceniajgca 24/03/2009
Wiszniewska, Barbara Osoba oceniajgca 24/03/2009
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Wprowadzenie

Ekspertyza Roli Zawodowej Audition jest procesem identyfikujgcym te elementy zachowan, ktére sg powigzane z
osigganiem sukcesow w danej roli. Oczekiwania wobec danej roli sg zwigzane zaréwno z rodzajem pracy, jaka
wybrana osoba ma wykonywag, jak i z klimatem organizacji, w ktérej ma funkcjonowaé. Na podstawie opinii
ekspertow budowany jest szablon, ktéry powstaje poprzez potaczenie informacji uzyskanych z wielu zrodet.
Informacje te pochodzg od 0sdb, ktére dobrze znajg i rozumiejg wymagania w danej roli.

Audition jest modelem okreslajacym oczekiwania wobec zachowan w obszarach, ktdre mozna bezposrednio taczyé
sie z elementami raportu Facet5. Kiedy juz zostang one uzgodnione przez wszystkie osoby oceniajgce wymagania
w danej roli, ta ekspertyza moze byé wykorzystana do przygotowania szablonu stuzgcego badaniu dopasowania
kandydatéw do tej roli. Umozliwia on poréwnanie kazdego profilu Facet5 z wymaganiami okreslonymi dla danej roli.
Raport dopasowania danej osoby do roli przedstawia zardwno obszary, w ktérych ta osoba dobrze pasuje do roli
jak i kierunki oraz rozmiary wystepujgcych réznic, czyli braku dopasowania.

W ekspertyzie roli osoby oceniajgce mogq prezentowaé cztery rézne punkty widzenia: menedzera, kolegi, osoby
zatrudnionej w danej roli oraz innej osoby oceniajacej. Te opinie mogg byc¢ rozdzielone lub potaczone, aby
pokazag, jak rézni ludzie postrzegajg wymagania w tej roli. Struktura raportu przedstawia sie nastepujaco:

Struktura Raportu

Idealne wyniki okreslone przez respondentéow

W tej czesci znajdujg sg idealne wyniki wskazane przez kazdego z respondentéw podczas procesu oceny danej
roli. Dla kazdego podaspektu zaprezentowane sg: nazwa aspektu, nazwa podaspektu i ogolny sredni wynik. Ten
sredni wynik moze by¢ wykorzystywany jako wynik idealny dla tego podaspektu, jesli szablon ma by¢ utworzony na
podstawie tego przegladu ocen. Wykres wskazuje rozpieto$¢ ocen oraz sredni wynik w kazdej grupie oséb
oceniajgcych te role z okreslonego punktu widzenia. Ponizej przedstawiony jest rysunek wyjasniajgcy metode
prezentowania wynikéw.

Incumbent | B
Manager | B
FPeer | B |
Reviewer ] B |
Other | B |
T T T
Min. Rating Mean Rating Max Rating

Ponizej kazdego takiego wykresu znajduje sie lista wszystkich respondentéw wraz z ich ocenami oraz
komentarzami, ktére wprowadzili do systemu.

Szablon Definiowania Roli

Na tej stronie zaprezentowany jest szablon dla tej roli zawodowej. Zostat on zdefiniowany na podstawie $rednich
wynikow wszystkich ekspertdw. Szablon wskazuje idealny wynik dla kazdego aspektu oraz podaspektu
osobowosci zawodowej. Wykorzystane przy tym kolory: poczawszy od zielonego poprzez pomararnczowy az do
czerwonego wskazujg jak znaczacy jest idealny wyniki w poréwnaniu ze srednim wynikiem, ktéry wynosi 5,5.
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Respondenci

Nazwisko, imie osoby oceniajacej Punkt widzenia: Data:

Michno, Artur Osoba w tejroli ~ 25/03/2009
Sosinska, Nina Osoba w tejroli  20/03/2009
Jarosz, Izabela Przetozony 20/03/2009
Szymanska, Joanna Osoba oceniajgca 24/03/2009
Wiszniewska, Barbara Osoba oceniajgca 24/03/2009
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Wola : Determinacja : 8.38

Jesli wynik jest niski - w takim otoczeniu ludzie
powinni dopasowywac sie do innych, robi¢ to, co

im sie méwi zgodnie z podanymi precyzyjnymi
wytycznymi. Potrzebna jest tu elastycznos¢ i
umiejetno$¢ dopasowywania sie do zyczen i

Nazwisko, imie osoby
oceniajacej

| Jarosz, |zabela
B Michno, Artur

B Sosinska, Nina

B Szymanska, Joanna

B Wiszniewska, Barbara

oczekiwan innych.

Punkt Wynik
widzenia:
Przetozony 9.50

Osoba w tej roli 8.60

Osoba w tej roli 8.70

Osoba 7.00
oceniajaca
Osoba 8.10
oceniajaca

Osoba Osoba Osoba Jesli wynik jest wysoki - w takim otoczeniu
elastyczna zdecydowana skoncentrowana oczekuje sie od ludzi generowania i rozwijania
na celach swoich wiasnych pomystéw - bez wigkszego
wsparcia i polecen, ustalania swoich wtasnych
u m celéw oraz przygotowania do samodzielnego

dziatania.

Komentarz

Opracowanie i realizacja budzetu sprzedazy.

Dyrektor Sprzedazy ma duzg swobode w podejmowaniu decyzji. Powinien by¢
skoncentrowany na celach i decyzje powinien podejmowac szybko i odwaznie.Praca w
bardzo agresywnym i konkurencyjnym srodowisku. Trzeba realizowa¢ ambitne plany
sprzedazy.

niewielki procent pomystéw promocyjnych dochodzi do skutku, wymagana jest b. duza
kreatywnos¢ i wewnetrzna motywacja

Umiejetnosc¢ ustalania wspdlnych celéw dla dziatéw (Marketing i Sprzedaz),
generowania nowych pomystéw ale jednoczesnie zdolnos¢ widzenia innej perspektywy,
faczenia sprzecznych tendencji. Zdolno$¢ egzekwowania pracy od innych, bardzo duza
samodzielno$¢ w pracy, umiejetnos¢ szybkiego decydowania.Otwartos$é na inny punkt
widzenia.

Wola : Konfrontacja : 7.44

W takim otoczeniu od ludzi oczekuije si¢
umiejetnosci osiggania kompromisu,

akceptowania wypowiedzi innych i doktadnego sie
przemyslenia tego, co chce sie powiedziec.
Oczekuje sie od nich réwniez powsciagliwosci w
komentarzach, szczegdlnie wobec innych oséb.

Nazwisko, imie osoby
oceniajacej

| Jarosz, |zabela
| Michno, Artur

| Sosinska, Nina

| Szymanska, Joanna

| Wiszniewska, Barbara
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Punkt Wynik
widzenia:
Przetozony 7.80

Osoba w tej roli 7.60

Osoba w tej roli 7.30

Osoba 5.50
oceniajgca
Osoba 9.00
oceniajgca

Osoba Osoba Osoba otwarta - W takim otoczeniu od ludzi oczekuje sig stawiania
dostosowujaca asertywna moéwiaca bez spraw w jasny i jednoznaczny sposob, obrony
ogréodek swojego stanowiska, zdecydowanego oraz
stanowczego przedstawiania swoich argumentéw
u - tak, aby inni je ustyszeli. To nie jest miejsce, w
; u u ] ktorym nalezy siedzie¢ cicho - tu czesto prowadzi

sie publiczne debaty.

Komentarz

Negocjowanie kontraktéw handlowych

Dyrektor Sprzedazy powinien szybko reagowac¢ na problemy. Musi prowadzi¢ twarde
rozmowy z pracownikami oraz negocjowac kontrakty z Klientami.

obrona swoich argumentéw, ale réwnoczesnie umiejetnos¢ stuchania innych (np
podczas kreowania polityki cenowej)

Umiejetnos¢ jasnego stawiania spraw, przekonania do swoich racji bez stwarzania
dwuznacznosci. Umiejetno$¢ wskazania konkretnych celéw podwtadnym oraz ram
dziatania. Szybkie rozstrzyganie kwestii spornych nie doprowadzajgc do
niepotrzebnych, dtugich dyskusji: kto jest wazniejszy - marketing czy sprzedaz.
Umiejetnosc¢ przekonania do swoich racji cztonkéw zarzadu. Prezentowanie postawy
pewnosci swoich racji.Odwaga w podejmowaniu decyzji.



Wola : Niezalemosc¢ : 7.98

Kiedy wynik na skali 'Niezalezno$¢' jest niski, Osoba Osoba Osoba To otoczenie wymaga od ludzi ustalania celéw dla
oznacza to, ze w danym otoczeniu panuje demokratyczna wspétpracujaca niezalema innych, przygotowania do samodzielnego
atmosfera kolegialna - tu konsultuje sie sprawy. dziatania i realizowania obiecanych
Takie srodowiska sg zwykle oparte na pracy = B indywidualnych wynikéw. Jest ono bardziej
zespotowej lub w skfad ich wchodzg 'zespoty P W & nastawione na osiggnigecia indywidualne i

wirtualne', ktére powinny komunikowac sie w

sposoéb ciagly - tak, aby kazdy byt dobrze

poinformowany. Decyzje zwykle podejmowane sg 1 2 3 4 5 6 7 8 9
tu wspdlnie i w drodze konsensusu.

niezalezno$¢ w podejmowaniu decyzji.

Nazwisko, imie osoby Punkt Wynik Komentarz
oceniajacej widzenia:
M Jarosz, Izabela Przetozony 10.00 Wyznaczanie ambitnych celéw sprzedazowych.

B Michno, Artur Osoba w tej roli 6.90

B sosinska, Nina Osoba w tej roli 8.40

Firma oczekuje od Dyrektora Sprzedazy samodzielnego dziatania i realizacji ustalonych

planéw. Nalezy przekona¢ do tego podwtadnych.

u Szymanska, Joanna Osoba 8.10 realizacja budzetu sprzedazy
oceniajaca

B wiszniewska, Barbara Osoba 6.50 Zachowanie réwnowagi miedzy wyznaczeniem celéw i wspieraniem pracy samodzielnej
oceniajgca a inspirowaniem ludzi w zespole/ zespotach projektowych.

Energia : Witalnosc¢ : 7.82

Osoba
powsciagliwa

Osoba
okazujaca
zainteresowanie

W takim otoczeniu ludzie muszg opierac sie
pokusom nowosci i koncentrowac swoje wysitki
na uzyskiwaniu jak najlepszych rezultatow
poprzez wykorzystywanie istniejgcych technik i
sposobow dziatania. To srodowisko bardziej
przypomina kulisy niz centrum sceny, gdzie
pracuje sie w $wietle reflektoréw. Ludzie maja tu
mozliwos$¢ rozwijania swojej specjalistycznej
wiedzy do bardzo wysokiego poziomu - zgodnie z
potrzebami firmy.

Punkt
widzenia:

Nazwisko, imie osoby
oceniajacej

Wynik Komentarz

B Jarosz, Izabela Przetozony 8.20

| Michno, Artur Osoba w tej roli 8.30

Osoba
entuzjastyczna

Wprowadzanie nowych produktéw na rynek

Tutaj nacisk ktadziony jest na szybka akceptacje i
wprowadzanie w zycie nowych pomystow, nawet
wowczas, gdy nie bedg one dtugo funkcjonowac.
Otoczenie to oczekuje zmian i ciagtego
zgtaszania nowych inicjatyw. Nie sprawdza sie tu
zbyt mocne angazowanie w szczegoty, poniewaz
czas na to nie pozwala.

L Sosinska, Nina

Osoba w tej roli 7.50

Potrzebne sg szybkie dziatania i umiejetnos¢ budzenia entuzjazmu w ludziach.
Dziatania te jednak nie moga by¢ nieprzemyslane.

ciggle nowe pomysty, nowe produkty, szybka reakcja na dziatania konkurencji i ruchy

Oczekiwana jest umiejetnos¢ szybkiego wprowadzania nowych koncepcji i pomystéw,

B szymaniska, Joanna Osoba 7.50
oceniajaca rynku

B Wiszniewska, Barbara ~ Osoba 7.60
oceniajgca

podejmowania nowych tematéw ale z z uwzglednieniem roli osoby weryfikujacej
najbardziej nierealistyczne pomysty i nadzorowania wtasciwego wdrazania konkretnych
projektow.

Energia : Towarzyskosc¢ : 8.04

Jest to bardziej ciche i refleksyjne otoczenie, w Osoba Osoba Osoba wylewna Takie otoczenie jest bardzo towarzyskie, a praca

ktérym ludzie majg czas poznac sie nawzajem i okazujaca towarzyska tu wymaga ciagtego uczestnictwa w réznych

sq akceptowani ze wzgledu na swoje dogtebne rezerwe wydarzeniach biznesowych, bedacych
specjalistyczne lub techniczne umiejetnosci. 1 jednoczesnie spotkaniami towarzyskimi.
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Zawieranie nowych kontaktéw jest kluczowym
elementem tej roli, a od ludzi oczekuje sie
szybkiego wigczania sie i zawierania nowych
znajomosci.



Nazwisko, imie osoby Punkt
oceniajacej widzenia:
B Jarosz, Izabela Przetozony

| Michno, Artur

| Sosinska, Nina

u Szymanska, Joanna Osoba
oceniajgca

B wiszniewska, Barbara Osoba
oceniajgca

Energia : Adaptacija :

Tutaj ludzie rozwigzujg problemy bez ciagtego
przypominania, czy tez regularnego dyskutowania
spraw z innymi kolegami. Oczekuje sie od nich
samodzielnego myslenia. Jest to otoczenie
idealne dla specjalisty, ktéremu powierza sig
indywidualng odpowiedzialno$¢ za znalezienie

rozwigzania.
Nazwisko, imie osoby Punkt
oceniajacej widzenia:
B Jarosz, Izabela Przetozony

| Michno, Artur

| Sosinska, Nina

L Szymanska, Joanna Osoba
oceniajgca

M wiszniewska, Barbara Osoba
oceniajgca

Osoba w tej roli 6.50

Osoba w tej roli 4.80

Wynik Komentarz

8.50 Prowadzenie negocjacji w réznych kanatach dystrybucji (b2b, sieci, dystrybutorzy, etc.)

Osoba w tej roli 7.20

Trzeba ciagle zawiera¢ nowe kontakty - trzeba jednak réwniez pielegnowac istniejace

relacje.
8.00 nowe znajomosci to nowe potencjalne rynki zbytu
10.00 Od osoby na tym stanowisku oczekuje sie bardzo duzych umiejetnosci

interpersonalnych, tatwego zawierania znajomosci, wystepowania publicznego, checi
(potrzeby) zaangazowania sie we wszystkie wydarzenia spoteczne, ktére stuzg
rozwojowi biznesu. Osoba o bardzo duzej ogtadzie i wyrobieniu towarzyskim, z duzg
fatwoscig w komunikowaniu sie.

4.90

Osoba Osoba Osoba W takim $rodowisku oczekuje sie, ze problemy
preferujaca konsultujaca poszukujaca beda rozwiazywane w drodze dyskusji. Burza
niezalenos¢ konsensusu mozgow jest tu typowg technikg wykorzystywang
myslenia przy generowaniu pomystéw. Koncepcje powstaja

—— szybko i sg rozwijane dzieki dyskusji i debatom.

W takim $rodowisku zespoly dzielg sie
u odpowiedzialnoscia.
[1 [ ] 1

Wynik Komentarz

5.50

Osoba w tej roli 3.20

Wymagana jest niezaleznos¢ myslenia, ale decyzje trzeba konsultowac z zespotem
oraz zarzagdem firmy.

3.50 samodzielnos¢ ale bez przesady (np konsultacja transakcji powyzej pewnego putapu
finansowego)
7.50  Umiejetnos¢ wspierania zespotdw w tworzeniu nowych rozwigzan metodg dyskusji czy

burzy mézgow nie gubigc jasnego celu zwigzanego ze wzrostem sprzedazy i
wynikow.Akceptacja niekonwencjonalnych metod pracy, wspétpracy. Tolerancja dla
samodzielnosci sprzedawcow typu: samotny wilk.

Uczuciowosé : Altruizm : 3.10

Trudne, pragmatyczne, zorientowane na biznes
Srodowisko, w ktérym uwaga skierowana jest na
strone praktyczng prowadzenia biznesu. Od ludzi
oczekuje sig, aby sami troszczyli sie o swoje
sprawy i prowadzili twarde negocjacje w interesie
swojej firmy. Takie otoczenie moze by¢
agresywne i bardzo konkurencyjne.

Nazwisko, imie osoby Punkt
oceniajacej widzenia:
B Jarosz, Izabela Przetozony

| Michno, Artur

| Sosinska, Nina

Osoba w tej roli4.20

Osoba Osoba Osoba Jest to bardziej zyczliwe i wykazujace wiecej
zorientowana na pragmatyczna zorientowana na wyrozumiato$ci srodowisko, w ktérym od ludzi
zadania ludzi oczekuje sie szerokiego spojrzenia i brania pod
uwage efektow, jakie podejmowane decyzje
m | wywierajg na wspotpracownikach oraz innych

interesariuszach. Ta organizacja dazy do tego, by
by¢ dobrym 'cztonkiem spoteczenstwa' i przejmuje
na siebie odpowiedzialno$¢ spoteczna.

Wynik Komentarz

1.50 Prowadzenie negocjacji z sieciami handlowymi

Osoba w tej roli 4.00

Wazne jest zorienotowanie na cele - ale nie mozna staci¢ przy tym wartosciowych ludzi.
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L Szymanska, Joanna

| Wiszniewska, Barbara

Osoba 3.30
oceniajaca
Osoba 2.50
oceniajgca

fmcg to bardzo konkurencyjny rynek o agresywnych zasadach gry, ktéry wymaga dosc¢
pragmatycznego zorientowania (np negocjacje), jednak przy zachowaniu win-win

Silna koncentracja na celach i wynikach, cho¢ ze wzgledu na marketing mozna
oczekiwac¢ od osoby na tym stanowisku, ze bedzie akceptowata rowniez atmosfere
sprzyjajaca dyskusiji i kreacji.

Uczuciowos¢ : Wsparcie : 4.38

Tutaj od ludzi oczekuje sie indywidualnych
wynikéw i precyzyjnie mierzy sie ich osobisty
wktad w realizacje celéw. Ludzi nagradza sie

zgodnie z efektami ich pracy i osiggnieciami, ktére
sg wazniejsze niz rezultaty zespotowe.

Nazwisko, imi¢ osoby
oceniajacej

| Jarosz, Izabela
| Michno, Artur
L Sosinska, Nina

| Szymanska, Joanna

| Wiszniewska, Barbara

Punkt
widzenia:

Przetozony 1.50
Osoba w tej roli 6.80

Osoba w tej roli4.70

Osoba 4.50
oceniajaca
Osoba 4.40
oceniajaca

Uczuciowos¢ : Zaufanie

W takim otoczeniu ludzie wykazujg ostroznosc i
spodziewajg sie, ze sprawy biznesowe beda

trudne i niebezpieczne. Oczekuje sig tu
sprzecznych pogladow i koniecznosci doktadnego
sprawdzania informacji przed zaakceptowaniem
ich. Starannie strzeze sie tu firmowych sekretéw.

Nazwisko, imie osoby
oceniajacej

| Jarosz, Izabela
| Michno, Artur
| Sosinska, Nina

L Szymanska, Joanna

| Wiszniewska, Barbara
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Punkt
widzenia:

Przetozony 5.50
Osoba w tej roli 7.00

Osoba w tej roli 4.50

Osoba 3.50
oceniajgca
Osoba 3.00
oceniajgca

Osoba o Osoba o Osoba pomocna Takie otoczenie uznaje, ze to praca catego
podejsciu podejsciu i wspierajaca zespotu jest kluczowa do osiggania rezultatow.
krytycznym realistycznym Duzo uwagi poswieca sie dopasowaniu ludzi do
rél po to, aby kazdy mégt wnosi¢ swéj szczegolny
== ! wktad. Jest niewiele doktadnie sprecyzowanych
u = oczekiwan innych niz te, ze ludzie majq pracowaé

tak, jak najlepiej potrafia.

Wynik Komentarz

Realizacja zatozonych celéw sprzedazowych

Dyrektor Sprzedazy jest rozliczany z wynikéw, ale pracuja na nie ludzie.

zespot sprzedazy to suma wynikéw poszczegolnych jednostek, kto sie nie dopasuje do
agresywnego rynku - odpada

Realizm w oczekiwaniach wobec pracownikéw, nagradzanie zaréwno za osiagane cele
indywidualne jak i zespotowe.

:4.70

Osoba Osoba Osoba Tutaj biznes jest postrzegany jako kontynuacja
sceptyczna przebiegta i okazujaca zycia. Ludzi uznaje si¢ tu za fundamentalnie
sprytna ludziom zaufanie dobrych i zawsze bedzie im sie tu dawac jaka$
szanse. Informacje sa tu ogdlnie dostepne, a
! .. : relacje biznesowe opierajq si¢ na zaufaniu i

wzajemnym zrozumieniu.

Wynik Komentarz

Trzeba wykazywac¢ sceptycyzm i wnikliwo$¢. Pewne projekty musza by¢ poufne.
konkurencja tylko czeka na ujawnienie informacji handlowych
Osoba na tym stanowisku powinna chroni¢ tajemnice firmy, nowe kreacje czy pomysty,

powinna umie¢ przewidywac skutki konkretnych dziatan dla firmy. Rozpatrywac rézne
"za i przeciw". Egzekwowac polityke poufnosci.



Kontrola : Dyscyplina : 3.94

Tutaj biznes ciggle sie zmienia i nigdy nie ma
czasu na to, aby dokfadnie co$ zrobi¢ zanim
rozpocznie sie nowe przedsigwzigcie. Premiuje
sie oryginalno$¢ i nagradza kreatywnos¢. Od ludzi
oczekuje sie znajdowania radykalnych skrotow
przy realizacji zadan.

Nazwisko, imie osoby Punkt
oceniajacej widzenia:
B Jarosz, Izabela Przetozony

| Michno, Artur

L Sosinska, Nina

B szymaniska, Joanna Osoba
oceniajaca

B Wiszniewska, Barbara  Osoba
oceniajgca

Osoba w tej roli 5.50

Osoba Osoba wnikliwa Osoba budujaca Taka rola wymaga, aby ludzie bardzo sumiennie
kreatywna struktury planowali swoj czas i starannie wykonywali
zadania. Poszukuje sie tu precyzji, logiki i
= ] doskonatosci, nawet jesli zajmuje to wiecej czasu.
[1 Jeal] 1

10

Wynik Komentarz

1.60

Osoba w tej roli 3.80

Oczekuje sie kreatywnych rozwigzan, ale nalezy réwniez starannie planowac i
monitorowac sprzedaz.

3.30 kreatywnos¢ i nowe rozwigzania - w sprzedazy "wszystko juz byto"

5.50 Oczekuje sie osoby, ktéra znajduje rownowage miedzy szybkim, kreatywnym
dziataniem a konsekwencjg i skutecznoscia. Umiejetnos¢ dobrego planowania i

strukturalizowania zadan, projektéw.

Kontrola : Odpowiedzialnos¢ : 6.76

To otoczenie jest swobodne i zrelaksowane,
sprawy bierze sie takimi, jakie one sg i zawsze
chetnie wspiera sie indywidualno$¢. Stawia sig tu
niewiele oczekiwan zwigzanych z zachowaniem,
ubraniem, manierami, natomiast ciagle poszukuje
sie tu indywidualizmu, swobody i wyrazu.
Wolno$¢ i innowacyjno$c¢ sa tu wysoko cenione.

Nazwisko, imie¢ osoby Punkt
oceniajacej widzenia:
| Jarosz, Izabela Przetozony

| Michno, Artur

L Sosinska, Nina

B szymanska, Joanna Osoba
oceniajaca

B Wiszniewska, Barbara  Osoba
oceniajaca

Osoba w tej roli 8.80

Osoba Osoba Osoba rozwazna Tutaj mamy jasne reguty i procedury, ktérych
pobtazliwa okazujaca nalezy przestrzega¢, aby osiggac jak najlepsze
otwartos¢ rezultaty. Od ludzi oczekuje sie znajomosci zasad
funkcjonowania biznesu, przestrzegania regut
1 Wl O . . o
oraz ciggtego dazenia do poprawy wydajnosci. W
.I - tym srodowisku ludzie powinni podchodzi¢ do

pracy powaznie i przejmowac osobistg,
odpowiedzialno$¢ za swoje wiasne dziatania oraz
za dziatania innych.

Wynik Komentarz

5.50

Osoba w tej roli 7.00

Nalezy ustali¢ reguty i przeja¢ za ich przestrzeganie catkowita odpowiedzialnosc¢.

5.50

7.00 Umiejetnosc¢ tworzenia atmosfery swobody i przyjaznej wymiany mysli i pogladow z
jednoczesnym precyzowaniem oczekiwan granicznych dotyczacych efektywnosci pracy,
budowania relacji z klientami oraz jakosci kontaktéw biznesowych. Koncentracja na

wydajnosé, wyniki.

Emocjonalnos¢ : Napiecie : 3.28

W tym $rodowisku trzeba stale dotrzymywac
nieprzekraczalnych terminéw, a stres jest tu statg
czescig pracy. Zmiany zdarzajg sie tu czesto i sg
trudne do przewidzenia, a ludzie powinni sobie z

nimi radzi¢ bez emocjonalnego wsparcia.
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Osoba pewna Osoba spokojna Osoba niezbyt To otoczenie jest przewidywalne, obcigzenie

siebie i opanowana pewna siebie praca moze tu by¢ duze, ale jest state. Ludzie
; = i wiedza, czego si¢ od nich oczekuje i moga liczy¢

na wsparcie organizacji, kiedy wystepuje duza
; : ; presja czasu. Zmiany moga sie tu zdarzac, ale sg,

one oczekiwane i zwykle mozna nimi zarzagdza¢ w
ramach normalnej pracy.
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Nazwisko, imie osoby
oceniajacej

| Jarosz, Izabela

B Michno, Artur
| Sosinska, Nina

u Szymanska, Joanna

| Wiszniewska, Barbara

Punkt Wynik
widzenia:
Przetozony 2.00

Osoba w tej roli 6.70

Osoba w tej roli 3.70

Osoba 2.50
oceniajgca
Osoba 1.50
oceniajgca

Komentarz
Realizacja celéw sprzedazowych w sytuacji niespodziewanej utraty giéwnego

kontrahenta

Nalezy wykazywac¢ pewnos¢ siebie - nie mozna by¢ jednak zbyt zadowolonym z siebie.

szybka reakcja na szybko zmieniajacy sie rynek

Umiejetno$¢ pracy pod presjg czasu i w stresie. Zdolno$¢ do akceptowania ciggtych
zmian.

Emocjonalnosc¢ : Obawa : 4.78

W tym $rodowisku ciggle probuje sie nowych
rzeczy, czesto zdarzajq sie tu porazki, za ktére

jednak nikt nikogo nie obwinia. W obliczu
znacznych trudnosci od ludzi oczekuje sig
pozytywnego nastawienia oraz obiektywizmu.

Nazwisko, imie osoby
oceniajacej

| Jarosz, |zabela
| Michno, Artur

| Sosinska, Nina

L Szymanska, Joanna

| Wiszniewska, Barbara

Punkt Wynik
widzenia:
Przetozony 5.50

Osoba w tej roli 7.20

Osoba w tej roli 4.50

Osoba 2.60
oceniajgca
Osoba 4.10
oceniajgca

Osoba
optymistyczna

Osoba Osoba ostrozna To otoczenie pozwala ludziom koncentrowac sie
okazujaca na tym, w czym sg naprawde dobrzy oraz
dojrzatos¢ wykorzystywaé¢ swoje specjalistyczne
; = : umiejetnosci. Ludzie powinni korzysta¢ z

m dotychczasowego doswiadczenia i zawsze

zacheca sig ich do starannego sprawdzania

=l nowych przedsigwzig¢ oraz upewniania sig, iz
jednostki i organizacja sg gotowe do przyjecia
2 3 4 5 6 7 8 9 10 takich zmian.
Komentarz

Nie mozna by¢ zbyt ostroznym, gdyz konkurencja to wykorzysta. Potrzebna jest che¢
brania na siebie przemyslanego ryzyka.

Zdolno$¢ do szybkiego wyciggania wnioskéw z wynikow pracy wiasnej i innych oraz
umiejetnos¢ szybkiego wprowadzania usprawnien. Umiejetno$¢ jasnego rozliczenia
innych z powierzonych zadan i udzielenia konstruktywnej informacji zwrotnej.
Postrzeganie sytuacji krytycznych jako zrédta wiedzy o obszarze do modyfikaciji i
poprawy.
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Szablon

Wykres po prawej stronie pokazuje ogolny szablon Wola
opracowany dla tej roli zawodowej na podstawie 793
wykonanej ekspertyzy w podziale na pie¢ gtéwnych

elementéw behawioralnych. Na tym wykresie srednim

wynikiem jest 5,5. Wyniki ponizej 3,5 oraz powyzej 7,5

nalezy interpretowac jako wyniki znaczace.

. . . Energia Kontrola
Wykres przedstawiony ponizej pokazuje te same 6.92 535

gtéwne elementy w podziale na 13 podaspektéw
behawioralnych. Wynikiem $rednim jest 5,5, a
przedstawione znaczniki obrazujace idealny wynik
znajduja sie po lewej lub po prawej stronie skali
zgodnie z tym, czy wymagany idealny wynik znajduje
sie ponizej lub powyzej punktu bedacego jej srodkiem
(5,5).

Uczuciowosé
4.06

Emocjonalnosc¢
4.03

Diagram dopasowania

Osoba elastyczna Osoba zdecydowana Osoba skoncentrowana

na celach

Wola : Determinacja : 8.38 =

Osoba dostosowujaca Osoba asertywna Osoba otwarta - méwiaca

sie bez ogrodek
Wola : Konfrontacja : 7.44 =

Osoba demokratyczna Osoba wspotpracujaca Osoba niezalena
Wola : Niezalemosé : 7.98 i

Osoba powsciagliwa Osoba okazujaca Osoba entuzjastyczna

zainteresowanie

Energia : Witalnos¢ : 7.82 =

Osoba okazujaca Osoba towarzyska Osoba wylewna

rezerwe
Energia : Towarzyskos¢ : 8.04 L

Osoba preferujaca Osoba konsultujaca Osoba poszukujaca

niezalenos¢ myslenia konsensusu

Energia : Adaptacja : 4.90

Uczuciowos$é : Altruizm : 3.10

Uczuciowos¢ : Wsparcie : 4.38

Uczuciowos$¢ : Zaufanie : 4.70

Kontrola : Dyscyplina : 3.94

Osoba zorientowana na
zadania

Osoba o podejsciu

krytycznym

Osoba sceptyczna

Osoba kreatywna

Osoba pobtazliwa
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Osoba pragmatyczna

Osoba o podejsciu
realistycznym

B

Osoba przebiegta i
sprytna

Osoba wnikliwa

|

Osoba okazujaca
otwartos¢

Osoba zorientowana na

ludzi

Osoba pomocna i
wspierajaca

Osoba okazujaca
ludziom zaufanie

Osoba budujaca
struktury

Osoba rozwana
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Kontrola : Odpowiedzialnos¢ : 6.76

[ ]
Osoba pewna siebie Osoba spokojna i Osoba niezbyt pewna
opanowana siebie
Emocjonalnos¢ : Napiecie : 3.28 —
Osoba optymistyczna Osoba okazujaca Osoba ostrona
dojrzatos¢
Emocjonalnos¢ : Obawa : 4.78 —
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