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Оценочные инструменты Success Insights.

Высокоточные оценочные инструменты Success Insights® предназначены для оценки наиболее важных для бизнеса областей, таких как поведение, мотивация,  ценностные установки,  способности и таланты, уровень развития компетенций.

1. Оценка поведения – DISC
	Портфель инструментов Success Insights® DISC представлен универсальными и специализированными версиями отчетов, ориентированными на решение конкретных задач, стоящих перед нашими Клиентами. Оценочный инструмент  DISC представляет собой  персональный опросник, использующий технологию выбора характеристик.  Для удобства и оперативной обработки опросник размещен на закрытом интернет-сайте.  Респондент получает ссылку, персональный логин и пароль для входа на сайт.  Заполнение опросника обычно занимает 20-25 минут.


	Название отчета
	Описание
	Образец отчета

	1.1 Стили поведения (DISC)
	Инструмент оценки стиля поведения личности по методике DISC. Показывает, как человек реагирует на проблемы и задачи, необходимость влиять на других, правила и процедуры.

Выявляет особенности работы респондента с информацией и людьми; особенности делегирования задач оцениваемому. Применяется для разрешения конфликтов; командообразования, развития навыков коммуникации, лидерских качеств и составления индивидуального плана развития.       
Объем отчета 16-24 стр.

Существуют версии: 

a) Универсальная 
b) Для руководителей

c) Для специалистов по продажам 

d) Для специалистов по работе с клиентами
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	1.2 Версия для интервьюиро-вания
	Короткая версия, содержащая ключевую информацию о стилях поведения. В основном используется при оценке кандидатов.             Объем отчета 8-9 стр.

Существуют версии: 

a) Универсальная 
b) Для специалистов по продажам 
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	1.3 Групповое колесо
	Отчет отображает на "колесе успеха" маркеры естественного и адаптированного поведения респондентов. Позволяет наглядно представить "портрет" группы, например, для командообразования и/или разрешения конфликтов.
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2. Оценка поведения, мотивации и ценностей – DISC + PIAV
Ценности человека, отношение к действительности являются важной областью оценки особенностей личности. Ценности и убеждения человека лежат в основе его мотивации и определяют его поведение. Иными словами, анализ ценностей и мировоззрения человека позволяют понять мотивы его поступков, получить ответ на вопросы: «Что им движет? Что его мотивирует»? Инструменты Success Insights® PIAV® разработаны на основе теории Эдварда Шпрангера. Типология мировоззрений Шпрангера является одной из наиболее известных и широко используемых в бизнесе моделей мотивации. 
	Название отчета
	Описание
	Образец отчета

	2.1 Стили поведения и мотиваторы
DISC +  PIAV  (Talent Insights)


	Комплексный отчет, содержащий информацию в 3 разделах: стили поведения по методике DISC; детальное описание каждой из 6 мотивационных характеристик, интегрированный раздел, описывающий взаимосвязь этих параметров. Применяется для целей отбора, командообразования, ценностного и мотивационного коучинга, а также разработки планов развития. 
Объем отчета до 50 страниц.

Существуют версии: 

a) Базовая версия (17 стр.);

b) Универсальная версия (до 50 стр.)

c) Для руководителей (42 стр.);

d) Для специалистов по продажам (48 стр).
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	2.2 Анализ требований должности (Talent Insights)
	Данный отчет содержит: анализ 12 характеристик поведения, 6 мотиваторов должности, 6 мотиваторов рабочий среды, дополнительные пояснения и рекомендуемые вопросы для проведения интервью, касающиеся каждой сферы.
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	2.3 Анализ различий 
(GAP-анализ)

(Talent Insights)
	Автоматизированное сравнение отчетов «Анализ требований должности» и «Стили поведения и мотиваторы – базовая версия» позволяет получить детальное представление о дефицитах и потенциалах респондента для создания плана развития и/или принятия решения о приеме на работу.
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3. Комплексная оценка TriMetrix HD

Инструменты TriMetrix позволяют получить комплексное представление о человеке: его поведении, мотиваторах и ценностях, а также уровне развития компетенций. 
	Название отчета
	Описание
	Образец отчета

	3.1 Анализ способностей и талантов (TriMetrix HD Talent Report)
	Содержит иерархию поведенческих характеристик (12 областей), информацию о ценностях и мотиваторах (6 областей), оценку уровня развития 25 компетенций и информацию о наиболее развитых компетенциях.   Позволяет оценить  уровень развития таких компетенций, как самоконтроль, принятие решений, самоорганизация, лидерство и др.

Применяется для целей отбора,  коучинга и разработки планов развития.
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	3.2 Анализ требований должности (TriMetrix® HD)
	Данный отчет содержит анализ требований должности к поведению, мотиваторам, способностям и компетенциям сотрудника. В общей сложности 55 различных факторов. Дополнительные пояснения и предлагаемые вопросы для проведения интервью, касающиеся каждой сферы, дополняют этот отчет.
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	3.3 Анализ различий 

(GAP-анализ)

(TriMetrix®HD)
	Автоматизированное сравнение отчетов «Анализ требований должности» и «Анализ способностей и талантов» позволяет получить детальное представление о дефицитах и потенциалах оцениваемого для создания плана развития и/или принятия решения о приеме на работу.
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4. Эмоциональный интеллект

	Название отчета
	Описание
	Образец отчета

	4.1 Эмоциональный интеллект (EQ)
	Отчет «показывает» уровень развития способностей респондента понимать и эффективно применять силу собственных эмоций и эмоций окружающих для результативного сотрудничества.
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5. Индекс стратегий продавца
	Название отчета
	Описание
	Образец отчета

	5.1 Индекс стратегий продавца
	Диагностирует степень понимания продавцом «правильного» поведения на каждом этапе продаж. Применяется при отборе, при обучении: тестирование до тренинга по продажам и после него (специальная цена) позволяет количественно измерить результативность такого тренинга. Описывает 54 взятые из практики проблемные ситуации в продажах.
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6. Индекс проницательности
	Название отчета
	Описание
	Образец отчета

	6.1 
Индекс проницательности (ACI)
	Отчет разработан с тем, чтобы помочь респондентам по-настоящему понять себя и то, как они анализируют и интерпретируют свой жизненный опыт. Этот отчет рассматривает взаимодействие человека как с внешним, так и с внутренним миром. В отчете анализируются семь базовых областей.
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 Для корректной интерпретации данных любого представленного отчета мы рекомендуем воспользоваться услугой дебрифинга (консультацией сертифицированного по этой методике специалиста с целью квалифицированного и полного понимания результатов отчета). 

Дебрифинг является обязательным этическим звеном, позволяющим убедиться, что участник хорошо информирован и «не пострадал»  в ходе оценки. О стоимости услуги дебрифинга узнавайте у наших Консультантов по обучению тел. +7(495) 937-55-95. [image: image20.png]
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ВВЕДЕНИЕ
Исследования в области поведения указывают на то, что наибольшего успеха
добиваются люди, которые знают самих себя, как свои сильные, так и слабые
стороны.  На основе этого они смогут разработать собственную стратегию
поведения, позволяющую наилучшим образом соответствовать тем
требованиям, которые к ним предъявляет среда.


Поведение личности является ее неотъемлемой характеристикой.  Другими словами,
значительная часть нашего поведения является врожденной (исходит от нашей
«природы»), а другая - зависит от воспитания.  Это и есть универсальный язык наших
поступков или наблюдаемое поведение человека.


В данном отчете мы оцениваем четыре фактора поведения человека, а именно:


Как Вы реагируете на проблемы и трудности.  (D - Доминирование)


Как Вы влияете на других.  (I - Влияние)


Как Вы реагируете на изменения.  (S - Постоянство)


Как Вы реагируете на правила и процедуры, установленные другими.  (C -
Соответствие)


Предметом анализа данного отчета является стиль поведения, т.е. как человек
выполняет то или иное действие.  Является ли отчет верным на все 100%?  И да и нет.
Мы оцениваем только поведение.  Наш отчет содержит достоверные утверждения,
относящиеся к тем областям поведения, в которых можно наблюдать определенные
тенденции.  Вы можете свободно исключить любое утверждение из отчета, которое, на
Ваш взгляд, не имеет к Вам прямого отношения, однако, рекомендуем предварительно
посоветоваться с друзьями или коллегами по работе.


1
Иван Иванович Иванов
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ОСОБЕННОСТИ ВЕДЕНИЯ ПРОДАЖ
В данном разделе дается комплексная характеристика стиля продаж,
свойственная такому человеку, как Иван Иванович.  В этом разделе
описывается, как Иван Иванович обычно готовится к работе с клиентом,
ведет презентацию, работает с возражениями, завершает сделки и
реализует послепродажное обслуживание.  В этом описании отражен
естественный для него стиль ведения продаж, которого он
придерживается в работе.  Вы можете изменить или исключить из
описания любые утверждения, которые можно считать недостоверными
вследствие проведения тренингов или на основе другого опыта.


Иван Иванович усердный человек.  Он всегда стремится выполнять
работу своевременно и аккуратно.  Ситуации, когда выполнение
работы находится под угрозой срыва, лишь вдохновляют его на
достижение успеха.  Некоторые могут считать его рисковым
человеком, но это отражает только его подход к достижению цели.
Иван Иванович способен пойти на риск, необходимый для успеха.  Он
будет охотно продавать новые и необычные продукты или услуги.
Иван Иванович предпочитает трудиться в постоянно изменяющейся
рабочей среде, поскольку к работе его мотивируют самые различные
стремления и потребности.  Он обладает неплохой способностью
улаживать сложные проблемы, возникающие в процессе продажи.  Он
умеет проявить находчивость даже в сложных ситуациях.
Иван Иванович достаточно деятельный и эффективный продавец.  Он
способен разрабатывать новые схемы продаж и затем аккуратно и
планомерно их реализовывать.  В работе Иван Иванович всегда ставит
себе высокие цели.  Он охотно сотрудничает с различными
организациями ради достижения желаемого результата в продаже.  Он
инициативен, способен самостоятельно, без внешнего побуждения
приниматься за новые дела.  Он достаточно изобретателен и быстро
адаптируется к любым изменениям, возникающим в процессе продажи.
Сам процесс продажи привлекает его намного больше, чем
сопутствующая ему работа по оформлению необходимых бумаг и
документов.


Иван Иванович не всегда может предвидеть результат своего звонка
клиенту.  Все свои усилия он может направить на создание
эффективной презентации и невольно упустить важную информацию
или какие-либо детали.  Во время презентации товара Иван Иванович
предпочитает брать на себя всю инициативу и держать ситуацию под
контролем.  Однако, некоторые покупатели предпочитают иметь дело с
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ОСОБЕННОСТИ ВЕДЕНИЯ ПРОДАЖ (Продолжение)


более мягкими и уступчивыми продавцами.  Во время презентации
Иван Иванович предпочитает брать инициативу в разговоре с клиентом
на себя.  Он любит сразу же переходить к делу, что может смутить
некоторых клиентов.  Собственные жесты и мимика часто доставляют
ему лишние трудности.  Иван Иванович может производить
впечатление слишком напористого и назойливого продавца, что
некоторые покупатели рассматривают как нежелание выслушать их
пожелания.  Иван Иванович может пойти на конфронтацию с
покупателем.  Конфронтацию он воспринимает как вызов и редко от
нее уклоняется.  Отвечая на каждое возражение клиента,
Иван Иванович старается убедить его в правильности своей точки
зрения.  Иногда это мешает заключить сделку.


Иван Иванович предпочитает работать с новыми клиентами, нежели
обслуживать малоперспективных старых.  При этом он может неверно
оценивать потенциал и возможности некоторых своих клиентов.
Заключая сделку, Иван Иванович склонен вести себя слишком
напористо, что часто побуждает клиентов высказывать возражения,
являющиеся скорее предлогом, чтобы не покупать товар или услугу,
нежели реальными возражениями.  Его естественный стиль ведения
продажи эффективен при сотрудничестве с клиентами, действующими
быстро и без проволочек.  Такие клиенты ценят его умение переходить
прямо к делу.  Пытаясь заключить с клиентом сделку, Иван Иванович
часто ведет себя слишком прямолинейно, что может вызвать
негативные чувства у некоторых покупателей.  Такое поведение может
отпугнуть педантичных клиентов.  Иван Иванович может потерять
интерес к клиенту после того, как заключит с ним сделку.  Его интерес к
клиенту зависит от возможности клиента приобрести дополнительные
товары или услуги.  Он довольно быстро переходит к вопросу о
заключении сделки и не боится часто затрагивать эту тему в разговоре
с клиентом.  Возможно, он сможет заключить сделки с теми клиентами,
с которыми уже работали другие, но так и не смогли добиться
результата.
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ЦЕННОСТЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ
В этом разделе отчета дается описание тех профессиональных качеств
и характеристик поведения, которые Иван Иванович реализует в работе.
Изучив нижеследующие характеристики можно определить, какую роль он
играет для организации.  Таким образом Ваша организация сможет найти
позицию, на которой данный сотрудник будет наиболее эффективен и
станет неотъемлемой частью рабочей команды.


Самостоятельно берется за новые дела.


Обычно принимает решения, не забывая об основных целях
работы.


Любит внедрять инновационные идеи.


Инициативен.


Объективен и реалистичен.


Относится с недоверием к поверхностным, недальновидным
людям.


Охотно сотрудничает с другими организациями, чтобы
представлять в них свою компанию.


Творчески подходит к продаже и решению текущих проблем.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ УЛУЧШЕНИЯ
НАВЫКОВ ОБЩЕНИЯ
Большинство людей знают, какие способы общения являются для них
наиболее эффективными.  Этот раздел необходим для того, чтобы
сделать межличностное общение более эффективным.  На этой
странице описано, что СЛЕДУЕТ ДЕЛАТЬ при общении с данным
респондентом.  Прочтите все утверждения и выберите из них 3-4
наиболее для него важных.  Мы рекомендуем обратить особое внимание
на эти наиболее эффективные способы общения и предоставить их тем,
кто чаще других взаимодействует с данным респондентом.


Рекомендуется:
Будьте терпеливы и настойчивы.


Слушайте его внимательно.


Подготовьте конкретные данные, факты и цифры.


Отнеситесь с уважением к его манере вести себя скромно и
сдержанно.


Используйте специальные термины, относящиеся к его сфере
деятельности.


Если возникают разногласия, говорите только о фактах и не
переходите на личности.


Перед тем как обращаться к нему, подготовьте и
систематизируйте все свои просьбы, предложения, требования и
другие материалы и идеи.


Старайтесь поддерживать ту атмосферу, в которой он может
эффективно работать.


Если Вы согласны, продемонстрируйте, что сделали свой выбор
на основе конкурентных данных, а не личных предпочтений.


Ссылайтесь на отзывы экспертов.


Высказывайте все "за" и "против" каждой идеи.


Держитесь от него на расстоянии не менее метра.


Все детали излагайте в письменном виде.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ УЛУЧШЕНИЯ
НАВЫКОВ ОБЩЕНИЯ (Продолжение)


В этом разделе дается информация о том, чего НЕ СЛЕДУЕТ ДЕЛАТЬ при
общении с данным респондентом.  Вместе с респондентом изучите
каждое высказывание и определите те способы общения, которые для
него малоэффективны и неприятны.  Располагая такой информацией,
можно выбрать одну общую тактику общения, подходящую обеим
сторонам.


Не рекомендуется:
Говорить много и не по существу.  Злоупотреблять его временем.


Дотрагиваться до него в процессе разговора.


Пытаться увильнуть от разговора или выражаться туманно, если
Вы не хотите негативной реакции с его стороны.


Позволять разногласиям, касающимся только работы, отражаться
на личном отношении к человеку.


Претендовать на звание специалиста, таковым не являясь.


Делать голословные утверждения.


Пространно рассуждать или давать заверения, которые могут
быть и не выполнены.


Употреблять специальные термины не к месту.


Говорить приказным тоном.


Задавать риторические или попросту бесполезные вопросы.


Забывать или терять что-либо; говорить невнятно и путанно,
отвлекать его от дела, мешать ему работать.


Поверхностно относиться к делу.


Оставлять что-либо недосказанным.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ТЕХНИКЕ ПРОДАЖ
В этом разделе даются рекомендации, как следует организовывать общение с различными типами клиентов,
чтобы сделать работу с ними более эффективной.  Эти рекомендации включают краткое описание наиболее
типичных покупателей, с которыми Иван Иванович может столкнуться в работе.  Научившись
взаимодействовать с клиентом именно в том стиле, который он предпочитает, Иван Иванович сможет
сделать общение с ним более продуктивным.  Вероятно, Иван Иванович не сразу сможет проявить
достаточную гибкость и ему потребуется попрактиковаться, чтобы научиться быстро подстраивать свой
стиль поведения под клиента, особенно, если тот будет сильно непохож на него самого.  Именно гибкость и
способность понимать, что нужно покупателю, отличает высоко-продуктивных продавцов.


Взаимодействуя с амбициозным, сильным,
волевым, решительным, независимым и
целеустремленным клиентом:


Говорите коротко, конкретно, ясно и по существу.
Ведите себя по-деловому и говорите тоько о деле.
Презентация товара должна быть качественной и
отражать все важные моменты.
Приходите подготовленным.  Захватите
дополнительные материалы, систематизируйте их и
держите в строгом порядке.


Факторы, которые могут привести к
противоречиям, конфликту:


Разговор о вещах, не имеющих отношения к делу.
Туманные, абстрактные речи или использование
уловок и хитростей.
Неорганизованность.


Взаимодействуя с харизматичным, энергичным,
дружелюбным, экспансивным клиентом, активно
участвующем в общественной жизни:


Создайте теплую и дружескую атмосферу.
Не вдавайтесь слишком сильно в детали, пока
клиент сам этого не захочет.
Ссылайтесь на мнения людей, которых клиент
уважает и считает авторитетными.


Факторы, которые могут привести к
противоречиям, конфликту:


Немногословность, молчаливость, холодность или
скрытность.
Стремление доминировать в общении.
Чрезмерное использование фактов, цифр,
отвлеченных понятий и альтернатив.


Взаимодействуя с терпеливым, предсказуемым,
надежным, уравновешенным, сдержанным и
спокойным клиентом:


Начните с комментария личного характера,
расположите клиента к себе.
Говорите мягко, неагрессивно и логично.
Завоюйте доверие клиента, предоставляя
проверенные, испытанные товары (услуги).


Факторы, которые могут привести к
противоречиям, конфликту:


Сразу же переходить к разговору о деле.
Говорить назидательно или безапелляционно.
Вынуждать покупателя быстро отвечать на Ваши
вопросы.


Взаимодействуя с аккуратным, педантичным,
осторожным, покладистым, консервативно
настроенным и зависящим от мнения окружающих
клиентом:


Заранее подготовьте презентацию товара.
Говорите только о деле.  Для подкрепления своих
высказываний приводите конкретные данные, факты.
Будьте точны и реалистичны, ничего не
преувеличивайте.


Факторы, которые могут привести к
противоречиям, конфликту:


Несерьезное, легкомысленное, шумное и слишком
непринужденное поведение.
Трата времени на пустые, не относящиеся к делу
разговоры.
Сбивчивая, сумбурная речь (презентация).
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ИДЕАЛЬНАЯ РАБОЧАЯ СРЕДА
В этом разделе дается описание идеальной для респондента рабочей
обстановки, полученное на основе анализа его стиля поведения.  Люди, не
обладающие достаточной гибкостью, будут чувствовать себя неловко,
работая на любой должности.  Гибкие люди способны, в случае
надобности, изменять свое поведение и будут чувствовать себя
комфортно практически в любой обстановке.  Изучив это раздел, Вы
сможете определить, какие обязанности Иван Иванович сможет
выполнять эффективно и с легкостью, а какие виды работ вызовут у
него чувство неудовлетворенности и внутреннее напряжение.


Наличие семинаров (собраний, заседаний), где можно будет
обмениваться идеями и мнениями.


Личная рабочая зона или офис.


Оценка работы по конечным, а не промежуточным результатам.


Среда, в которой он будет частью команды, но сможет избежать
служебных взаимоотношений, интриг.


Разнообразная, не рутинная работа, требующая решения
трудных задач и использования новых возможностей.


Инновационная и ориентированная на будущее рабочая
атмосфера.


Анализ различных данных.


Четкий учет продаж, наглядно демонстрирующий результаты
работы.
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ВОСПРИЯТИЕ ПОВЕДЕНИЯ
«Посмотрите на себя со стороны»


Поведение и чувства человека мгновенно воспринимаются другими
людьми.  Этот раздел дает дополнительную информацию о том, как Иван
Иванович воспринимает себя и о том, как при определенных условиях
другие могут воспринимать его поведение.  Понимание этого раздела
даст ему возможность производить такое впечатление, которое
позволит ему управлять ситуацией.


САМОВОСПРИЯТИЕ
Иван Иванович обычно воспринимает себя как человека:


Первопроходца Умеющего
уверенно отстоять
свое мнение


Способного успешно конкурировать Уверенного в себе


Конструктивного Победителя


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Умеренный 


В ситуациях умеренного напряжения, стресса или усталости
люди могут воспринимать его как человека:


Требовательного Нервозного


Эгоцентричного Агрессивный


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Экстремальный


И в ситуациях экстремального напряжения, стресса или
усталости люди могут воспринимать его как человека:


Резкого Контролирующего


Властного Твердо
убежденного в
своих взглядах
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ДЕСКРИПТОРЫ
В отчете выделены те слова, которые описывают качества,
свойственные поведению, такого человека, как Иван Иванович.  Они
отражают то, как он решает проблемы, преодолевает трудности,
влияет на людей, реагирует на изменения, а также на правила и
регламенты, установленные другими людьми.


Требовательность


Эгоцентризм


Упорство
Амбициозность


Первенство
Сила воли


Напористость
Решимость


Настойчивость
Бойцовские качества


Решительность
Рискованность


Любознательность
Ответственность


Консерватизм


Расчетливость
Стремление к сотрудничеству


Нерешительность
Сдержанность
Неуверенность


Нетребовательность
Осторожность


Мягкость
Покладистость


Скромность
Миролюбие


Ненавязчивость


Доминирование


Экспансивность


Умение воодушевлять


Магнетизм
Дипломатичность


Энтузиазм
Демонстративному


Умение побуждать к действию
Сердечность


Убедительность
Изысканность


Самообладание
Оптимизм


Доверие
Общительность


Вдумчивость


Достоверность
Расчетливость


Скептицизм


Логика
Сдержанность


Подозрительность
Реализм


Проницательность


Пессимизм
Неуравновешенность


Критичность


Влияние


Флегматичность


Расслабленность
Консерватизм
Сдержанность


Пассивность


Терпение


Собственничество


Предсказуемость
Последовательность
Осмотрительность


Устойчивость
Стабильность


Мобильность


Активность
Неугомонность


Настороженность
Разносторонность


Демонстративность


Нетерпеливость
Стойкость


Устремленность
Гибкость


Импульсивность
Горячность


Нервозность


Постоянство


Уклончивость


Беспокойство
Внимательность


Зависимость
Осторожность


Традиционализм
Точность


Аккуратность


Систематичность
Дипломатичность
Пунктуальность


Тактичность


Восприимчивость
Взвешенность суждений


Твердость


Независимость
Своеволие
Упрямство


Упорство


Догматизм
Беспорядочность
Самоуверенность


Раскованность
Властность


Несгибаемость


Беспечность к деталям


Соответствие
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПРОДАЖ
Естественный для респондента способ взаимодействия с людьми, подход
к решению проблем, темп выполнения работы и используемые стратегии
и процедуры не всегда могут соответствовать рабочей ситуации.  Этот
раздел чрезвычайно важен, поскольку позволяет определить, насколько
естественный или адаптированный стиль респондента соответствует
условиям, в которых протекает его работа.


Решение проблем и задач 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович амбициозный и
волевой человек.  Он стремится к
успеху, несмотря на любые
препятствия.  Онможет вступить в
конфронтацию с клиентом и
старается брать контроль над
рабочей ситуацией в свои руки.  Ему
нужно работать с такими товарами и
в такой среде, где он будет
постоянно сталкиваться со
сложными задачами и испытаниями,
требующими от него напряженной
работы и мужества.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой
привычный стиль работы, поскольку
он ориентирован на решение
сложных проблем и задач.


Взаимодействие с другими людьми 


Естественный Адаптированный


Работая с клиентами,
Иван Иванович старается вести
себя сдержанно и считает, что
факты и цифры должны говорить
сами за себя.  Он полагает, что,
убеждая человека, нужно излагать
все объективно и честно.  Степень
его доверия к человеку зависит от
каждой с ним встречи, опыта
взаимодействия.  Он излагает
факты без прикрас.


Убеждая других людей,
Иван Иванович делает ставку на
факты и логику.  Он полагает, что
прежде чем пытаться повлиять на
другого человека, нужно
продемонстрировать ему свою
честность и открытость.
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПРОДАЖ (Продолжение)


Темп работы и слаженность действий 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович комфортно
чувствует себя в той среде, которая
дает ему свободу передвижения.
Он спокойно работает над
несколькими предложениями
одновременно и с легкостью может
переключаться с одного клиента на
другого.


Иван Иванович полагает, что
обстановка, в которой он работает,
не требует от него изменять свой
стиль работы.


Отношение к процедурам и ограничениям 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович считает, что иногда
полезно пренебрегать
установленными перилами.  При
этом он прекрасно осознает, какие
могут быть последствия, если
нарушить эти правила, что он так же
учитывает.


Разница между его естественным и
адаптированным стилем работы
незначительна, поэтому он не видит
необходимости что-либо изменять.
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АДАПТИРОВАННЫЙ СТИЛЬ
Иван Иванович считает, что его нынешняя работа требует от него
демонстрации образцов поведения, перечисленных на этой странице.
Если следующие далее утверждения НЕ соотносятся с требованиями
работы, выясните причины, почему Иван Иванович адаптирует свое
поведение.


Стремится обойти конкурентов.


Внимательно относится к клиентам.


Проявляет инициативу.  Изобретателен.


Использует власть и полномочия, чтобы заключить сделку.


Презентуя товар, ведет себя непринужденно.


Предоставляет клиентам обширную и подробную информацию.


Без затруднений занимается сразу несколькими заданиями
одновременно.


Легко адаптируется к изменениям на рынке.


Реализует самые разные мероприятия по сбыту.


При встрече с клиентами демонстрирует открытость и честность.


Использует в презентации различные вспомогательные
рекламные средства, если не забывает взять их с собой.


Работает одновременно с несколькими товарами или услугами.
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МОТИВИРУЮЩИЕ ФАКТОРЫ
Этот раздел отчета был составлен на основе анализа потребностей
респондента.  Поскольку к работе людей мотивируют их потребности,
то, соответственно, удовлетворенные потребности не могут
выступать в качестве факторов мотивации.  Вместе с респондентом
изучите каждое из утверждений в этом разделе и выделите те из них,
которые отражают наиболее актуальные "желания".


Иван Иванович стремится:
Получать искреннюю похвалу за свои достижения.  Однако, если
с этим переборщить, то Иван Иванович может принять это за
манипуляцию.


Получать оценку свой работы на основе конечных результатов.


Внедрять новые идеи.


Иметь полномочия, чтобы разрабатывать и устанавливать
системы, направленные на достижение результатов.


Получать помощь, когда накапливается слишком много скучной,
рутинной работы.


Быть свободным от ограничений.


Иметь престиж, общественное положение и звания, дающие ему
возможность управлять судьбой других людей.


Иметь возможность обсуждать то, как протекает выполнение
основных или новых проектов.


Получать оценку своей работы не только на основе достигнутых
результатов, но так же с учетом качества работы и усилий,
которые ему пришлось приложить, чтобы достигнуть таких
результатов.


Иметь свободу от контроля, мешающего реализовывать
творческие замыслы.


Считаться лидером.


Управлять своей собственной судьбой.


Иметь возможность высказать свои идеи и продемонстрировать
свои умения.
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КЛЮЧЕВЫЕ ПРИНЦИПЫ УПРАВЛЕНИЯ
В этом разделе описаны потребности, которые должны быть
удовлетворены, чтобы Иван Иванович мог работать в наиболее
оптимальном дня него режиме.  Некоторые потребности Иван Иванович
может удовлетворить самостоятельно, а об удовлетворении других
должно позаботиться руководство.  Если базовые потребности человека,
связанные со спецификой принятого в организации стиля управления, не
удовлетворены, то его сложно будет стимулировать к работе.  Изучите
вместе с респондентом представленные ниже высказывания и
определите 3-4 наиболее значимых из них.  Иван Иванович сможет, таким
образом, принять участие в составлении своего индивидуального плана
управления.


Иван Иванович нуждается в том, чтобы:
Иметь время, чтобы заинтересовать людей своим продуктом.


Не просто рассказывать о своих идеях, но иметь возможность
продавать их.


Иметь возможность задавать вопросы, чтобы прояснить
непонятные для себя моменты.


Быть открыто информированным, если его не понимают или с
ним не согласны.


Обсуждать все обязательства при личной встрече.


Получать описание всех правил и параметров в письменном
виде.


Ценить и уважать чувства других людей.


Получать разумные ответы в логичном порядке.


Работать среди людей, которые будут с ним искренни и
откровенны.


Получать от окружающих честные и искренние советы, как
повысить объем продаж.


Регулировать интенсивность, напряженность труда в
соответствии с ситуацией.
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ОБЛАСТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ
В этом разделе приводится список возможных факторов, мешающих
респонденту в полной мере проявить свой потенциал, независимо от
того, на какой должности он работает.  Изучите все утверждения и
вместе с респондентом вычеркните те из них, которые, по-вашему, к
нему не относятся.  Выделите 1 - 3 фактора, которые мешают
респонденту в работе, и составьте план действий для полного или хотя
бы частичного устранения этих помех.


Иван Иванович склонен:
Не давать ответов на возражения, которые бы удовлетворили
покупателя.


Осуществлять недостаточно качественное обслуживание, если он
считает, что клиент располагает скромным бюджетом и не
перспективен.


Слушать клиента избирательно.  Слышать только то, что он хочет
слышать.


Настолько увлечься глобальными идеями, что забудет о деталях.


Продавать то, что он хочет, не прислушиваясь к пожеланиям
клиента.


Возмущаться и слишком остро реагировать на некоторые
возражения.


Избегать рутинную работу (составление отчетов и т.д.).


Заниматься большим количеством посторонних дел.


Избегать работать в команде, за исключением ситуаций, когда в
нем видят лидера.
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ПЛАН ДЕЙСТВИЙ


Ниже перечислены те области деятельности, в которых респонденту, возможно, следует
поработать над собой.  Выберите 1 - 3 области и составьте план действий, направленный на
достижение желаемых результатов.  Изучите отчет на предмет тех областей, в которых
респонденту следует улучшить или развить некоторые свои умения.


Обслуживание клиентов
Поиск потенциальных клиентов
Подготовка к работе
Презентация товара
Работа с возражениями


Заключение сделки
Знание продукта
Личные цели
Иное


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Дата начала: ____________ Дата проверки: ____________
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ИНДИКАТОР ФАКТОРОВ ПОВЕДЕНИЯ™


Версия для менеджеров по продажам


Главная цель этого отчета состоит в том, чтобы помочь Вам добиться еще
больших успехов в жизни и на работе.  Все известные истории победители
обладали одной общей чертой - они знали себя.  Изучив этот отчет, Вы сможете
лучше понять себя, что позволит Вам разработать стратегии, позволяющие
добиться успеха в любой ситуации.


Создать классификацию поведения менеджеров по продажам - это не простая
задача, поскольку в основе такой классификации могут лежать различные
переменные.  Классификация, представленная в этом отчете, относится
исключительно к поведению.  Поведение можно измерить и классифицировать
на основе того, КАК человек выполняет ту или иную работу.  А для того, чтобы
узнать мотивы его поведения и ответить на вопрос ПОЧЕМУ, необходимо
собрать дополнительную информацию.


Шкала "Естественный стиль" отображает естественное для Вас поведение, т.е.
то, как Вы обычно ведете себя на работе.  Шкала "Адаптированный стиль"
показывает Вашу реакцию на среду, в которой Вы работаете, т.е. поведение,
которое, по-вашему, необходимо демонстрировать, чтобы добиться успеха на
данной должности.  Если значение по шкале "Адаптированный стиль"
значительно отличается от значения по шкале "Естественный стиль", это
свидетельствует о том, что Вы чувствуете необходимость изменять или
маскировать свое естественное поведение.


Сравните все эти шкалы.  Изучите каждый фактор и его важность для успешного
выполнения профессиональных обязанностей на своей должности.  Шкалы
"Адаптированный стиль" покажут, какие из факторов Вы считаете наиболее
важными и каким аспектам работы Вы уделяете больше всего сил и времени.


Знание своего поведения позволит Вам выработать стратегии, позволяющие
добиться успеха в любой ситуации.
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АНАЛИЗ ВАЖНЫХ ДЛЯ ПРОДАЖ КАЧЕСТВ
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АНАЛИЗ СПЕЦИАЛЬНЫХ КАЧЕСТВ
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АНАЛИЗ СПЕЦИАЛЬНЫХ КАЧЕСТВ
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ГРАФИК СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ®


29-4-2013
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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КОЛЕСО УСПЕХА®
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ВВЕДЕНИЕ Там, где возможности встречаются с талантами®


Отчет "Управление талантами" был создан для того, чтобы помочь человеку понять свои
таланты.  В отчете содержится обзор трех самостоятельных областей: стилей поведения,
внутренних мотиваторов, их сочетания.  Понимание сильных сторон и недостатков в этих
областях ведет к личному и профессиональному развитию и более высокому уровню
внутренней гармонии.


Далее представлен подробный анализ Ваших талантов в трех разделах.


РАЗДЕЛ 1: СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ
Цель этого раздела - помочь Вам обрести глубокое знание себя и окружающих.
Способность к эффективному взаимодействию с людьми может служить причиной успехов
или неудач в работе и личной жизни.  Эффективное взаимодействие начинается с четкого
восприятия самого себя.


РАЗДЕЛ 2: МОТИВАТОРЫ
Этот раздел отчета приводит описание того, что побуждает Вас к действиям.
Использование этой информации в жизни и коучинг на ее основе, могут существенно
поменять Ваши представления о жизни.  Как только Вы узнаете о мотиваторах, которые
побуждают Вас к действию, Вы тут же получите возможность понять причины конфликтов.


РАЗДЕЛ 3: СОЧЕТАНИЕ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ И
ВНУТРЕННИХ МОТИВАТОРОВ
Данный раздел поможет Вам гармонично сочетать в своих действиях аспекты "Как?"  и
"Почему?".  Когда Вы поймете, как взаимодействуют стили поведения и внутренние
мотиваторы, Ваша результативность и уровень внутренней гармонии повысятся.
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ВВЕДЕНИЕ Стили поведения


Исследования в области поведения указывают на то, что наибольшего успеха
добиваются люди, которые знают самих себя, как свои сильные, так и слабые
стороны.  На основе этого они смогут разработать собственную стратегию
поведения, позволяющую наилучшим образом соответствовать тем требованиям,
которые к ним предъявляет среда.


Поведение личности является ее неотъемлемой характеристикой.  Другими словами,
значительная часть нашего поведения является врожденной (исходит от нашей
«природы»), а другая - зависит от воспитания.  Это и есть универсальный язык наших
поступков или наблюдаемое поведение человека.


В данном отчете мы оцениваем четыре фактора поведения человека, а именно:


Как Вы реагируете на проблемы и трудности.  (D - Доминирование)


Как Вы влияете на других.  (I - Влияние)


Как Вы реагируете на изменения.  (S - Постоянство)


Как Вы реагируете на правила и процедуры, установленные другими.  (C -
Соответствие)


Предметом анализа данного отчета является стиль поведения, т.е. как человек выполняет
то или иное действие.  Является ли отчет верным на все 100%?  И да и нет.  Мы оцениваем
только поведение.  Наш отчет содержит достоверные утверждения, относящиеся к тем
областям поведения, в которых можно наблюдать определенные тенденции.  Вы можете
свободно исключить любое утверждение из отчета, которое, на Ваш взгляд, не имеет к Вам
прямого отношения, однако, рекомендуем предварительно посоветоваться с друзьями или
коллегами по работе.
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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА
В данном разделе дается общая характеристика стиля работы,
свойственного такому человеку, как Иван Иванович.  Эта характеристика
относится к базовому, естественному поведению, которое он проявляет в
своей работе.  Иными словами, если ему предоставить свободу действий, то
данное описание будет отражать то, КАК ОН ПРЕДПОЧТЕТ ВЫПОЛНЯТЬ
СВОЮ РАБОТУ.  Используйте эти общие характеристики для лучшего
понимания его естественного поведения.


Иван Иванович добивается результата благодаря своей настойчивости.
Он использует силу и стойкость характера для достижения своих целей.
Иван Иванович не любит соперничать и конкурировать, поскольку в
подобных ситуациях он перестает чувствовать «дух команды».
Иван Иванович - хороший, надежный "командный игрок".  Как правило,
лояльность и работа в команде имеют для него большое значение.
Иван Иванович не любит высказывать свое мнение до тех пор, пока не
соберет достаточно информации, обосновывающей это мнение.
Иван Иванович устанавливает доверительные отношения с относительно
небольшой группой коллег.  В критических ситуациях он проявляет
высокую объективность.  Иван Иванович часто проявляет практичность и
трезвость мышления.  Он - человек, который любит порядок и
организованность как в личной, так и в профессиональной жизни, и в таких
условиях будет действовать более эффективно.  Иван Иванович желает
выглядеть человеком ответственным и будет избегать повеµдения,
которое люди могут расценить как безответственное.  Терпение,
самоконтроль и осмотрительность характерны для его естественного
поведения.


Иван Иванович легче принимает решения, если знает, что те, кого он
уважает, думают то же самое.  В этом случае он чувствует уверенность и
дружескую поддержку.  Иван Иванович стремится обдумывать важное
решение прежде, чем действовать.  Ему необходима уверенность, что
действия приведут к желаемому результату.  Иван Иванович предпочитает
планировать свою работу и следовать этому плану.  Окружающие могут
высоко ценить это качество и воспринимать его участие в команде, как
вливание “свежей крови”.  Сообщая плохие новости, Иван Иванович ,
обычно, стремится их смягчить, опасаясь испортить отношения.  Обычно,
Иван Иванович принимает решение окончательно и бесповоротно,
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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА (Продолжение)


поскольку решение было принято им после сбора многочисленных фактов,
и он не желает снова повторять этот процесс.  Иван Иванович хорошо
разбирается в тех ситуациях, которые позволяют проверить решения на
практике.  Его девиз: «Факты и только факты».  Иван Иванович может
бороться за свои убеждения или за то, во что он страстно верит.  Для него
важно строить планы и следовать им.


Иван Иванович - обычно внимательный, сочувствующий и понимающий
других человек.  Однако, иногда может проявлять упрямство, особенно,
когда его идеалы и убеждения подвергаются сомнению.  Иван Иванович
считает, что конфликты - не лучший способ решения разногласий.  Он
чувствует, что лучше добиваться своего терпением и упорством.
Иван Иванович предпочитает знать, каких отношений ожидают от него в
коллективе, а также каковы обязанности других членов команды.  Он
лучше общается в рамках установленной системы взаимоотношений.
Иван Иванович будет демонстрировать открытость по отношению к тем,
кому доверяет, хотя, для того, чтобы достичь необходимого уровня
доверия, ему может потребоваться какое-то время.  Иван Иванович любит
дружелюбный и открытый стиль общения.  Он не такой человек, которого
легко вывести из себя.  Он может скрывать свои переживания, т.к. не
любит демонстрировать свои чувства.  Иван Иванович хорошо
вписывается в динамичный коллектив.  Его умение говорить и слушать
является важным вкладом в работу команды.
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ЦЕННОСТЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ
Этот раздел отчета содержит информацию о специфических способностях и
особенностях поведения, которые Иван Иванович привносит в свою работу.
Эти утверждения помогут определить его роль для организации.
Организация может разработать систему, чтобы с пользой применить его
уникальную ценность и интегрировать его в команду.


Гибкий человек.


Хорошо примиряет группировки – вносит спокойствие и
стабильность.


Работает на общее дело, поддерживает и идет за лидером.


Относится с уважением к вышестоящим руководителям и
существующему порядку.


Умеет нейтрализовать конфликтную ситуацию.


Отличается терпением и участием по отношению к другим.


Умеет строить и поддерживать хорошие отношения.
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РЕКОМЕНДУЕМЫЕ СПОСОБЫ ОБЩЕНИЯ
Большинство людей знают, какой стиль общения по отношению к себе они
предпочитают, и придают этому большое значение.  Этот раздел содержит
важные рекомендации для улучшения навыков межличностного общения и
включает перечень РЕКОМЕНДАЦИЙ, которых следует придерживаться при
общении с таким человеком, как Иван Иванович.  Ознакомьтесь со всеми
рекомендациями и определите из них 3-4 наиболее важные для него.
Ознакомьте с этими рекомендациями тех, кто общается с ним наиболее
часто.


Рекомендуем:
Работать над новыми задачами, придерживаясь плана-графика.


Предоставлять ему достаточно времени для того, чтобы убедиться в
достоверности Вашей информации – будьте точны и реалистичны.


Создавать располагающую атмосферу.


Доказывать, что его решение сведет риск к минимуму, убеждая, что
это принесет ему пользу.


Подкреплять свои высказывания точными фактами и данными.


Не спешить и проявлять настойчивость.


Демонстрировать искренность, обращая внимание на манеры и
тональность голоса.


Вести обсуждение в форме обмена мнениями.


Представлять убедительную, реальную и имеющую практическое
значение информацию.


Искать причину его несогласия или сопротивления в ваших личных
взаимоотношениях, если Вы не можете договориться с ним по тем или
иным вопросам.


Предоставлять ему возможность задавать вопросы.


Стараться понять его личные цели, помогая ему в их достижении;
внимательно слушать и чутко реагировать на то, что он говорит .
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РЕКОМЕНДУЕМЫЕ СПОСОБЫ ОБЩЕНИЯ
(Продолжение)


Этот раздел отчета - перечень того, что НЕОБХОДИМО ИЗБЕГАТЬ,
общаясь с таким человеком, как Иван Иванович.  Вместе с респондетом
изучите каждое высказывание и определите те способы общения, которые
для него малоэффективны и неприятны.  Располагая такой информацией,
можно выработать тактику общения, подходящую обеим сторонам.


Не рекомендуется:
Общаться с ним, когда Вы очень разгневаны.


Манипулировать им или оказывать давление, чтобы добиться его
согласия, злоупотребляя тем, что он, скорее всего, не будет
сопротивляться.


Обещать то, что Вы не сможете выполнить.


Подвергать сомнению представленные факты и цифры.


Использовать ненадежные источники информации.


Говорить слишком громко или вступать в горячую полемику.


Торопить его в процессе принятия решений.


Говорить быстро и отрывисто.


Слишком давить и ставить нереалистичные сроки.


Слишком доминировать или быть слишком требовательным
человеком; оказывать давление, пользуясь своим служебным
положением.


Давать обещания, которые Вы не можете выполнить.


Перескакивать с одного на другое в хаотичном порядке в ходе
презентации или обсуждения.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ УЛУЧШЕНИЯ
НАВЫКОВ ОБЩЕНИЯ
В этом разделе даются рекомендации, которые позволят респонденту сделать общение с другими людьми более
эффективными.  Эти рекомендации включают краткое описание различных типов людей, с которыми Иван
Иванович может столкнуться в работе.  Научившись взаимодействовать с человеком именно в том стиле,
который он предпочитает, Иван Иванович сможет сделать общение с ним более продуктивным.  Вероятно, Иван
Иванович не сразу сумеет проявить достаточную гибкость и ему потребуется попрактиковаться, чтобы
научиться быстро подстраивать свой стиль поведения под собеседника, особенно если тот будет существенно
отличаться от его стиля поведения.  Именно гибкость и способность понимать потребности других людей -
признак мастерства в общении.


При общении с человеком амбициозным, сильным,
решительным, волевым, независимым и
ориентированным на достижение цели:


Излагайте информацию ясно, четко, конкретно, кратко
и не уходите в сторону от существа вопроса.
Придерживайтесь сути дела.
Тщательно подготовьте и систематизируйте документы
и материалы, которые вы используете в разговоре.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Разговор о вещах, не относящихся к делу.
Недосказанность или неясность в обсуждении тех или
иных вопросов.
Внешние проявления неорганизованности.


Когда Вы общаетесь с открытым человеком,
хорошим "политиком", обладающим магнетизмом и
проявляющим энтузиазм и дружелюбие:


Создайте теплую и дружескую атмосферу.
Не злоупотребляйте мелочами и деталями
(представьте их в письменном виде).
Задавайте вопросы, затрагивающие его чувства, если
хотите узнать его мнение или побудить его откровенно
высказаться.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Резкость, холодность и скрытность.
Контроль за беседой.
Акцент на фактах и цифрах, альтернативных
вариантах и абстрактных идеях.


Когда Вы общаетесь с человеком уравновешенным,
сдержанным, терпеливым, предсказуемым, который
отличается надежностью и постоянством:


Начинайте разговор с обсуждения вопросов личного
характера, чтобы установить контакт – "растопите лед".
Представьте свой вопрос в мягкой и спокойной форме.
Задавайте вопросы, начинающиеся со слова «как»,
если хотите узнать его мнение.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Слишком поспешный переход к делу.
Доминирование, давление, требовательность.
Попытки подтолкнуть, заставить быстрее реагировать
на поставленные Вами задачи.


Когда Вы общаетесь с человеком консервативным,
аккуратным, внимательным, осмотрительным,
который стремится к совершенству и следует
правилам:


Уделяйте больше внимания предварительной
подготовке к переговорам.
Придерживайтесь существа дела.
Будьте точны и реалистичны.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Неряшливость, легкомысленное и шумное поведение,
проявление излишней эмоциональности и
панибратства в общении.
Слишком сильное давление или постановка
нереалистичных сроков.
Неорганизованность и небрежность.
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ВОСПРИЯТИЕ ПОВЕДЕНИЯ
«Посмотрите на себя со стороны»


Поведение и чувства человека мгновенно воспринимаются другими людьми.
Этот раздел дает дополнительную информацию о том, как Иван Иванович
воспринимает себя и о том, как при определенных условиях другие могут
воспринимать его поведение.  Понимание этого раздела даст ему
возможность производить такое впечатление, которое позволит ему
управлять ситуацией.


САМОВОСПРИЯТИЕ
Иван Иванович обычно воспринимает себя как человека:


Уважительного Вдумчивого


Доброжелательного Надежного


Умеющего работать в команде Умеющего слушать


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Умеренный 


В ситуациях умеренного напряжения, стресса или усталости люди
могут воспринимать его как человека:


Сдержанного Сомневающегося


Безразличного Негибкого


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Экстремальный


И в ситуациях экстремального напряжения, стресса или усталости
люди могут воспринимать его как человека:


Проявляющего собственнические
наклонности Упрямого


Беспристрастного Хладнокровного
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ДЕСКРИПТОРЫ
В отчете выделены те слова, которые описывают качества, свойственные
поведению, такого человека, как Иван Иванович.  Они отражают то, как он
решает проблемы, преодолевает трудности, влияет на людей, реагирует на
изменения, а также на правила и регламенты, установленные другими
людьми.


Требовательность


Эгоцентризм


Упорство
Амбициозность


Первенство
Сила воли


Напористость
Решимость


Настойчивость
Бойцовские качества


Решительность
Рискованность


Любознательность
Ответственность


Консерватизм


Расчетливость
Стремление к сотрудничеству


Нерешительность
Сдержанность
Неуверенность


Нетребовательность
Осторожность


Мягкость
Покладистость


Скромность
Миролюбие


Ненавязчивость


Доминирование


Экспансивность


Умение воодушевлять


Магнетизм
Дипломатичность


Энтузиазм
Демонстративному


Умение побуждать к действию
Сердечность


Убедительность
Изысканность


Самообладание
Оптимизм


Доверие
Общительность


Вдумчивость


Достоверность
Расчетливость


Скептицизм


Логика
Сдержанность


Подозрительность
Реализм


Проницательность


Пессимизм
Неуравновешенность


Критичность


Влияние


Флегматичность


Расслабленность
Консерватизм
Сдержанность


Пассивность


Терпение


Собственничество


Предсказуемость
Последовательность
Осмотрительность


Устойчивость
Стабильность


Мобильность


Активность
Неугомонность


Настороженность
Разносторонность


Демонстративность


Нетерпеливость
Стойкость


Устремленность
Гибкость


Импульсивность
Горячность


Нервозность


Постоянство


Уклончивость


Беспокойство
Внимательность


Зависимость
Осторожность


Традиционализм
Точность


Аккуратность


Систематичность
Дипломатичность
Пунктуальность


Тактичность


Восприимчивость
Взвешенность суждений


Твердость


Независимость
Своеволие
Упрямство


Упорство


Догматизм
Беспорядочность
Самоуверенность


Раскованность
Властность


Несгибаемость


Беспечность к деталям


Соответствие
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ
Естественный стиль поведения такого человека, как Иван Иванович,
который проявляется в решении проблем, общении с людьми, отношении к
переменам и различным правилам, не всегда будет соответствовать
требованиям среды.  Этот раздел содержит важную информацию о том, как
Иван Иванович адаптируется к среде.


ПРОБЛЕМЫ - ТРУДНОСТИ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович отличается
осторожностью при решении проблем
и не требует, чтобы его мнения или
взгляды принимались безоговорочно.
Иван Иванович любит решать
проблемы в команде.  Он будет
искать компромисс, а не стремиться к
победе за счет поражения других.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой подход к
решению проблем, если только
окружающая обстановка или условия
не изменятся.


ЛЮДИ - КОНТАКТЫ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович проявляет
общительность и оптимизм.  Он
привлекает и убеждает людей своей
позитивной эмоциональностью.  Он
любит быть в команде и может
выступать от ее имени.  Он доверяет
людям и старается создать
атмосферу, располагающую к
общению.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой подход к
воздействию на людей.  Он считает
свой естественный стиль поведения
наиболее правильным в данных
условиях.
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ (Продолжение)


ТЕМП ИЗМЕНЕНИЙ - ПОСТОЯНСТВО 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович - человек
осмотрительный и постоянный.  Он
поддержит перемены, только если они
имеют смысл и подтверждаются его
прошлым опытом.  Он будет
сопротивляться переменам ради
самих перемен.


Иван Иванович полагает, что его
естественный стиль поведения
адекватен среде.  Он относится к
людям так, как они того заслуживают,
с его точки зрения, судя по
результатам их работы.


ПРАВИЛА - ОГРАНИЧЕНИЯ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович, не являясь, в
сущности, человеком "косным" и
консервативным, тем не менее, знает
и понимает последствия
несоблюдения правил.  Он проявляет
взвешенную оценку при пересмотре
правил.  Для него нет ничего более
важного, чем осознание того, что он
хорошо выполняет свою работу.


Иван Иванович, по своей природе,
заботится о качестве и стандартах,
связанных с качеством.  Он хочет
знать правила для того, чтобы их
придерживаться.
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АДАПТИРОВАННЫЙ СТИЛЬ
Иван Иванович считает, что его рабочая среда требует от него поведения,
описанного в этом разделе.  Если с Вашей точки зрения данные утверждения
не относятся к работе, проанализируйте причины такой адаптации его
поведения.


Проявлять отзывчивость и готовность помочь, работая с клиентами
или заказчиками.


Не требовать к себе слишком много внимания со стороны
окружающих и не отнимать их время.


Определять качество, как главный приоритет.


Щепетильно относиться к существующим правилам и порядкам.


Использовать точный и аналитический подход к решению задач.


Использовать практический, обоснованный подход к принятию
решений.


Предварительно оценивать риски.


Сотрудничать и оказывать помощь.


Проявлять свойственный ему консерватизм и не стремиться к
первенству.


Вести себя сдержанно в конфликтных ситуациях.


Быть хорошим командным игроком.
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ"
В этом разделе отчета описаны те ситуации, в которых нерациональное
управление временем может существенно влиять на общую эффективность
Вашей стратегии распределения времени.  Перечисленные здесь возможные
причины и способы решения проблемы позволят Вам определить наиболее
эффективный план оптимизации использования ВРЕМЕНИ и, тем самым,
значительно повысить ПРОИЗВОДИТЕЛЬНОСТЬ.


НЕОПРЕДЕЛЕННЫЙ КРУГ ОБЯЗАННОСТЕЙ
Не обсудив с руководством и четко не определив круг своих
обязанностей, сложно понять, каких результатов от Вас ожидает
начальство.  Подразумевается, что руководство понимает вашу
работу и согласно с вашей оценкой требований.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Неуверенность в том, как Вас воспримут


Нежелание превышать полномочия


Желание быть частью команды


Стремление помогать окружающим только в тех сферах, где у Вас
имеются соответствующие полномочия


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


В неформальной обстановке обсудить с руководителем то, каких
результатов он от Вас ожидает


Поделиться с руководителем своими ожиданиями


Выяснить и определить с коллегами свои обязанности и сферы
ответственности


Изучить и обсудить статьи на тему "управление по целям"
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


ОТТЯГИВАНИЕ НЕПРИЯТНЫХ ДЕЛ
Откладывание неприятных дел подобно промедлению.  Однако оно
подразумевает постоянное изменение текущих приоритетов.
Человек таким образом пытается отсрочить выполнение
неприятного для себя дела.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Предпочтение неконфликтной рабочей обстановки и дружеских
взаимоотношений


Потребность испытывать ощущение успеха при выполнении задания
и выполнение поэтому сначала всех простых заданий


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Изменить заведенный ход работы и постараться хотя бы одну
неделю начинать с неприятных заданий


Воспринимать выполнение неприятных заданий как двойной успех


Вознаграждать себя за каждое неприятное задание, которое было
выполнено без проволочек


Не бояться противодействовать тем людям, которые являются
причиной вашего дискомфорта и открыто обсуждать проблемы


ПРИВЫЧКИ
Под привычкой понимается особое поведение, способ выполнения
чего-либо или образ мыслей, сложившийся со временем в результате
повторения, собственного убеждения или подкрепления со стороны
окружающих.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Наличие сложившегося удобного режима, порядка выполнения
деятельности


Ощущение безопасности благодаря наличию таких способов
выполнения деятельности


Сопротивление изменениям
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


Регулярное получение похвалы за демонстрацию определенного
поведения


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Пересмотреть и проанализировать все свои привычки и определить,
какие из них способствуют достижению успеха, а какие препятствуют


Попробовать применить новые стратегии выполнения работы


Узнать мнение окружающих о различных подходах к выполнению
работы


Регулярно изменять установившийся ход работы


НЕИСПОЛЬЗОВАНИЕ СВОИХ ВЛАСТНЫХ
ПОЛНОМОЧИЙ
Неиспользование своих властных полномочий подразумевает
неспособность принимать решения, которые могут противоречить
интересам некоторых людей их Вашего окружения или которые могут
поставить под угрозу выполнение некоторых задач.  Так же это
говорит о склонности избегать сложных, неприятных встреч и
телефонных разговоров.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Желание производить впечатление человека, готового всегда
поддержать


Вера в то, что люди будут все делать правильно


Боязнь обидеть окружающих


Боязнь вызвать конфликт между членами команды


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Четко определить и описать требуемые цели с точки зрения
результатов работы


Письменно описать причины, по которым принимается то или иное
решение
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


Поручить своему помощнику или ассистенту сообщить о принятом
Вами решении


Выбрать своим ассистентом сильную личность


Распределите с ассистентом роли "хорошего/плохого парня"


СОПРОТИВЛЕНИЕ ИЗМЕНЕНИЯМ
Сопротивление изменениям подразумевает сознательное либо
бессознательное уклонение от участия в происходящих изменениях.
Сопротивление изменениям может быть как активным, так и
пассивным, когда человек избегает выполнять задания новым
способом или все время ищет оправдания того, почему не были
выполнены какие-либо задачи.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Сильная потребность в безопасности


Желание сохранить сложившуюся ситуацию


Наличие давно устоявшихся процедур, систем выполнения работы


Ощущение того, что хотя бы одна из частей возможных изменений
противоречит Вашей системе ценностей


Ощущение того, что изменение не повлияет на успех выполнения
работы


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Признать, что изменение является неотъемлемой частью любой
работы


Начать выписывать все "за" и "против" каждого возможного
изменения


Анализировать все минусы изменений


Если Вы видите, что хотя бы один недостаток изменений
перечеркивает любую возможность таких изменений, поделитесь
своими опасениями с коллегами и обратитесь к окружающим за
советом или поддержкой
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ОБЛАСТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ
Здесь приведены факторы поведения, которые могут ограничивать
возможности более эффективной работы такого человека как Иван
Иванович, вне зависимости от выполняемых им обязанностей.  Ознакомьтесь
с перечисленными факторами и вычеркните те из них, которые не имеют к
нему прямого отношения.  Определите 1-3 фактора, на которые ему
необходимо обратить внимание в первую очередь, и разработайте план
действий для их устранения.


Иван Иванович имеет склонность:
Воспринимать критику его работы как личный выпад.


Перекладывать принятие решения на других, даже если он знает
правильное решение.


Противиться и проявлять нерешительность, когда надо действовать
быстро.  Без разъяснения необходимости его срочных действий, он
будет сопротивляться в пассивно-агрессивной манере.


Избегать ответственности, переоценивая сложность ситуации.


Обижаться, если оспариваются его личные взгляды.


Занимать оборонительную позицию в рискованных ситуациях.
Стремиться к сохранению существующего положения вещей
(статус-кво).


Не поддерживать изменения и перемены, если он чувствует, что они
необоснованны.


Проявлять чрезмерный консерватизм, выжидать и избегать всего
нового.


Уступать, чтобы избежать полемики и споров, и не создавать
напряженность.
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ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


1.  СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ - Следование стратегии или, если
ее нет, устоявшейся практике.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.0
6.7*


2.  ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ - Желание выражать свой
искренний интерес к клиентам.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.2
6.6*


3.  ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ - Умение делать работу, соблюдая
преемственность подхода.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
6.3*


4.  ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА - Необходимость быть
дотошным.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
6.1*


5.  ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО - 
Следование системам и процедурам для достижения успеха.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.5
4.9*


6.  АНАЛИЗ ДАННЫХ - Аккуратная работа с информацией,
подлежащей постоянной проверке.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.5
5.3*


7.  ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА ЛЮДЕЙ - Уделять много времени
работе с широким кругом самых разных людей для достижения
взаимовыгодных результатов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.0
6.9*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


8.  ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ - Умение
справляться с множеством отвлекающих факторов в долгосрочном
периоде, приветливость в отношениях с окружающими.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
6.4*


9.  УНИВЕРСАЛЬНОСТЬ - Умение совмещать множество талантов
и желание адаптировать их к меняющимся обстоятельствам в
соответствии с требованиями.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.5
5.5*


10.  СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ - Умение без
предупреждения легко переключаться с одной задачи на другую, и,
если требуется, оставлять несколько заданий незавершенными.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.2
5.4*


11.  СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ - Упорство, прямота,
настойчивость и воля к победе.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
4.9*


12.  СКОРОСТЬ РЕАГИРОВАНИЯ - Решительность, быстрота
реагирования и действия.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.5
4.4*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
SIA: 22-58-62-84 (53)    SIN: 33-58-65-64 (36)
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ГРАФИК СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ®


20-6-2013
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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КОЛЕСО УСПЕХА®


20-6-2013


D


IS


C
ОРГАНИЗАТОР


В
ДО


ХН
О


В
И


ТЕЛЬ


ПРОМОУТЕ
Р


СВЯЗНОЙ


СОРАТНИК


КО
О


РД
И


Н
А


ТО
Р


АН
АЛИТИК


ИСПОЛНИТЕЛЬ 1


2


3


4
5


6


7


8


9


10


11


12


13


14


15


16
17


18


19


20


21


22


23


24


25
26


27


28


29


30


31


32
33


34


35


36


37


38


39


40


41
42


43


44


45


46


47


4849
50


51


52


53


54


55


56


57


5859


60


Естественный: (36) ПОДДЕРЖИВАЮЩИЙ КООРДИНАТОР (ГИБКИЙ)
Адаптированный: (53) АНАЛИЗИРУЮЩИЙ КООРДИНАТОР (ПРОТИВОРЕЧИВЫЙ)


Norm 2012 R4


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
23


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ВВЕДЕНИЕ Раздел "Мотиваторы"


Знание своих индивидуальных внутренних мотиваторов помогает понять, ПОЧЕМУ
мы совершаем те или иные действия.  Изучение личного опыта, профессиональной
компетенции, уровня образования и общей подготовки помогут выяснить, на ЧТО
способен индивид.  Оценка стилей поведения позволяет узнать, КАК человек ведет
себя и добивается результатов в рабочей обстановке.  Отчет "Личная мотивация и
вовлеченность" измеряет показатели шести основных интересов или мотиваторов
(то, как человек оценивает свою жизнь): теоретических, прагматических,
эстетических, социальных, индивидуалистических и традиционных.


Внутренние мотиваторы стимулируют поведение человека, и иногда их называют скрытыми
мотиваторами, так как их не всегда легко различить.  Именно поэтому целью данного
отчета является разъяснение и развитие этих мотивирующих факторов, а также тех
сильных качеств, на которые человек может опираться в своей работе.


В зависимости от полученных ответов данный отчет отразит Вашу расположенность к
каждому из шести внутренних мотиваторов.  Те два, или иногда три, внутренних
мотиватора, которые окажутся выше остальных, побуждают Вас к действию.  Вы будете
испытывать положительные эмоции при обсуждении, прослушивании или выполнении
какой-либо деятельности, которая удовлетворяет Ваши верхние внутренние мотиваторы.


Результаты, которые Вы получите в данной секции, будут отражать один из трех
возможных уровней выраженности для каждого из шести внутренних мотиваторов.


СИЛЬНЫЕ - положительные эмоции, которые Вам необходимо удовлетворять как на
работе, так и вне работы.


СИТУАТИВНЫЕ - эмоции и чувства будут расположены от положительных до
безразличных, в зависимости от Ваших жизненных приоритетов на данный момент
времени.  Внутренние мотиваторы данной группы становятся важными тогда, когда
удовлетворены Ваши верхние мотиваторы.


НИЗКИЕ - эмоции и чувства будут безразличными, если они относятся к 5му и 6му
внутреннему мотиватору.


УРОВЕНЬ ВЫРАЖЕННОСТИ ВАШИХ МОТИВАТОРОВ
1 ЭСТЕТИЧЕСКИЙ Высокий
2 ТРАДИЦИОННЫЙ Высокий
3 СОЦИАЛЬНЫЙ Ситуационный
4 ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ Ситуационный
5 ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ Низкий
6 УТИЛИТАРНЫЙ Низкий
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ЭСТЕТИЧЕСКИЙ
Эстетический тип личности демонстрирует интерес к "форме и гармонии".
Человек данного типа судит обо всем с позиции красоты, симметрии,
совершенства.  Жизнь рассматривается им как череда событий, каждое из
который само по себе может является источником наслаждения.
Принадлежность к данному типу не означает, что человек обязательно
наделен артистическими талантами.  Это указывает лишь на то, что
интересы личности связаны с эстетической стороной жизни.


Хорошее настроение и стремление хорошо выглядеть является
одной из его целей.


Признание его творческих способностей является для него высшей
наградой, высшим достижением.


Он предпочитает традиционные, классические, а не абстрактные
формы в искусстве.


Его интересует изучение и понимание общей картины, ситуации в
целом.


Его внутреннее стремление к творчеству может быть ограничено,
только внешними обстоятельствами.


Иван Иванович может проявлять большой интерес к вопросам
охраны окружающей среды, иногда демонстрируя определенный
консерватизм в этих вопросах.


Иван Иванович стремится к чувству гармонии с окружающим миром,
к гармоничным взаимоотношениям с людьми.


Он живет в гармонии со своими чувствами и хочет, чтобы все, что его
окружает поддерживало эту гармонию.


Иван Иванович испытывает удовольствие от красоты окружающего
мира и хочет, чтобы другие люди разделяли эти чувства.


Иван Иванович стремится к самореализации и удовлетворению
своих потребностей.
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ТРАДИЦИОННЫЙ
Представителей данного типа интересуют прежде всего порядок, единство
взглядов, традиции.  Люди такого типа любят придерживаться системы,
которая бы определяла и регулировала их жизнь, например, религия или
определенная система государственной власти.


Он оценивает людей, исходя из своих жизненных принципов.


Иван Иванович любит систему и порядок в своей жизни.


Иван Иванович поступает так, как подсказывает совесть.


Следование проверенным процедурам для него важнее, чем
оперативное решение проблемы.


Он свято верит в правоту своих взглядов.
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СОЦИАЛЬНЫЙ
Человек, который, согласно результатам отчета, проявляет ярко
выраженную склонность к данному мировоззренческому типу, отличается
любовью к людям.  Личность социального типа высоко ценит людей, ей
свойственна доброта, сочувствие к окружающим, отсутствие эгоизма.
Люди, принадлежащие к теоретическому, утилитарному и эстетическому
типам, кажутся ему равнодушными и холодными.  В отличие от
индивидуалистического типа, люди социального типа полагают, что
стремление к взаимопомощи является единственно правильной формой
человеческих отношений.  Исследования показывают, что личность
социального типа отличается бескорыстием.


Иван Иванович обязательно поможет человеку или команде в
трудную минуту, нужно только найти к нему правильный подход.


Его желание помогать людям, иногда даже в ущерб своим
интересам, зависит от конкретной ситуации.


15 15


20 20


25 25


30 30


35 35


40 40


45 45


50 50


55 55


60 60


65 65


70 70


31 19 66 49 31 56
ТЕО. УТИ. ЭСТ. СОЦ. ИНД. ТРА.


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
27


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ
Основной движущей силой для данного типа личности является поиск
ИСТИНЫ через познание окружающего мира.  Такой человек не проявляет
интереса к красоте или практическому использованию вещей, он стремится
исключительно к наблюдениям, размышлениям, поиску первопричины.
Человеку, который принадлежит к данному типу, свойственен эмпирический,
рациональный, критичный взгляд на вещи.  В глазах окружающих он выглядит
интеллектуальным человеком.  Главная цель его жизни - упорядочить и
систематизировать знания.  Его девиз: "Знания ради знаний"


Если у него нет личного интереса к изучению того или иного
предмета или, когда для достижения успеха нет необходимости в
подобных знаниях, Иван Иванович будет, скорее всего, полагаться
на свою интуицию или на имеющуюся в его распоряжении общую,
практическую информацию в данной области.


Иван Иванович стремится более глубоко изучить тот или иной
предмет, когда у него возникает к нему подлинный интерес или, когда
знание данного предмета необходимо ему для достижения успеха.


Если та или иная область деятельности вызывает у него особый
интерес, Иван Иванович будет успешно применять свои знания в
данной области для решения стоящих задач.


Иван Иванович может стать экспертом, в избранной им области.


Ему интересна работа, которая требует глубоких знаний.


Иван Иванович будет стремиться к расширению своих знаний, если
того требуют обстоятельства.


Иван Иванович обычно располагает данными, подтверждающими его
точку зрения.
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ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ
Власть является основным мотивирующим фактором для
индивидуалистического типа личности.  Исследования убедительно
доказывают, что лидеры, занимающие ответственные руководящие
должности в различных сферах деятельности, больше всего ценят власть.
Поскольку конкуренция и борьба играют важную роль во всех сферах
человеческой жизни, многие философы рассматривают власть, как основной
мотивирующий фактор.  Однако, у некоторых людей, стремление к власти
наиболее ярко выражено.  Эти люди стремятся к личной власти, влиянию и
славе.


Стабильность для него превыше всего.  Он считает, что терпение и
стойкость в конце концов принесут успех.


Стремление полностью контролировать ситуацию не является для
него главным мотивирующим фактором.


Иван Иванович считает, что бороться нужно сообща, всей командой,
а не в одиночку.


Он не будет пытаться отстаивать свою точку зрения или изменять
точку зрения окружающих.


До тех пор, пока это не противоречит его личным убеждениям, он
позволяет другим людям задавать тон и руководить его
деятельностью.


Его основные интересы и стремления, связаны с другими
ценностями его жизни, представленными в данном отчете.


По сравнению с другими людьми, Иван Иванович менее
самолюбивый человек.


15 15


20 20


25 25


30 30


35 35


40 40


45 45


50 50


55 55


60 60


65 65


70 70


31 19 66 49 31 56
ТЕО. УТИ. ЭСТ. СОЦ. ИНД. ТРА.


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
29


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







УТИЛИТАРНЫЙ
Для Утилитарного типа личности характерен интерес к деньгам, ко всему,
что имеет практическую пользу.  Это означает, что человек,
принадлежащий к данному типу, стремится к материальному благополучию,
которое могут обеспечить деньги, не только для себя, но и для своей семьи.
Интересы такого человека связаны с практической стороной бизнеса -
производство, маркетинг, потребление товаров, использование кредитов,
инвестиции.  Этот тип абсолютно практичного человека хорошо
вписывается в стереотип бизнесмена.  Человек с высоким уровнем
интенсивности проявления данного мировоззрения, весьма вероятно, будет
оценивать других по уровню их благосостояния.


Иван Иванович тратит деньги на удовлетворение своих подлинных
потребностей и интересов, связанных с главными ценностями в его
жизни.


Разговоры о деньгах не вызывают у него большого интереса.


Иван Иванович довольствуется своим существующим финансовым
положением и не будет стремиться его улучшить.


У него нет сильной потребности в том, чтобы иметь много денег.


Его трудно увлечь, вдохновить обещаниями материальных благ,
если в его представлении эти вещи являются излишеством.


Иван Иванович не будет демонстрировать свое материальное
благополучие, чтобы произвести впечатление на окружающих.


Иван Иванович может довольствоваться приемлемым для него
уровнем жизни и будет его поддерживать.


Иван Иванович не видит необходимости демонстрировать свое
материальное благополучие, чтобы произвести впечатление на
окружающих, поскольку его мотивируют другие факторы.


Деньги для него не являются показателем успеха.


Финансовая стабильность и благополучие являются для него скорее
долгосрочной целью, а не первоочередной задачей.
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МОТИВАТОРЫ - НОРМЫ И СРАВНЕНИЯ
На протяжении многих лет Вы постоянно слышите утверждения типа - "на вкус и цвет
товарищей нет", "каждому свое", "чужая душа - потемки".  Когда Вас окружают люди со
схожими внутренними мотиваторами, Вы полны энергии и чувствуете себя комфортно.
Однако когда Вы оказываетесь среди людей, с которыми у Вас абсолютно разные
внутренние мотиваторы, Вы можете чувствовать себя не в своей тарелке.  Эти различия
могут вызывать конфликты и стрессовые ситуации.  Если Вы попали в подобную ситуацию,
то можете сделать следующее:


Изменить ситуацию.


Изменить свое восприятие ситуации.


Смириться с ситуацией.


Управлять ситуацией.


Данный раздел отразит области, в которых Ваши внутренние мотиваторы могут
существенно отличаться от общепринятых и приводить к конфликтам.  Чем сильнее Ваши
верхние показатели отличаются от наиболее распространенных, тем больше людей будут
замечать Вашу склонность к этому мотиватору.  Чем сильнее Ваши "нижние" показатели
отличаются от общепринятых, тем больше людей будут видеть Ваше негативное или
безразличное отношение к этому внутреннему мотиватору.  Затемненная область для
каждого внутреннего мотиватора отражает средний показатель 68 процентов населения
или стандартное отклонение в большую или меньшую сторону от этого показателя.


ТАБЛИЦА НОРМ И СРАВНЕНИЙ - Norm 2012
ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ


УТИЛИТАРНЫЙ


ЭСТЕТИЧЕСКИЙ


СОЦИАЛЬНЫЙ


ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ


ТРАДИЦИОННЫЙ


Отклонение вниз


Экстремальное отклонение


Экстремальное отклонение


В пределах нормы


В пределах нормы


Отклонение вверх


 - 68 процентов населения  - средний национальный показатель  - ваши показатели


В пределах нормы  -  одна стандартная девиация от среднего национального показателя
Отклонение вверх  -  две стандартных девиации выше среднего национального показателя.
Отклонение вниз  -  две стандартные девиации ниже среднего национального показателя
Экстремальное отклонение  -  три стандартные девиации от среднего национального показателя
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МОТИВАТОРЫ - НОРМЫ И СРАВНЕНИЯ
Мировоззренческие установки, к которым Вы демонстрируете наиболее сильную
приверженность по сравнении с другими убеждениями и ценностями.


Вы стремитесь к самовыражению, поиску формы и гармонии во всех сферах жизни.
Люди могут не понимать Вас, полагая, что Вы далеки от реальности и считать, что
Ваше искреннее восхищение окружающим миром является чрезмерным и
неестественным.


Вы выбрали для себя систему убеждений и правил, в рамках которой Вы живете.  Все
Ваши решения основываются на тех принципах, которые диктует данная система
убеждений.  Ваши принципы значат для Вас больше, чем успех и деньги.  Люди иногда
думают, что Вы пытаетесь им навязать свои принципы и правила, слишком предвзято
и односторонне судите о многих вещах.  Они подозревают, что Вы пытаетесь
выглядеть "святее, чем папа римский".  Иногда, люди считают Вас слишком
ограниченным человеком.


Мировоззренческие установки, которые Вы не разделяете, и поэтому можете испытывать
раздражение, когда сталкиваетесь с людьми, демонстрирующим сильную приверженность
к подобным убеждениями и ценностями.


Вы не понимаете людей, которые тратят время и средства на обучение.


Вас разочаровывают люди, которые на все смотрят с позиций выгоды для себя.  Вас
волнуют другие вещи.
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ИЕРАРХИЯ ВНУТРЕННИХ МОТИВАТОРОВ
Ваша мотивация добиваться успеха во всем определяется Вашими скрытыми
ценностями.  Вы будете энергичны и успешны на своей должности тогда,
когда работа, которую Вы выполняете, отвечает Вашим личным ценностям.
Эти ценности перечислены ниже от самых верхних до самых нижних.


1.  ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит гармонию
жизни, творческое самовыражение, красоту и природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.0
3.3*


2.  ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит присущие
социальной структуре традиции, правила, нормы и принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.3
4.5*


3.  СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит возможность
угодить другим и внести свой вклад в процветание и благополучие
общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.2
5.7*


4.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит знания ради
знаний, непрерывное обучение и интеллектуальное развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.2
5.8*


5.  ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
уважение, свободу и возможность контролировать свою жизнь и
судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.2
4.7*
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ИЕРАРХИЯ ВНУТРЕННИХ МОТИВАТОРОВ


6.  УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит практические
достижения, результаты и вознаграждения как результат вложения
времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


1.2
6.0*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
MI: 31-19-66-49-31-56 (ТЕО.-УТИ.-ЭСТ.-СОЦ.-ИНД.-ТРА.) 15 15
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ДИАГРАММА УПРАВЛЕНИЕ МОТИВАЦИЕЙ®


20-6-2013
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Norm 2012
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Уровень 4 6 1 3 5 2
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ДИАГРАММА ФАКТОРОВ МОТИВАЦИИ™


20-6-2013
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ВВЕДЕНИЕ
Раздел "Сочетание стилей поведения и внутренних мотиваторов"


Максимальные результативность и удовлетворенность от работы приходят тогда, когда
Ваши стили поведения и факторы мотивации сливаются воедино.  Они по отдельности
оказывают мощное влияние на Ваши действия, однако их сочетание и взаимодействие
выводят Вас на качественно новый уровень.


В данном разделе Вы найдете:


Потенциальные сильные стороны стилей поведения и мотиваторов


Потенциальные противоречия между стилями поведения и мотиваторами


Идеальную рабочую обстановку


Инструменты мотивации


Инструменты управления
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ
СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ И МОТИВАЦИИ
Данный раздел описывает потенциальные сильные стороны (достоинства)
стиля поведения, которого придерживается Иван Иванович, и его двух
ведущих мотиваторов.  Определите два или три потенциальных
достоинства, которые необходимо развивать и использовать для повышения
удовлетворенности от работы.


Стремление поддержать руководителя и основные корпоративные
принципы, которые привнесут красоту и творческую деятельность в
работу организации.


Способность быть любезным и уступчивым членом команды, что
способствует гармонии в организации.


Поддержка той или иной системы или метода.


Приверженность и поддержание долговременных отношений.


Уделяет пристальное внимание деталям и тщательно работает над
проектом для улучшения результата.


Способность успешно сочетать творческий подход с
приверженностью к проверенным методам.


Стремление выполнять работу правильно с первого раза.


Чувствует себя комфортно в дружном коллективе, который
придерживается традиций.
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ПРОТИВОРЕЧИЯ МЕЖДУ
СТИЛЯМИ ПОВЕДЕНИЯ И МОТИВАТОРАМИ
Данный раздел описывает потенциальные области противоречий между
стилем поведения, которого придерживается Иван Иванович, и его двумя
ведущими мотиваторами.  Определите два или три потенциальных
противоречия, которые необходимо свести к минимуму для повышения
результативности работы.


Ему может быть трудно расставить приоритеты, касающиеся его
чувств.


Если рабочая обстановка дала трещину, он стремится сделать все,
чтобы исправить положение.


Ему сложно принимать сложные решения, если системе происходят
изменения.


Может испытывать трудности, так как одновременно стремится
угождать всем и при этом обеспечивать соблюдение всех правил.


Ощущение того, что работа могла быть выполнена лучше, если бы
уделялось больше внимания опыту, полученному в ходе реализации
проекта.


Воспринимает критику слишком близко к сердцу, и ему нужно время,
чтобы прийти в себя.


Может найти ошибки в своей системе, которую всегда считал
безошибочной.


Может полностью переключиться на новые способы выполнения
работы, особенно если они не соответствуют привычным методам.
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ИДЕАЛЬНАЯ РАБОЧАЯ ОБСТАНОВКА
Данный раздел определяет идеальную рабочую обстановку, основываясь на
естественном стиле и двух ведущих мотиваторах.  Людям, которым
недостает гибкости, будет некомфортно на должностях, не описанных в
данном разделе.  Обладающие гибкостью люди сознательно меняют свое
поведение и чувствуют себя комфортно в различной рабочей среде.
Поработайте с этим разделом, чтобы определить конкретные служебные
обязанности и области ответственности, из-за которых Иван Иванович
может испытывать чувство удовлетворения или разочарования.


Знакомая, привычная обстановка.


Стабильная и предсказуемая обстановка.


Условия, в которых его интуиция может быть востребована.


Достаточное количество времени, чтобы довести работу до конца, и
при этом не нарушить равновесие в организации.


Способность выполнять различные задания и проекты в
сотрудничестве с постоянным и дружным коллективом.


Разрешение пересекать внешние границы для раскрытия личного
творческого потенциала.


Желание представлять собой надежного и верного командного
игрока, который работает на организацию.


Рабочая обстановка, в которой соблюдение этических норм также
важно, как и достижение результатов.


Руководитель, который дает определенные указания, согласующиеся
с системой организации, её миссией и концепцией развития.
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ИНСТРУМЕНТЫ МОТИВАЦИИ
Данный раздел отчета был сформирован на основе анализа желаний и
стремлений оцениваемого.  Людей всегда мотивирует желаемое, однако, как
только человек получает то, чего он хочет, мотивация сразу же пропадает.
Совместно с респондентом изучите каждое утверждение, представленное в
данном разделе, и выделите те, которые представляют собой в данное
время "желания".


Иван Иванович хочет:
Изложенных в письменном виде рабочих процедур и правил.


Чувствовать уважение и поддержку со стороны товарищей по
команде.


Иметь уверенность, что он правильно делает свою работу.


Понимания руководством того, что Иван Иванович будет
концентрироваться на поддержании морального духа и здорового
баланса всей компании.


Поддерживать общий моральный дух и гармонию в организации.


Доступ ко всем схемам и информации для функционального
использования.


Достаточное количество времени для того, чтобы привыкнуть к
изменениям, которые касаются систем и структур организации.


Одобрение высоких стандартов работы и способности их
поддерживать.


Считаться экспертом в стратегии, системах и философии компании.
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ИНСТРУМЕНТЫ УПРАВЛЕНИЯ
В данном разделе представлены некоторые потребности, которые должны
быть удовлетворены, чтобы Иван Иванович мог работать на оптимальном
уровне результативности.  Некоторые потребности могут быть
удовлетворены им самим, в то время как за остальные должно взять на себя
ответственность руководство.  Человеку трудно влиться в мотивирующую
рабочую среду, если его базовые управленческие потребности не
удовлетворены.  Просмотрите весь список вместе с респондентом и
определите 3 или 4 утверждения, которые являются для него наиболее
важными.  Таким образом, Иван Иванович сможет принять участие в
формировании своего собственного плана по управлению им.


Иван Иванович имеет следующие потребности:
Создать условия, благоприятные для перемен.


Иметь уверенность и подтверждение того, что он делает работу
правильно.


Получать материальное вознаграждение, а не просто похвалу и
благодарность.


Руководитель, который умеет выслушать своих сотрудников и
уважает их точку зрения.


Содействие в понимании иерархии, особенно когда появляются
задания, с которыми ей необходимо справиться.


Руководитель, который возложит ответственность за ожидаемые
результаты компании и соблюдение ее политики на других.


Поддерживать стремление сотрудника твердо и преданно защищать
правила и системы организации.


Способность подкреплять убеждения и системы фактами и
проверенной информацией.


Быть защитником новых идей посредством изучения всех фактов и
информации, и понимания, как все элементы взаимодействуют друг с
другом.
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ПЛАН ДЕЙСТВИЙ


Настоящий раздел предназначен для определения областей развития.  Выделите 1-3
области развития и разработайте план действий.


Навыки общения (умение слушать)
Делегирование
Принятие решений
Дисциплина
Оценка работы
Обучение


Управление временем
Цели карьеры
Личные цели
Мотивирование других
Развитие других
Семья


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Дата начала: ____________ Контрольная дата: ____________
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ВВЕДЕНИЕ


Долгосрочная высокая результативность напрямую связана с соответствием профилю
должности.  Соответствовать профилю должности, говоря простым языком, означает
обладать талантом, необходимым для данной работы.


Большинство людей соответствуют требованиям должности, но не всем.  Это и
становится несоответствием.  Различие же - это не что иное, как область
потенциального развития.


Этот отчет облегчает руководителям и подчиненным процесс обсуждения и разработки
плана личностного развития.


1
Сергей Иванов


Copyright © 1984-2014. Target Training International Ltd.







ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ ДОЛЖНОСТИ
В этом разделе представлена информация о том, какие требования
должность предъявляет к ценностной сфере оцениваемого.  Шесть
ценностных типов проранжированы от наиболее к наименее значимому
для должности.  Разрывы между требованиями должности и реальными
результатами оцениваемого могут свидетельствовать о том, что
система вознаграждений и специфика должности не соответствуют
ценностной направленности оцениваемого.  Это может привести к
появлению у оцениваемого негативных эмоций и внутреннего напряжения
при работе на этой должности.


1. ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
присущие социальной структуре традиции, правила,
нормы и принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0 Оцениваемый
5.2 Должность


4.5*
2. УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
практические достижения, результаты и вознаграждения
как результат вложения времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.5 Оцениваемый
4.8 Должность


6.0*
3. СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
возможность угодить другим и внести свой вклад в
процветание и благополучие общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.7 Оцениваемый
4.4 Должность


5.7*
4. ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
знания ради знаний, непрерывное обучение и
интеллектуальное развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0 Оцениваемый
4.0 Должность


5.8*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ ДОЛЖНОСТИ


5. ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто
ценит уважение, свободу и возможность контролировать
свою жизнь и судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.7 Оцениваемый
4.0 Должность


4.7*
6. ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
гармонию жизни, творческое самовыражение, красоту и
природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.2 Оцениваемый
3.2 Должность


3.3*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ
В этом разделе наглядно представлена информация о требованиях
должности, предъявляемых к поведенческим характеристикам человека, а
также информация о незначимых для должности характеристиках
поведения.  Все необходимые характеристики проранжированы от
наиболее к наименее значимой для должности.  Сравнивая результаты в
этом разделе, следует учитывать, что разрыв между требуемыми
характеристиками и характеристиками оцениваемого может отражать
вероятность появления внутреннего напряжения и стресса, вызванного
необходимостью для оцениваемого вести себя в соответствии с
требованиями должности так, как ему/ей не свойственно.


1. ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ - На этой должности
требуется выражать свою искреннюю заинтересованность
внешним и/или внутренним клиентам.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.5 Оцениваемый
6.5 Должность


6.6*
2. СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ - На этой должности
требуется следовать регламенту, а если его нет, то
устоявшейся практике.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.5 Оцениваемый
6.5 Должность


6.9*
3. ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА - На этой
должности требуется проявлять дотошность и доводить
начатые задания до конца.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0 Оцениваемый
6.3 Должность


6.3*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ


4. ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА ЛЮДЕЙ - Эта должность
требует оптимистичного и конструктивного взгляда на
работу других людей.  Большая часть времени
посвящается тому, чтобы слушать и понимать самых
разных людей, успешно работать с ними и достигать
взаимовыгодных результатов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.5 Оцениваемый
6.0 Должность


6.8*
5. ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ - На данной должности
требуется умение выполнять повторяющуюся работу
одинаково.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0 Оцениваемый
5.8 Должность


6.5*
6. СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ - Эта
должность требует умения работать над несколькими
заданиями одновременно.  Возможно, потребуется
оставить несколько заданий незавершенными и быстро
перейти к выполнению нового задания, даже если об этом
не предупреждали заранее.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.8 Оцениваемый
5.2 Должность


5.2*
7. ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ - На этой
должности важно справляться со множеством
отвлекающих факторов и всегда сохранять дружелюбие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.0 Оцениваемый
5.0 Должность


6.2*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ


8. ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО - 
Успех на этой должности зависит от систем и процедур,
высокая результативность связана с тщательной
организацией деятельности, заданий и проектов, которые
требуют точности.  Для этой работы необходимы ведение
учета и планирование.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.5 Оцениваемый
5.0 Должность


5.2*
9. СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ - К этой должности
предъявляются высокие требования, и очень важно
всегда добиваться успеха.  Эта работа требует
настойчивости, упорства и напористости для того, чтобы
добиваться взаимовыгодных результатов в конкурентной
среде.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0 Оцениваемый
5.0 Должность


4.7*
10. АНАЛИЗ ДАННЫХ - На этой должности важно
уделять внимание множеству деталей.  Прежде чем
принять решение, необходимо анализировать и
критически рассматривать детали, данные и факты, а
также сохранять их для повторного изучения.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.5 Оцениваемый
4.5 Должность


5.5*
11. УНИВЕРСАЛЬНОСТЬ - Эта работа требует оптимизма
и уверенности в своих силах.  Требуется применять
различные способности и желания для выполнения
поставленных задач.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.0 Оцениваемый
4.5 Должность


5.3*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ


12. СКОРОСТЬ РЕАГИРОВАНИЯ - Работа требует
решительности, быстроты реакции и действий.  Часто
случаются ситуации, в которых важно быстро принять
решение, основанное на справедливой оценке.  На этой
должности необходимо всегда укладываться в
установленные сроки.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.0 Оцениваемый
4.0 Должность


4.3*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность SIA: 36-85-22-63 (58)    SIN: 38-86-32-37 (03)
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СРАВНИТЕЛЬНЫЙ АНАЛИЗ
Для консультирования и коучинга


Иерархия мотиваторов/рабочей среды Границы Оценка


1. ТРАДИЦИОННЫЙ 4.6 6.0 4.0


2. УТИЛИТАРНЫЙ 4.2 6.0 8.5


3. СОЦИАЛЬНЫЙ 4.0 5.7 2.7


Иерархия характеристик поведения Границы Оценка


1. ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ 5.2 6.6 7.5


2. СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ 4.9 6.9 5.5


3. ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА 6.4 8.2 4.0


Точное совпадение


Хорошее соответствие


Посредственное соответствие


Несоответствие Излишне развито


Сергей Иванов
Copyright © 1984-2014. Target Training International Ltd.
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ВВЕДЕНИЕ
Если бы работа могла говорить, она бы четко обозначила знания, профессиональные и
личностные навыки, поведение и культуру, необходимые для высокой
результативности.  Ваши объективные ответы на вопросник о требованиях должности
были использованы в процессе составления профиля должности Анализ талантов TTI®.
В результате этого был создан данный отчет с анализом в общей сложности 18
различных сфер.  Дополнительные пояснения и предлагаемые вопросы для проведения
собеседования, касающиеся каждой сферы, дополняют данный отчет.


ИЕРАРХИЯ ПООЩРЕНИЙ/РАБОЧЕЙ СРЕДЫ (6
ОБЛАСТЕЙ)
Этот раздел рассматривает поощрения/рабочую среду должности, которые
предопределяют ее источники мотивации.  Он разъясняет "почему" и "в какой среде"
можно добиться успеха на этой должности.


ИЕРАРХИЯ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ (12 ОБЛАСТЕЙ)
Этот раздел исследует поведенческие черты, необходимые для должности.  Чем выше
уровень выраженности, тем важнее поведенческая черта для должности, для
сокращения уровня стресса и достижения высокой результативности.


Результаты этого раздела представлены в виде шкалы, отражающей уникальный
уровень актуальности и значимости для работы.  Эта классификация иллюстрирует, что
важно для этой должности для достижения высокой результативности, чтобы принести
максимальную пользу Вашей организации.


ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ПООЩРЕНИЙ/РАБОЧЕЙ СРЕДЫ
Этот раздел основывается на том факте, что каждая должность в каждой организации
имеет свою рабочую среду.  Рабочая среда любой должности четко определяется тем,
как она вознаграждает высокую результативность.


ИНТЕРПРЕТАЦИЯ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ
Этот раздел разъясняет природу черт поведения, требуемых для работы.


ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО ПООЩРЕНИЯМ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЕ
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ВВЕДЕНИЕ
Этот раздел содержит проект набора вопросов для интервью с целью определения
особенностей поощрений/рабочей среды должности.


ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО СТИЛЯМ ПОВЕДЕНИЯ
Этот раздел содержит проект набора вопросов для интервью с целью выявления
уровня выраженности поведенческих стилей, требуемых для работы.
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЫ ДОЛЖНОСТИ
В этом разделе описаны требования должности к ценностной
направленности личности.  Соответствие ценностных “пристрастий”
человека требованиям должности является одним из важных факторов
эффективности работы сотрудника.  Шкалы, отражающие требования
должности к ценностной сфере сотрудника, расположены в убывающем
порядке: от наиболее к наименее значимому для должности ценностному
типу.


1.  ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
присущие социальной структуре традиции, правила, нормы и
принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.2
4.5*


2.  УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
практические достижения, результаты и вознаграждения как
результат вложения времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.8
6.0*


3.  СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
возможность угодить другим и внести свой вклад в
процветание и благополучие общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.4
5.7*


4.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит знания
ради знаний, непрерывное обучение и интеллектуальное
развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
5.8*


5.  ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто
ценит уважение, свободу и возможность контролировать
свою жизнь и судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
4.7*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЫ ДОЛЖНОСТИ
6.  ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
гармонию жизни, творческое самовыражение, красоту и
природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.2
3.3*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЫ ОРГАНИЗАЦИИ
Этот раздел определяет требования к мотиваторам рабочей среды
конкретной организации.  Совпадение мотиваторов человека с
мотиваторами и средой организации всегда повышает
результативность труда.  Графики ниже расположены в порядке
убывания важности мотиваторов/рабочей среды организации.


1.  ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто
ценит уважение, свободу и возможность контролировать
свою жизнь и судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.0
4.7*


2.  ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
присущие социальной структуре традиции, правила, нормы и
принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
4.5*


3.  ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
гармонию жизни, творческое самовыражение, красоту и
природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
3.3*


4.  УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
практические достижения, результаты и вознаграждения как
результат вложения времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.0
6.0*


5.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит знания
ради знаний, непрерывное обучение и интеллектуальное
развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.0
5.8*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЫ ОРГАНИЗАЦИИ
6.  СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
возможность угодить другим и внести свой вклад в
процветание и благополучие общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.0
5.7*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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КОНФЛИКТ ТРЕБОВАНИЙ К РАБОТЕ
Оценка стилей поведения на рабочем месте TTI Success Insights
разработана для анализа работы таким образом, чтобы она говорила
сама за себя.  Данный раздел описывает потенциальные конфликты или
проблемы для человека на этой должности.  В некоторых случаях
организации предпочитают пересмотреть ключевые сферы
ответственности такой должности.


Данная должность требует от человека, который ее будет занимать
потенциально конфликтный "я-я" стиль поведения.  Это часто
встречается и для человека обладание таким поведенческим стилем
является нормальным явлением.  Основываясь на стиле поведения
работника, организации может потребоваться вносить изменения в
коммуникационный процесс и уровень активности для данной
должности.  Просмотрите отчет о поведении работника, чтобы
почерпнуть идеи, которые помогут уменьшить риск поведенческого
стресса.
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ
В этом разделе наглядно представлены требования должности к
поведенческим характеристикам сотрудника.  Шкалы расположены в
убывающем порядке: от наиболее к наименее значимой для должности
характеристике поведения.  Это означает, что чем выше стоит
характеристика в иерархии, тем важнее она для должности, т.е. тем
меньше дискомфорта будет ощущать сотрудник, обладающий такой
характеристикой поведения, и тем эффективнее будет его работа на
этой должности.


1.  ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ - На этой должности
требуется выражать свою искреннюю заинтересованность
внешним и/или внутренним клиентам.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.5
6.6*


2.  СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ - На этой должности
требуется следовать регламенту, а если его нет, то
устоявшейся практике.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.5
6.9*


3.  ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА - На этой
должности требуется проявлять дотошность и доводить
начатые задания до конца.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.3
6.3*


4.  ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА ЛЮДЕЙ - Эта должность
требует оптимистичного и конструктивного взгляда на работу
других людей.  Большая часть времени посвящается тому,
чтобы слушать и понимать самых разных людей, успешно
работать с ними и достигать взаимовыгодных результатов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.0
6.8*


5.  ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ - На данной должности
требуется умение выполнять повторяющуюся работу
одинаково.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.8
6.5*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ
6.  СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ - Эта
должность требует умения работать над несколькими
заданиями одновременно.  Возможно, потребуется оставить
несколько заданий незавершенными и быстро перейти к
выполнению нового задания, даже если об этом не
предупреждали заранее.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.2
5.2*


7.  ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ - На этой
должности важно справляться со множеством отвлекающих
факторов и всегда сохранять дружелюбие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
6.2*


8.  ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО - 
Успех на этой должности зависит от систем и процедур,
высокая результативность связана с тщательной
организацией деятельности, заданий и проектов, которые
требуют точности.  Для этой работы необходимы ведение
учета и планирование.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
5.2*


9.  СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ - К этой должности
предъявляются высокие требования, и очень важно всегда
добиваться успеха.  Эта работа требует настойчивости,
упорства и напористости для того, чтобы добиваться
взаимовыгодных результатов в конкурентной среде.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
4.7*


10.  АНАЛИЗ ДАННЫХ - На этой должности важно уделять
внимание множеству деталей.  Прежде чем принять
решение, необходимо анализировать и критически
рассматривать детали, данные и факты, а также сохранять
их для повторного изучения.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.5
5.5*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ
11.  УНИВЕРСАЛЬНОСТЬ - Эта работа требует оптимизма и
уверенности в своих силах.  Требуется применять различные
способности и желания для выполнения поставленных
задач.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.5
5.3*


12.  СКОРОСТЬ РЕАГИРОВАНИЯ - Работа требует
решительности, быстроты реакции и действий.  Часто
случаются ситуации, в которых важно быстро принять
решение, основанное на справедливой оценке.  На этой
должности необходимо всегда укладываться в
установленные сроки.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
4.3*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
WB: 56-44-63-36 (59)
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СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ НА РАБОЧЕМ МЕСТЕ


14-11-2013 Иван Иванов
АБВГД
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ИНТЕРПРЕТАЦИЯ
МОТИВАТОРОВ/РАБОЧЕЙ СРЕДЫ
ДОЛЖНОСТИ
Этот раздел содержит краткое описание трех важнейших "должностных
вознаграждений" работы.  Эти вознаграждения распределены в
иерархическом порядке, от наиболее к наименее важному.


1. ТРАДИЦИОННЫЙ
Мотивирует тех, кто ценит традиции, закрепленные в
социальной среде, правила, нормы и принципы.


2. УТИЛИТАРНЫЙ
Мотивирует тех, кто ценит практические результаты,
достижения и вознаграждения за вложенные время, ресурсы и
энергию.


3. СОЦИАЛЬНЫЙ
Мотивирует тех, кто охотно оказывает услуги окружающим и
вносит свой вклад в развитие и процветание общества.
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ПОДРОБНАЯ ИНТЕРПРЕТАЦИЯ
ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ
Этот раздел содержит краткое описание трех важнейших стилей
поведения, требуемых для для этой работы.  Это стили поведения,
которые необходимо демонстрировать наиболее часто для высокой
результативности.


1. ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ
На этой должности требуется выражать свою искреннюю
заинтересованность внешним и/или внутренним клиентам.


2. СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ
На этой должности требуется следовать регламенту, а если его
нет, то устоявшейся практике.


3. ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА
На этой должности требуется проявлять дотошность и
доводить начатые задания до конца.
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО
МОТИВАТОРАМ/РАБОЧЕЙ СРЕДЕ
Ниже предлагаются варианты вопросов для проведения интервью,
направленных на выявление ценностной направленности кандидатов.
Сформулируйте вопросы с учетом специфики требуемой должности и
убедитесь, что все кандидаты будут отвечать на одинаковые вопросы.


1. ТРАДИЦИОННЫЙ: Вознаграждает тех, кто ценит присущие
социальной структуре традиции, правила, нормы и принципы.


Как Вы думаете, существует ли абсолютное "правильное" и
"неправильное"?  Как Вы определяете, что правильно
(справедливо, истинно), а что неправильно (несправедливо,
ложно)?
Расскажите мне о своих принципах и стандартах.  Приведите
пример правил, которыми Вы руководствуетесь в процессе
управления сотрудниками.  Как Вы пришли к этому правилу?
Возможно ли применять его для широкого круга ситуаций?
Сталкивались ли Вы в работе с такими ситуациями, когда Вы
были абсолютно убеждены, что Ваши принципы и правила
работы лучше и эффективнее, чем у ваших сотрудников?
Почему Вы так решили?  Смогли ли Вы доказать своим
сотрудникам, что Ваши правила и стандарты лучше?
Вы никогда не думали, что жить и работать было бы проще,
если бы существовало меньше правил и регламентированных
процедур?  Почему Вы так считаете?


2. УТИЛИТАРНЫЙ: Вознаграждает тех, кто ценит практические
достижения, результаты и вознаграждения как результат вложения
времени, ресурсов и энергии.


Насколько для Вас важно, зарабатывать большое количество
денег?  И что для Вас является большим количеством денег?
Какого финансового положения Вы хотели бы достигнуть через
5 лет?  Через 10 лет?  Обоснуйте свой ответ.
Какую роль играет для Вас величина заработной платы при
выборе работы?  А насколько размер зарплаты связан с Вашим
желанием остаться в организации?
Как Вы считаете, Вы человек утилитарного типа,
ориентированный на практическую сторону деятельности или
обладаете, скорее, теоретическим, философским складом ума?
Почему Вы так считаете?
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО
МОТИВАТОРАМ/РАБОЧЕЙ СРЕДЕ


3. СОЦИАЛЬНЫЙ: Вознаграждает тех, кто ценит возможность
угодить другим и внести свой вклад в процветание и благополучие
общества.


Существует ли такая вещь как "слишком много сервиса"?
Объясните, почему Вы так считаете.
Существуют ли ситуации, когда сотруднику следует сказать
своему руководителю о том, что его работу не оценили по
достоинству?  Приведите пример обстоятельств, в которых
такое может произойти.
Расскажите, как бы Вы организовали свое общение с клиентом,
у которого постоянно возникают проблемы с вашим продуктом
и который все время обращается к вам в связи с этим, однако
не планирует вести с вами дальнейшие дела.
Как Вы поступите, если Ваш сотрудник слишком часто не
появляется на работе по причине тяжелых семейных
обстоятельств?  Как Вы будете действовать в такой ситуации?
Когда, по-вашему, следует применить соответствующие меры
воздействия на этого сотрудника?  И какой способ воздействия
Вы конкретно выберете?
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ ИНТЕРВЬЮ
С ЦЕЛЬЮ ИЗУЧЕНИЯ ХАРАКТЕРИСТИК
ПОВЕДЕНИЯ
Ниже предлагаются варианты вопросов для собеседования, направленных
на выявление стилей поведения кандидатов.  Сформулируйте вопросы с
учетом специфики требуемой должности и убедитесь, что все
кандидаты будут отвечать на одинаковые вопросы.


1. ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ: На этой должности требуется
выражать свою искреннюю заинтересованность внешним и/или
внутренним клиентам.


Приведите пример того, как Вы построили с клиентом
отношения, основанные на доверии и преданности?
Опишите, как Вы берете на себя ответственность за возникшие
у клиента претензии?  Расскажите о том, как Вам удалось
удовлетворить недовольного клиента?


2. СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ: На этой должности требуется
следовать регламенту, а если его нет, то устоявшейся практике.


Склонны ли Вы следовать регламентам, стандартам и
процедурам, а также меняться в зависимости от запросов
клиента?  Мешают или помогают Вам правила и регламенты?
Приведите пример того, когда клиент хотел, чтобы для него
сделали исключение из правила.  Как Вы отреагировали и что
при этом чувствовали?


3. ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА: На этой должности
требуется проявлять дотошность и доводить начатые задания до
конца.


Умеете ли Вы сосредоточиться, когда Вас что-то отвлекает?
Могут ли отвлекающии факторы помешать Вам завершить
начатую работу?  Как Вы справляетесь с отвлекающими
факторами?
Когда Вам необходимо выполнить неприятное задание, Вы
беретесь за него первым или последним?
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ВВЕДЕНИЕ


Индекс стратегий продавца (ИСП) – это инструмент объективного анализа
индивидуального понимания стратегий успешных продаж.  В сущности, данная
методика отвечает на вопрос: “Может ли этот конкретный человек продавать?”.
Чтобы достичь успеха в области продаж, как и во многих других сферах
профессиональной деятельности, человек должен обладать определенным
багажом соответствующих знаний.  ИСП предназначен как раз для измерения
уровня этих знаний.


Несмотря на то, что определение того, может или нет продавать данный
человек, является существенным компонентом прогнозирования и повышения
успеха в продажах, оно явно не играет единственную роль в достижении
необходимой результативности в продажах.  Следует также принять во
внимание поведение, установки, личные интересы и ценности.


Понимание эффективной стратегии продаж может помочь Вам в достижении
успеха в степени, в которой Вы реализуете его.  Однако одного лишь знания
недостаточно, Вы должны применять на практике то, что знаете.


Этот отчет дает Вам обратную связь о Ваших сильных и слабых сторонах.
Основываясь на их понимании Вы сможете выработать план по работе с
Вашими недостатками.  Знание своих сильных и слабых сторон, а также
стремление к совершенствованию позволит Вам определить цели для
профессионального роста в продажах.


1
Иван Иванович Иванов


Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ИНДЕКС СТРАТЕГИЙ ПРОДАВЦА™


АНАЛИЗ КАТЕГОРИЙ


ПОИСК И КВАЛИФИКАЦИЯ ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ КЛИЕНТОВ: Это первый этап процесса продажи.
На этом этапе продавец определяет круг потенциальных клиентов, собирает о них подробную
информацию и вырабатывает стратегию личного контакта и переговоров с клиентами.


в (6/13) 46% ситуаций Вы выбрали самую эффективную стратегию
в (2/13) 15% ситуаций Вы выбрали вторую по эффективности стратегию в качестве первой


ПЕРВОЕ ВПЕЧАТЛЕНИЕ/ПРИВЕТСТВИЕ: На этой стадии продажи происходит первое общение
лицом к лицу продавца и потенциального клиента.  На этом этапе продавец имеет возможность
установить с потенциальным клиентом личный контакт, вызвать его расположение, добиться
взаимопонимания и заложить основу построения доверительных, обоюдно выгодных отношений,
которые будут определять успех продажи в целом.


в (4/9) 44% ситуаций Вы выбрали самую эффективную стратегию
в (3/9) 33% ситуаций Вы выбрали вторую по эффективности стратегию в качестве первой


АНАЛИЗ ПОТРЕБНОСТЕЙ/ВОПРОСЫ: На этой стадии продавец, с помощью вопросов, имеет
возможность определить, что именно хочет приобрести покупатель, в какие сроки и на каких
условиях.  А покупатель, со своей стороны, сообщает продавцу о своих конкретных потребностях и
уровне своей заинтересованности в продуктах или услугах, которые предлагает продавец.


в (2/7) 29% ситуаций Вы выбрали самую эффективную стратегию
в (1/7) 14% ситуаций Вы выбрали вторую по эффективности стратегию в качестве первой
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ИНДЕКС СТРАТЕГИЙ ПРОДАВЦА™


АНАЛИЗ КАТЕГОРИЙ


ДЕМОНСТРАЦИЯ: Умение продавца представить потенциальному клиенту продукт или услугу
таким образом, чтобы они удовлетворили его существующие или возможные потребности и
интересы, которые были выявлены и подтверждены на предыдущем этапе продажи.


в (5/9) 56% ситуаций Вы выбрали самую эффективную стратегию
в (4/9) 44% ситуаций Вы выбрали вторую по эффективности стратегию в качестве первой


ВЛИЯНИЕ: Люди действуют в соответствии со своими убеждениями.  На этой стадии продавцу
необходимо убедить потенциального клиента в ценности предлагаемых продуктов или услуг, в их
качестве и надежности и преодолеть недоверие клиента к представленной ему информации.  На
этой стадии продавец имеет возможность закрепить уверенность потенциального клиента в
надежности поставщика и продавца.


в (1/6) 17% ситуаций Вы выбрали самую эффективную стратегию
в (2/6) 33% ситуаций Вы выбрали вторую по эффективности стратегию в качестве первой


ЗАКЛЮЧЕНИЕ СДЕЛКИ: Это завершающая фаза процесса продажи.  На этом этапе продавцу
необходимо подвести итоги переговоров и заключить сделку на обоюдно выгодных условиях,
преодолев оставшиеся возражения потенциального клиента.


в (5/10) 50% ситуаций Вы выбрали самую эффективную стратегию
в (3/10) 30% ситуаций Вы выбрали вторую по эффективности стратегию в качестве первой


ОБЩЕЕ ЗНАНИЕ ПРОЦЕССА ПРОДАЖИ: В этом разделе представлены выводы о том, насколько
хорошо продавец понимает процесс продажи в целом.  Знание механизма процесса продажи
способствует формированию позитивного отношения продавца к работе и обеспечивает
профессиональный подход к каждому этапу продаж с его стороны.


в (8/13) 62% ситуаций Вы выбрали самую эффективную стратегию
в (3/13) 23% ситуаций Вы выбрали вторую по эффективности стратегию в качестве первой
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ИНДЕКС СТРАТЕГИЙ ПРОДАВЦА™


АНАЛИЗ ВОПРОСОВ


ОБЩИЙ АНАЛИЗ ОТВЕТОВ


31 раз Вы выбрали САМУЮ эффективную стратегию
18 раз Вы приняли ВТОРУЮ по эффективности стратегию за наиболее верную
11 раз Вы приняли ТРЕТЬЮ по эффективности стратегию за наиболее верную


7 раз Вы приняли НАИМЕНЕЕ эффективную стратегию за наиболее верную


АНАЛИЗ ВЫБОРОВ НАИМЕНЕЕ ЭФФЕКТИВНОЙ СТРАТЕГИИ


Пожалуйста, вспомните следующие тестовые ситуации.  В этих ситуациях в качестве первой вы
выбрали наименее эффективную стратегию.  Наиболее эффективными стратегиями в этих
ситуациях были следующие:


3. Самым важным человеком на начальном этапе продажи является:


C. Лицо, в орг.  структуре клиента, оказывающее Вам поддержку.


8. Вы поняли, что представитель потенциального клиента, с которым Вы проводите
встречу, не уполномочен принимать какие-либо решения по данной сделке.  Вам
следует:


A. Продолжить переговоры о продаже, чтобы заручиться его поддержкой.


15. Ваш вопрос на встрече с клиентом: «Какими ресурсами Вы располагаете?», пример
того, что:


A. Вы плохо подготовились к встрече.


21. Когда клиент говорит: «Обычно мы не принимаем решения о заключении контрактов на
поставку продуктов/услуг в этом квартале финансового года», Вам следует:


A. Спросить клиента: «Когда Вы формируете бюджет»?
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ИНДЕКС СТРАТЕГИЙ ПРОДАВЦА™


АНАЛИЗ ВОПРОСОВ


44. Клиент говорит: «Ваша цена меня устраивает, но вопрос о надежности/ качестве
данного продукта/услуги вызывает у меня серьезные сомнения».  Вам следует:


B. Спросить клиента: «Что именно в вопросе о надежности / качестве нашего
продукта/услуги Вас беспокоит?»


46. Изучая возможности развития бизнеса с новыми клиентами, Вы встречаете такого, кто
говорит: «Мы когда-то имели дело с Вашей компанией, и честно сказать, уже не
рассматриваем ее в качестве возможного партнера».  Вам следует:


B. Уточнить у клиента: «Каковы были причины такого решения?»


61. Лучше всего, если Вы запомнитесь клиенту, как


C. Консультант.
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ИНДЕКС СТРАТЕГИЙ ПРОДАВЦА™


АНАЛИЗ ВЫБОРОВ НАИБОЛЕЕ ЭФФЕКТИВНОЙ СТРАТЕГИИ


Данный график иллюстрирует уровень ВАШЕГО понимания самой эффективной стратегии
на каждом этапе продажи.  Результаты исследования показали, что понимание наиболее
эффективных стратегий и умение применять их на практике напрямую связано с
успешностью работы продавца.  Чем более высокий балл Вы набрали по каждому из
критериев, тем лучше вы понимаете, что требуется для достижения успеха в сфере продаж.
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ИНДЕКС СТРАТЕГИЙ ПРОДАВЦА™


АНАЛИЗ ВЫБОРА ПЕРВЫХ ДВУХ НАИБОЛЕЕ ЭФФЕКТИВНЫХ СТРАТЕГИЙ


Этот график иллюстрирует Ваше общее знание первых двух наиболее эффективных
стратегий продаж.  Чем выше балл Вы набрали по каждому из критериев, тем лучше в
целом Вы понимаете стратегии на каждом из этапов продажи.
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ИНДЕКС СТРАТЕГИЙ ПРОДАВЦА™


АНАЛИЗ ПОНИМАНИЯ, ЧЕГО ДЕЛАТЬ НЕ СЛЕДУЕТ


Понимание, чего НЕ следует делать в конкретной ситуации не менее важно, чем знание
эффективных стратегий.  Осознание неправильных стратегий так же помогает добиться
успеха в сфере продаж.  Высокие показатели здесь свидетельствуют о том, что Вы точно
знаете, каких шагов следует избегать в процессе продажи.
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ВВЕДЕНИЕ
Исследования показали, что люди, которые осознают себя, свои сильные и слабые
стороны, наиболее эффективны,так как это помогает вырабатывать стратегии,
позволяющие им отвечать требованиям среды.


Отчет "Индекс проницательности" разработан с целью помочь оцениваемым
по-настоящему понять себя и то, как они анализируют и интерпретируют свой жизненный
опыт.  Проницательность, сообразительность, глубина восприятия или интуиция напрямую
влияют на уровень производительности.  Чем лучше развита проницательность, тем лучше
человек осознает внутренний и внешний мир.


Этот отчет рассматривает взаимодействие человека как с внешним, так и с собственным
внутренним миром.  В отчете анализируются следующие семь основных областей:


Индекс проницательности
Видение мира
Видение себя
Взвешенность суждений и объективность восприятия
Способность решать проблемы
Показатель самообладания
Деловая результативность


Будьте открыты тому, что написано в отчете.  У каждого есть области, которые требуется
развивать.  Используйте содержание отчета при работе с наставником, профессиональным
коучем или менеджером для того, чтобы улучшить как личные, так и профессиональные
характеристики.
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ИНДЕКС ПРОНИЦАТЕЛЬНОСТИ
Раздел Понятийных областей показывает, насколько Иван обладает способностью понимать
каждую из областей в отдельности и распознавать существенные аспекты ситуаций.


Индивидуальность


Практические ситуации


Системы и порядок


Индекс распознавания
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Видение мира Видение себя


Колонка "Индивидуальность" показывает развитие способностей
различать индивидуальность в других и в себе.  Насколько хорошо Вы
понимаете остальных?  Насколько хорошо развито ощущение Вашего
Я?  (Чувства)


Колонка "Практические ситуации" показывает развитие способностей
различать ценность в различных ситуациях, происходящих в мире, а
также свою роль в жизни.  Насколько хорошо Вы понимаете все аспекты
практических ситуаций?  Насколько хорошо Вы понимаете свои
жизненные роли?  (Действия)


Колонка "Системы и порядок" показывает развитие способностей
различать систему и порядок в окружающем мире и внутри себя.
Насколько хорошо Вы понимаете структуру и организацию в мире?
Насколько хорошо Вы понимаете свою самоорганизацию и направления
развития?  (Мышление)


Колонка "Индекс распознавания" показывает развитие способностей
различать ценности в целом в окружающем мире и внутри самого себя.
(Суждение)


Далее в разделах Видение мира и Видение себя эта информация будет
рассмотрена более подробно.
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ВИДЕНИЕ МИРА
Это то, как Иван воспринимает мир вокруг себя.  Это видение определяет
его объективность восприятия и понимания людей, заданий и систем.
Также его можно разложить на чувства, действия и мышление.
Следующие утверждения основаны в основном на трех понятийных
областях с левой стороны баланса понятийных областей и расположены
в случайном порядке.


Иван может найти полезным развитие внимания к практическим
вопросам.


Иван нуждается в продуктивной или ориентированной на услуги
среде, в которой вклад каждого замечают, вознаграждают и ценят.


Иван сравнивает и выбирает варианты для достижения наилучших
результатов в практическом смысле.


Иван любит создавать новые связи с другими людьми и
поддерживать хорошие отношения с ними.


Иван считает наиболее ценными личные и профессиональные
отношения с другими.


Иван может создавать и поддерживать тесные связи с другими
людьми.


Иван может найти полезным спрашивать у руководящих лиц причины
определенных правил и систем, чтобы лучше их понимать.


Иван проявляет структуру и порядок в ситуациях.


Иван может найти полезным улучшение отношений с руководящими
лицами.


Иван может найти полезным развитие взаимных отношений с
руководящими лицами.


ОРИЕНТАЦИЯ НА ВНЕШНИЙ МИР (Часть 1) ОРИЕНТАЦИЯ НА ВНУТРЕННИЙ МИР (Часть 2)
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ВИДЕНИЕ СЕБЯ
Это то, как Иван видит себя.  Это видение измеряет объективность
восприятия и понимание себя, своих жизненных ролей и развития в
будущем.  Внутренние понятийные области описывают оцениваемого с
личной и профессиональной точек зрения.  Следующие утверждения
основаны в основном на трех понятийных областях с правой стороны
баланса понятийных областей и расположены в случайном порядке.


Иван имеет ясное представление о своих текущих ролях.


Иван является человеком, придающим особое значение личным и
профессиональным ролям.


Иван может найти полезным развитие лучшего понимания своих
текущих ролей и занятий.


Иван придает меньшее значение оценке себя, что обуславливает
неразвитое чувство Я.


Иван не придает значения тому, кем является как индивидуальность.


Иван придает малое значение тому, кем является как
индивидуальность.


Иван обращает внимание на то, куда может привести будущее.


Иван имеет представление о том, куда идет, и любит контролировать
свою жизнь.


Иван может проявить большую сосредоточенность на идеях, которые
ведут вперед и меняют будущее.


ОРИЕНТАЦИЯ НА ВНЕШНИЙ МИР (Часть 1) ОРИЕНТАЦИЯ НА ВНУТРЕННИЙ МИР (Часть 2)
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ВЗВЕШЕННОСТЬ СУЖДЕНИЙ И
ОБЪЕКТИВНОСТЬ ВОСПРИЯТИЯ
Взвешенность суждений и объективность восприятия рассматриваются как
с внешней, так и с внутренней перспективы.  Взвешенность суждений
определяет способность человека усматривать существенное, умение
гармонично сосредотачиваться, понимать и оценивать понятийные области
как во внешней, так и во внутренней перспективе.  Объективность
восприятия отражает то, как Иван понимает окружающий и свой внутренний
мир.


Внешняя взвешенность суждений: Развитость чувства меры при
оценке личных, практических и теоретических ситуаций во внешнем
мире.


Низкий
уровень Средний уровень


Высокий
уровень


Иван обладает сбалансированным взглядом на вопросы и ситуации
окружающего мира.


Иван мастерски справляется с деликатными ситуациями.


Иван умеет сосредоточиться на текущих вопросах.


Внешняя объективность восприятия: Развитость осознания мира
таким, какой он есть


Необходимо
развитие Развито


Хорошо
развито


Иван проявляет средний уровень объективности в осознании
ситуаций.


Иван нуждается в том, чтобы сделать свои ожидания от того, что
касается людей, заданий и систем, более реалистичными.


Иван имеет средний уровень понимания мира в том, что касается
людей, заданий и систем.


* 68% населения относится к закрашенной области.
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ВЗВЕШЕННОСТЬ СУЖДЕНИЙ И
ОБЪЕКТИВНОСТЬ ВОСПРИЯТИЯ (Продолжение)


Внутренняя взвешенность суждений: Развитость чувства меры в
оценке личных, практических и теоретических ситуаций внутри себя.


Низкий
уровень Средний уровень


Высокий
уровень


Иван может развить чувство меры в оценке своего внутреннего мира,
если повысит осознание собственной значимости.


Иван достаточно адекватно оценивает межличностные вопросы.


Иван может нуждаться в большей объективности в личных вопросах,
но в целом обладает гармоничным видением себя.


Внутренняя объективность восприятия: Развитость осознания
своей истинной сущности.


Необходимо
развитие Развито


Хорошо
развито


Иван имеет реалистичные ожидания, касательно себя, своей работы
и своего будущего.


Иван хорошо осознает свои роли и направление развития.


Иван хорошо осознает вопросы и ситуации, связанные с ним.


Как развитие в этих областях могжет улучшить Вашу личную и
профессиональную жизнь?


Улучшения в каких областях, по Вашему мнению, принесут наибольшую
пользу?


* 68% населения относится к закрашенной области.
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СПОСОБНОСТЬ РЕШАТЬ ПРОБЛЕМЫ


Личностные ситуации


Комплексные ситуации


Теоретические и нормативные ситуации


Показатель проблем и решений


Показатель самообладания
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Видение мира Видение себя


Колонка "Личностные ситуации" имеет отношение к
развитости способности различать существенное в
ситуациях, касающихся собственной индивидуальности и
индивидуальности других людей.


Колонка "Комплексные ситуации" имеет отношение к
развитости способности различать существенное в
практических ситуациях, а также ситуациях, касающихся
собственных ролей в жизни.


Колонка "Теоретические и нормативные ситуации" имеет
отношение к развитости способности различать
существенное в системной области и ситуациях, требующих
самодисциплины.


Колонка "Показатель проблем и решений" имеет отношение
к развитости общей способности различать существенное в
ситуациях внешнего мира и внутри самого себя.


Колонка "Показатель самообладания" имеет отношение к
развитости способности управлять своими реакциями при
столкновении с ситуациями внешнего мира и внутри самого
себя.
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СПОСОБНОСТЬ РЕШАТЬ ПРОБЛЕМЫ
Раздел "Способность решать проблемы" показывает, насколько Иван
владеет способностью решать проблемы, концентрироваться в сложных
ситуациях и принимать взвешенные решения.  Уровень развития
определяется значениями "Хорошо развито", "Развито", "Необходимо
развитие", а также числовыми показателями в баллах.


Способность решать проблемы с участием людей - Способность
воспринимать существенные аспекты в комплексных ситуациях
внешнего мира, касающихся личностей других людей и умения
разрешать личностные проблемы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


10.0
8.6*


Способность решать практические проблемы - Способность
воспринимать существенные аспекты в комплексе ситуаций внешнего
мира, касающихся решения практических проблем во внешнем мире.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.8
8.2*


Способность решать теоретические проблемы - Способность
воспринимать существенные аспекты в комплексе внешних ситуаций
или систем, касающихся решения теоретических проблем во внешнем
мире.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.8
8.1*


Способность решать проблемы и принимать решения во
внешнем мире - Способность воспринимать доступную необходимую
информацию для принятия важных решений с целью решения
проблем в комплексных внешних ситуациях.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.4
7.9*


* 68% населения относится к закрашенной области.
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СПОСОБНОСТЬ РЕШАТЬ ПРОБЛЕМЫ
(Продолжение)


Способность разрешать внутренние проблемы - Способность
воспринимать существенные аспекты в комплексе ситуаций,
касающихся собственной индивидуальности, для решения
собственных личных проблем.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.4
7.7*


Способность решать проблемы, связанные с жизненными
ролями - Способность воспринимать существенные аспекты в
комплексе ситуаций, касающихся собственных ролей, для решения
практических проблем личного характера.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
7.5*


Способность решать проблемы, касающиеся своего будущего - 
Способность воспринимать существенные аспекты в комплексе
ситуаций, требующих самодисциплины и способности решать задачи
теоретического личного характера.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
7.5*


Способность решать проблемы и принимать решения,
касающиеся своего Я - Способность воспринимать наиболее
важные аспекты в комплексных ситуациях в своем Я для решения
проблем и принятия личных решений.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.6
6.6*


* 68% населения относится к закрашенной области.
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ПОКАЗАТЕЛЬ САМООБЛАДАНИЯ
Показатель самообладания, которым обладает Иван, определяется его
внутренним и внешним контролем.  Сочетание этих данных определяет
способность человека рационально реагировать в сложных ситуациях.
Уровни развития: "Хорошо развито", "Развито" и "Необходимо развитие".


Внешний контроль: Способность демонстрировать рациональность
и самообладание, встречаясь с проблемными или кризисными
ситуациями.
Необходимо
развитие Развито


Хорошо
развито


Его способность организовывать и дисциплинировать свои реакции в
проблемных ситуациях внешнего мира развита.


Он в некоторой степени проявляет дисциплину и организованность в
конфликтных ситуациях, особенно если они касаются других людей.


Он в некоторой степени проявляет дисциплину и организованность в
конфликтных ситуациях, особенно если они касаются практических
ситуаций.


Он в некоторой степени проявляет дисциплину и организованность в
конфликтных ситуациях, особенно если они касаются систем и
теорий.


Внутренний контроль: Способность сохранять здравомыслие и
рационально реагировать, встречаясь со сложными ситуациями.
Необходимо
развитие Развито


Хорошо
развито


Его способность организовывать и дисциплинировать свои реакции в
проблемных ситуациях внутри себя необходимо развивать.


Он проявляет нехватку дисциплины и организованности в
конфликтных ситуациях, особенно если они касаются его
индивидуальности.


Он проявляет нехватку дисциплины и организованности в
конфликтных ситуациях, особенно если они касаются его жизненных
ролей.


* 68% населения относится к закрашенной области.
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ПОКАЗАТЕЛЬ САМООБЛАДАНИЯ (Продолжение)


Он проявляет нехватку дисциплины и организованности в
конфликтных ситуациях, особенно если они касаются
самодисциплины.


* 68% населения относится к закрашенной области.
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ДЕЛОВАЯ РЕЗУЛЬТАТИВНОСТЬ
Раздел "Деловая результативность" показывает, насколько Иван владеет
способностью решать проблемы, концентрироваться в сложных ситуациях и
принимать взвешенные решения.  Уровень развития Сбалансированного
принятия решений, Внешнего и Внутреннего контроля определяется
числовыми показателями в баллах.  Показатель эмоционального настроя
принимает значения "Хорошо развито", "Развито" и "Необходимо развитие".


Сбалансированное принятие решений - Способность стабильно
принимать трезвые и своевременные решения в личной и
профессиональной жизни.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.4
7.0*


Показатель внешней концентрации - Способность
сосредотачиваться на внешних ситуациях, сохраняя чувство меры.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.6
7.5*


Показатель внутренней концентрации - Способность
сосредотачиваться на внутренних ситуациях, сохраняя чувство меры.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.8
6.7*


Показатель эмоционального настроя: Отражает положительное
или отрицательное отношение человека к миру.  Оно определяется
степенью недооценки или переоценки предъявляемых в вопроснике
утверждений.
Необходимо
развитие Развито


Хорошо
развито


6.9*
 - Внешние  - Внутренние  - Внешние и внутренние


Общие характеристики показателя эмоционального настроя


Толерантный - широких взглядов, понимающий


Благоразумный - рассудительный, здравомыслящий,
осмотрительный


* 68% населения относится к закрашенной области.
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ДЕЛОВАЯ РЕЗУЛЬТАТИВНОСТЬ (Продолжение)


Осторожный - аккуратный, внимательный, наблюдательный


Нерешительный - робкий, неуверенный


Опасливый - подозревающий


Интуитивный - предварительный, умозрительный


Немного сомневающийся - неуверенный, колеблющийся


Пугливый - нервный


Нерасположенный - упрямый, делающий с неохотой


* 68% населения относится к закрашенной области.
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БАЛАНС ПОНЯТИЙНЫХ ОБЛАСТЕЙ
Для консультирования и коучинга


ОРИЕНТАЦИЯ НА ВНЕШНИЙ МИР (Часть 1) ОРИЕНТАЦИЯ НА ВНУТРЕННИЙ МИР (Часть 2)


Балл
Восприятие


8.6 7.4 7.6 5.6 6.8 6.4


0 0


1 1


2 2


3 3


4 4


5 5


6 6


7 7


8 8


9 9


10 10


Понимание
других людей


Практическое
мышление


Системная
оценка


Чувство Я Понимание
роли


Саморазвитие


Популяционная норма
Переоценка значимости
Нейтральное восприятие
Недооценка значимости


50


100100
- +


50


100100
- +


50


100100
- +


50


100100
- +


50


100100
- +


50


100100
- +


Rev: 0.90-0.73
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ВВЕДЕНИЕ Там, где возможности встречаются с талантами®


Отчет "Управление талантами" был разработан для того, чтобы помочь человеку
понять свои таланты.  В отчете рассматриваются три различных области: стили
поведения, мотиваторы и их сочетание.  Понимание сильных и слабых сторон в
этих сферах способствует личностному и профессиональному развитию, а также
большей удовлетворенности.


Ниже представлен детальный анализ Ваших талантов.


РАЗДЕЛ 1: СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ


Цель этого раздела - помочь Вам обрести глубокое знание себя и окружающих.
Способность к эффективному взаимодействию с людьми может служить
причиной успехов или неудач в работе и личной жизни.  Эффективное
взаимодействие начинается с четкого восприятия самого себя.


РАЗДЕЛ 2: МОТИВАТОРЫ


Этот раздел отчета приводит описание того, что побуждает Вас к действиям.
Использование этой информации в жизни и коучинг на ее основе, могут
существенно поменять Ваши представления о жизни.  Как только Вы узнаете о
мотиваторах, которые побуждают Вас к действию, Вы тут же получите
возможность понять причины конфликтов.
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ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ
Поведение, которое демонстрирует человек , и относящиеся к нему эмоции
влияют на эффективность работы.  Если они соответствуют требованиям
должности, то результативность работы значительно повысится.
Характеристики поведения опрашиваемого проранжированы от наиболее к
наименее выраженным.


1.  УНИВЕРСАЛЬНОСТЬ - Умение совмещать множество талантов
и желание адаптировать их к меняющимся обстоятельствам в
соответствии с требованиями.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.5
5.5*


2.  ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ - Умение
справляться с множеством отвлекающих факторов в долгосрочном
периоде, приветливость в отношениях с окружающими.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.0
6.4*


3.  СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ - Умение без
предупреждения легко переключаться с одной задачи на другую, и,
если требуется, оставлять несколько заданий незавершенными.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.8
5.4*


4.  СКОРОСТЬ РЕАГИРОВАНИЯ - Решительность, быстрота
реагирования и действия.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.0
4.4*


5.  ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА ЛЮДЕЙ - Уделять много времени
работе с широким кругом самых разных людей для достижения
взаимовыгодных результатов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.5
6.9*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


6.  СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ - Упорство, прямота,
настойчивость и воля к победе.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
4.9*


7.  ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ - Желание выражать свой
искренний интерес к клиентам.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.8
6.6*


8.  ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ - Умение делать работу, соблюдая
преемственность подхода.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.5
6.3*


9.  СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ - Следование стратегии или, если
ее нет, устоявшейся практике.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.2
6.7*


10.  ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА - Необходимость быть
дотошным.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.7
6.1*


11.  АНАЛИЗ ДАННЫХ - Аккуратная работа с информацией,
подлежащей постоянной проверке.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.5
5.3*


12.  ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО - 
Следование системам и процедурам для достижения успеха.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.0
4.9*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
SIA: 38-92-14-45 (03)    SIN: 64-92-14-28 (14)
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ПОДРОБНАЯ ИНТЕРПРЕТАЦИЯ
ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ
Поведение, которое человек демонстрирует, и относящиеся к нему эмоции
вносят свой вклад в эффективность работы.  Эти особенности человека
могут существенно повысить его результативность, если они согласуются
с требованиями должности.  Ниже приведены 3, наиболее выраженные у
оцениваемого, характеристики поведения:


1. УНИВЕРСАЛЬНОСТЬ
Вы обладаете разнообразными способностями, легко
приспосабливаетесь к изменениям, оптимистичны и верите в свои
силы.


2. ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ
Вы предпочитаете работу, где необходимо общаться с людьми, и
умеете оставаться дружелюбным, даже когда Вас постоянно
прерывают и отвлекают.


3. СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ
Вы легко справляетесь с несколькими заданиями одновременно.
Вы можете быстро переключиться на выполнение новых заданий,
откладывая выполнение предыдущих заданий на будущее.
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ПОДРОБНАЯ ИНТЕРПРЕТАЦИЯ
ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


Иван Иванович - человек, для которого положение и власть являются
мотивирующими факторами.  Иван Иванович является человеком, для
которого люди - главный объект внимания.  Он считает, что любой
незнакомый человек может стать его другом!  Он предпочитает работать
на руководителя, который сам принимает активное, непосредственное
участие в работе.  Он проявляет себя наилучшим образом, работая в
такой команде.  Иван Иванович не любит находиться под жестким
контролем.  Иван Иванович положительно воздействует на большинство
людей своей теплотой и участием.  Иван Иванович любит «растить»
сотрудников, создавать коллективы и организации.  Он - это человек,
которому нравится публичное признание его достижений, это его
мотивирует.  Иван Иванович является человеком, которому нравится
получать отзыв руководителя о своей работе.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ УЛУЧШЕНИЯ
НАВЫКОВ ОБЩЕНИЯ
В этом разделе даются рекомендации, которые позволят респонденту сделать общение с другими людьми более
эффективными.  Эти рекомендации включают краткое описание различных типов людей, с которыми Иван
Иванович может столкнуться в работе.  Научившись взаимодействовать с человеком именно в том стиле,
который он предпочитает, Иван Иванович сможет сделать общение с ним более продуктивным.  Вероятно, Иван
Иванович не сразу сумеет проявить достаточную гибкость и ему потребуется попрактиковаться, чтобы
научиться быстро подстраивать свой стиль поведения под собеседника, особенно если тот будет существенно
отличаться от его стиля поведения.  Именно гибкость и способность понимать потребности других людей -
признак мастерства в общении.


При общении с человеком амбициозным, сильным,
решительным, волевым, независимым и
ориентированным на достижение цели:


Излагайте информацию ясно, четко, конкретно, кратко
и не уходите в сторону от существа вопроса.
Придерживайтесь сути дела.
Тщательно подготовьте и систематизируйте документы
и материалы, которые вы используете в разговоре.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Разговор о вещах, не относящихся к делу.
Недосказанность или неясность в обсуждении тех или
иных вопросов.
Внешние проявления неорганизованности.


Когда Вы общаетесь с открытым человеком,
хорошим "политиком", обладающим магнетизмом и
проявляющим энтузиазм и дружелюбие:


Создайте теплую и дружескую атмосферу.
Не злоупотребляйте мелочами и деталями
(представьте их в письменном виде).
Задавайте вопросы, затрагивающие его чувства, если
хотите узнать его мнение или побудить его откровенно
высказаться.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Резкость, холодность и скрытность.
Контроль за беседой.
Акцент на фактах и цифрах, альтернативных
вариантах и абстрактных идеях.


Когда Вы общаетесь с человеком уравновешенным,
сдержанным, терпеливым, предсказуемым, который
отличается надежностью и постоянством:


Начинайте разговор с обсуждения вопросов личного
характера, чтобы установить контакт – "растопите лед".
Представьте свой вопрос в мягкой и спокойной форме.
Задавайте вопросы, начинающиеся со слова «как»,
если хотите узнать его мнение.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Слишком поспешный переход к делу.
Доминирование, давление, требовательность.
Попытки подтолкнуть, заставить быстрее реагировать
на поставленные Вами задачи.


Когда Вы общаетесь с человеком консервативным,
аккуратным, внимательным, осмотрительным,
который стремится к совершенству и следует
правилам:


Уделяйте больше внимания предварительной
подготовке к переговорам.
Придерживайтесь существа дела.
Будьте точны и реалистичны.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Неряшливость, легкомысленное и шумное поведение,
проявление излишней эмоциональности и
панибратства в общении.
Слишком сильное давление или постановка
нереалистичных сроков.
Неорганизованность и небрежность.
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ЦЕННОСТЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ
Этот раздел отчета содержит информацию о специфических способностях и
особенностях поведения, которые Иван Иванович привносит в свою работу.
Эти утверждения помогут определить его роль для организации.
Организация может разработать систему, чтобы с пользой применить его
уникальную ценность и интегрировать его в команду.


Разрешает конфликты путем переговоров.


Обладает оптимизмом и энтузиазмом.


Хорошо сходится с людьми.


Осознает необходимость срочных действий, когда этого требует
ситуация.


Всегда придерживается установленных сроков.


Уделяет большое внимание людям.


Творчески подходит к решению проблем.
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ИДЕАЛЬНАЯ РАБОЧАЯ ОБСТАНОВКА
В этом разделе Иван Иванович найдет определение рабочей обстановки,
соответствующей его естественному стилю поведения и ведущим двум
мотиваторам.  Люди, которым недостает гибкости почувствуют себя
некомфортно, выполняя работу, которая отличается от описанной в данном
разделе.  Гибкие и сообразительные люди подстраивают свое поведение и
чувствуют себя комфортно в различных условиях.  Используйте этот
раздел, для определения задач и обязанностей, при выполнении которых Иван
Иванович чувствует удовлетворение и тех, которые гнетут его.


Демократически настроенный руководитель, с которым он может
общаться по-товарищески.


Среда, которая требует активной деятельности.


Свобода от контроля и работа, не требующая внимания к мелочам.


Задачи, предполагающие вовлечение заинтересованных людей и
установление многочисленных контактов.


Работа, предполагающая широкие контакты с людьми.


Работа, не требующая составления объемных и детальных отчетов.


Работа, предполагающая разнообразие деятельности и контактов.
Среда, в которой он не будет чувствовать себя прикованным к
одному рабочему месту.


Разнообразие задач.
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ГРАФИК СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ®


7-6-2013
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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КОЛЕСО УСПЕХА®


7-6-2013
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ЛИЧНАЯ МОТИВАЦИЯ И ВОВЛЕЧЕННОСТЬ
Ваше желание добиться успеха, определяется Вашими глубинными
мотиваторами.  Человек всегда энергичен и стремится добиться успеха в
той работе, которая соответствует его интересам и удовлетворяет его
ценности.  Ниже приведен список мотиваторов, упорядоченных от
сильнейшего к слабейшему.


1.  УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит практические
достижения, результаты и вознаграждения как результат вложения
времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.7
6.0*


2.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит знания ради
знаний, непрерывное обучение и интеллектуальное развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.2
5.8*


3.  ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит гармонию
жизни, творческое самовыражение, красоту и природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.3
3.3*


4.  ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
уважение, свободу и возможность контролировать свою жизнь и
судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.5
4.7*


5.  СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит возможность
угодить другим и внести свой вклад в процветание и благополучие
общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.7
5.7*


6.  ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит присущие
социальной структуре традиции, правила, нормы и принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


1.7
4.5*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
MI: 55-58-50-28-39-22 (ТЕО.-УТИ.-ЭСТ.-СОЦ.-ИНД.-ТРА.)
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ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ЛИЧНОЙ МОТИВАЦИИ И
ВОВЛЕЧЕННОСТИ
Желание преуспеть в какой-либо деятельности определяется жизненными
ценностями человека.  Человек всегда энергичен и стремится добиться
успеха в той работе, которая удовлетворяет его интересы и
соответствует его ценностям.  Ниже представлены три, наиболее
значимые для опрашиваемого, ценностные сферы:


1. УТИЛИТАРНЫЙ
Вы, прежде всего, ориентированы на практическую сторону
деятельности и цените практические достижения, результаты и
вознаграждения за вложенные ресурсы, время и энергию.
Для Утилитарного типа личности характерен интерес к деньгам, ко
всему, что имеет практическую пользу.  Это означает, что человек,
принадлежащий к данному типу, стремится к материальному
благополучию, которое могут обеспечить деньги, не только для
себя, но и для своей семьи.  Интересы такого человека связаны с
практической стороной бизнеса - производство, маркетинг,
потребление товаров, использование кредитов, инвестиции.  Этот
тип абсолютно практичного человека хорошо вписывается в
стереотип бизнесмена.  Человек с высоким уровнем интенсивности
проявления данного мировоззрения, весьма вероятно, будет
оценивать других по уровню их благосостояния.


2. ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ
Для Вас важно расти интеллектуально, иметь возможность
получать новые знания и образование.
Основной движущей силой для данного типа личности является
поиск ИСТИНЫ через познание окружающего мира.  Такой человек
не проявляет интереса к красоте или практическому
использованию вещей, он стремится исключительно к
наблюдениям, размышлениям, поиску первопричины.  Человеку,
который принадлежит к данному типу, свойственен эмпирический,
рациональный, критичный взгляд на вещи.  В глазах окружающих
он выглядит интеллектуальным человеком.  Главная цель его
жизни - упорядочить и систематизировать знания.  Его девиз:
"Знания ради знаний"


15 15


20 20


25 25


30 30


35 35


40 40


45 45


50 50


55 55


60 60


65 65


70 70


55 58 50 28 39 22
ТЕО. УТИ. ЭСТ. СОЦ. ИНД. ТРА.


13
Иван Иванович Иванов


Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ЛИЧНОЙ МОТИВАЦИИ И
ВОВЛЕЧЕННОСТИ
3. ЭСТЕТИЧЕСКИЙ


В своей жизни Вы цените равновесие, красоту, природу,
индивидуальность и творческое самовыражение.  Для Вас также
важно беречь природные ресурсы.
Эстетический тип личности демонстрирует интерес к "форме и
гармонии".  Человек данного типа судит обо всем с позиции
красоты, симметрии, совершенства.  Жизнь рассматривается им
как череда событий, каждое из который само по себе может
является источником наслаждения.  Принадлежность к данному
типу не означает, что человек обязательно наделен
артистическими талантами.  Это указывает лишь на то, что
интересы личности связаны с эстетической стороной жизни.
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ДИАГРАММА УПРАВЛЕНИЕ МОТИВАЦИЕЙ®


7-6-2013
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ДИАГРАММА ФАКТОРОВ МОТИВАЦИИ™


7-6-2013
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ВВЕДЕНИЕ


Успех в бизнесе зависит от эффективности работы подразделения по


обслуживанию клиентов.  Важно понимать, что работа каждого сотрудника


организации влияет на качество сервисного обслуживания клиентов.  Каждый


сотрудник организации в той или иной степени сам является клиентом.  Это уже


доказанный факт, что клиенты скорее обратятся в другую компанию, чем будут


терпеть плохое обслуживание.  В исследованиях неоднократно было показано, что


даже в нейтральной, неконфликтной ситуации 60% клиентов отказываются от услуг


компании, если чувствуют безразличие со стороны ее сотрудников.


Умение эффективно взаимодействовать с клиентами, может стать решающим


фактором успеха в бизнесе.  В основе эффективного обслуживания клиентов


лежит, прежде всего, правильное восприятие нашего собственного стиля


поведения на работе.  Данный отчет содержит информацию о том, как Вы


оцениваете свой стиль поведения в рабочей среде.  Эти сведения могут быть в


последствии использованы для того, чтобы проанализировать, как Ваше поведение


воспринимают окружающие.  Эти данные помогут Вам разработать эффективные


стратегии достижения поставленных целей.
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ОБЩИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ
На основе ответов, которые дал Иван Иванович, создается комплексное
описание его стиля работы с клиентами.  В этом описании отражен
естественный для оцениваемого стиль обслуживания клиентов, которого он
придерживается в работе.


Иван Иванович предпочитает работать на руководителя, который сам
принимает активное, непосредственное участие в работе.  Он проявляет
себя наилучшим образом, работая в такой команде.  Его цель – иметь
много друзей и знакомых.  На работе он легко поддерживает дружеские
отношения.  Иван Иванович любит находиться среди людей и общаться с
ними.  Он общается легко и непринужденно, как на работе, так и вне ее.
Иван Иванович предпочитает влиять на других через личные отношения и
будет стремиться поддерживать их, оказывая те или иные услуги.
Иван Иванович обладает энтузиазмом и редко выходит из себя.
Иван Иванович может проявлять дружелюбие к другим во многих
ситуациях, и прежде всего по отношению к верным друзьям и хорошим
знакомым.  Будучи человеком общительным, он получает удовольствие от
неповторимости каждого человека, с которым он сталкивается.
Иван Иванович может быть покладистым и любезным.  Это значит, что он
любит работать с людьми и помогать им.  Иван Иванович производит
впечатление человека уверенного в себе.  Иван Иванович высоко ценит
связи.  Он часто заводит приятельские отношения со своими клиентами.
Он обычно имеет массу хороших намерений, но часто на их реализацию у
него не хватает времени.  Он - это человек, которому нравится публичное
признание его достижений, это его мотивирует.  Иван Иванович
положительно воздействует на большинство людей своей теплотой и
участием.


Иван Иванович умеет правильно давать отзыв о работе в вербальной и
невербальной форме, что побуждает людей быть более открытыми,
доверять ему и воспринимать его как человека чуткого и готового помочь.
Его нельзя игнорировать или не замечать.  Он будет последовательно
внушать людям свою точку зрения.  Иван Иванович любит работать на
руководителей, которые быстро принимают решения.  Когда его сильно
волнует какая-либо проблема, Вы можете столкнуться с проявлением этих
чувств в эмоциональной форме.  Иван Иванович предпочитает избегать
дисциплинарных мер по отношению к людям.  Он может уклоняться от
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ОБЩИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ (Продолжение)


применения прямых дисциплинарных действий для сохранения дружеских
отношений.  Иван Иванович хорошо решает проблемы, связанные с
людьми.  Иван Иванович любит принимать участие в принятии решений.
Из-за своей доверчивости и стремления к признанию он может
неправильно судить о способностях людей.


Иван Иванович легко улаживает конфликты между людьми и верит в то,
что "все обязательно наладится, если каждый просто выговорится!"
Иван Иванович взаимодействует с людьми, проявляя оптимизм и
уверенность, дипломатичность и такт.  Иван Иванович имеет склонность
сглаживать излишнюю прямолинейность располагающей, приятной
манерой общения и обычно выглядит в глазах окружающих человеком
дружелюбным и доверчивым.  Иван Иванович может нерационально
использовать свое время из-за того, что любит поговорить с людьми.
Иван Иванович умеет хорошо говорить и слушать.  Иван Иванович
полагает, что обладает способностью говорить без усилий, гладко и много.
Иван Иванович отличается способностью чувствовать то, что люди хотят
слышать.  Поэтому он обычно говорит людям то, что, по его мнению, они
от него ожидают.  Иван Иванович обычно много жестикулирует, когда
говорит.
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ВОСПРИЯТИЕ
«Посмотрите на себя со стороны»


Поведение и чувства человека могут легко "считывать" окружающие.  В этом
разделе дана информация о том, как Иван Иванович воспринимает самого
себя, и как его поведение в различных ситуациях могут воспринимать
окружающие.  Располагая такой информацией, респондент имеет
возможность управлять своим имиджем, целенаправленно создавая такой
образ себя, который поможет контролировать рабочую ситуацию.


САМОВОСПРИЯТИЕ
Иван Иванович обычно воспринимает себя как человека:


Проявляющего энтузиазм Общительного


Обаятельного Вдохновляющего
окружающих


Побуждающего к действию Оптимистичного


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Умеренный 


В ситуациях умеренного напряжения, стресса или усталости люди
могут воспринимать его как человека:


Стремящегося быть на виду Красноречивого


Слишком оптимистичного Витающего в облаках


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Экстремальный


И в ситуациях экстремального напряжения, стресса или усталости
люди могут воспринимать его как человека:


Самоуверенного Разговорчивого


Не умеющего внимательно слушать Стремящегося к
саморекламе
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ДЕСКРИПТОРЫ
На основе предоставленных Вами ответов, система выявляет качества,
которые характеризуют Ваш стиль поведения.  Выделенные качества
демонстрируют то, как Вы подходите к решению рабочих проблем, влияете
на людей, адаптируетесь к заданному темпу выполнения работы и
реагируете на правила и процедуры, установленные другими людьми.


Требовательность


Эгоцентризм


Упорство
Амбициозность


Первенство
Сила воли


Напористость
Решимость


Настойчивость
Бойцовские качества


Решительность
Рискованность


Любознательность
Ответственность


Консерватизм


Расчетливость
Стремление к сотрудничеству


Нерешительность
Сдержанность
Неуверенность


Нетребовательность
Осторожность


Мягкость
Покладистость


Скромность
Миролюбие


Ненавязчивость


Доминирование


Экспансивность


Умение воодушевлять


Магнетизм
Дипломатичность


Энтузиазм
Демонстративному


Умение побуждать к действию
Сердечность


Убедительность
Изысканность


Самообладание
Оптимизм


Доверие
Общительность


Вдумчивость


Достоверность
Расчетливость


Скептицизм


Логика
Сдержанность


Подозрительность
Реализм


Проницательность


Пессимизм
Неуравновешенность


Критичность


Влияние


Флегматичность


Расслабленность
Консерватизм
Сдержанность


Пассивность


Терпение


Собственничество


Предсказуемость
Последовательность
Осмотрительность


Устойчивость
Стабильность


Мобильность


Активность
Неугомонность


Настороженность
Разносторонность


Демонстративность


Нетерпеливость
Стойкость


Устремленность
Гибкость


Импульсивность
Горячность


Нервозность


Постоянство


Уклончивость


Беспокойство
Внимательность


Зависимость
Осторожность


Традиционализм
Точность


Аккуратность


Систематичность
Дипломатичность
Пунктуальность


Тактичность


Восприимчивость
Взвешенность суждений


Твердость


Независимость
Своеволие
Упрямство


Упорство


Догматизм
Беспорядочность
Самоуверенность


Раскованность
Властность


Несгибаемость


Беспечность к деталям


Соответствие
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ГИБКОСТЬ ПРИ ВЗАИМОДЕЙСТВИИ
И ОБСЛУЖИВАНИИ КЛИЕНТОВ
Все клиенты отличаются друг от друга, они имеют различные потребности,
которые должны быть удовлетворены.  Информация в этом разделе
поможет Вам выявить различные типы клиентов и позволит определить
правильные стратегии удовлетворения их потребностей.


"Повышение гибкости при взаимодействии с клиентом"


При общении с клиентом, обладающим следующими характеристиками:


Быстрая речь
Имидж сильного, решительного и могущественного человека
Нетерпеливость
Прямолинейность
Стремление контролировать ситуацию


Факторы, которые позволят улучшить обслуживание данного клиента:


Говорите только по существу
Сообщайте о "чистой прибыли" от приобретения товара или услуги
Не тратьте понапрасну время клиента
Обслуживайте клиента быстро и эффективно
Акцентируйте внимание на новых продуктах или услугах
Польстите самолюбию клиента


Факторы, которые вызовут недовольство или напряжение у данного
клиента:


Разговор о посторонних вещах
Неорганизованность
Чрезмерная эмоциональность и жестикуляция
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ГИБКОСТЬ ПРИ ВЗАИМОДЕЙСТВИИ
И ОБСЛУЖИВАНИИ КЛИЕНТОВ


"Повышение гибкости при взаимодействии с клиентом"


При общении с клиентом, обладающим следующими характеристиками:


Дружелюбие, разговорчивость
Импульсивность
Активная жестикуляция
Эмоциональность
Отсутствие контроля за временем


Факторы, которые позволят улучшить обслуживание данного клиента:


Открыто проявляйте эмоции
Описывайте цели словами клиента
Создайте дружескую атмосферу
Не зацикливайтесь на деталях
Воспользуйтесь похвалой
Ссылайтесь на мнение экспертов
Давайте клиенту возможность высказаться


Факторы, которые вызовут недовольство или напряжение у данного
клиента:


Желание контролировать ход разговора
Разговор о себе
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ГИБКОСТЬ ПРИ ВЗАИМОДЕЙСТВИИ
И ОБСЛУЖИВАНИИ КЛИЕНТОВ


"Повышение гибкости при взаимодействии с клиентом"


При общении с клиентом, обладающим следующими характеристиками:


Терпеливость, настойчивость
Добродушие
Безэмоциональный голос
Сдержанность
Размеренность и методичность


Факторы, которые позволят улучшить обслуживание данного клиента:


Не торопитесь, объясняйте детали
Проявляйте терпение
Ограничивайте жесты и мимику
Говорите искренним тоном
Терпеливо слушайте
Будьте логичны при презентации


Факторы, которые вызовут недовольство или напряжение у данного
клиента:


Чрезмерный оптимизм
Излишняя болтливость, неумение выслушать клиента
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ГИБКОСТЬ ПРИ ВЗАИМОДЕЙСТВИИ
И ОБСЛУЖИВАНИИ КЛИЕНТОВ


"Повышение гибкости при взаимодействии с клиентом"


При общении с клиентом, обладающим следующими характеристиками:


Медленный темп речи
Интерес к конкретным данным и фактам
Желание все основательно обдумать
Минимальное использование жестов
Скептичность
Подозрительность


Факторы, которые позволят улучшить обслуживание данного клиента:


Не торопитесь, слушайте клиента
Объясняйте детали
Ограниченно используйте жесты и мимику
Предоставьте все детали
Проявляйте терпение
Контролируйте свои эмоции, говорите искренним тоном
Сдерживайте свой энтузиазм
При возможности, разговаривайте сидя


Факторы, которые вызовут недовольство или напряжение у данного
клиента:


Чрезмерная оптимистичность
Невозможность подтвердить свои слова фактами


Адаптированный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


7


I


87


S


67


C


37


Естественный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


27


I


100


S


100


C


35


9
Иван Иванович Иванов


Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







СТРАТЕГИИ РАБОТЫ С КЛИЕНТАМИ
В РАЗЛИЧНЫХ СИТУАЦИЯХ
Информация в этом разделе подскажет Вам, как лучше справиться с
различным, возникающими в процессе работы с клиентом, ситуациями.
Например, в случае, когда клиент чем-либо расстроен, нужно суметь взять
ситуацию под свой контроль, определить, с каким типом клиента Вы имеете
дело, и выработать подходящую стратегию действий.


КЛИЕНТ СТРАТЕГИЯ ПОВЕДЕНИЯ


Скептичен, подозрителен Согласитесь на уступки во
второстепенных вопросах,
переходите к деталям.  Будьте
"консервативнее" в своих
утверждениях.


Раздражительный, нервный,
напряженный


Действуйте мягко, спокойно и
дипломатично.


Пессимистичен, ворчлив и
недоволен


Терпеливо выслушивайте клиента.
Задавайте опросы, чтобы
выяснить истинные причины
беспокойства клиента.


Заносчивый, эгоистичный,
самоуверенный и упрямый


Можно прибегнуть к лести.
Сконцентрируйтесь на достижении
результата.


Все время спорит, ведет себя
несдержанно


Отвечая клиенту, постарайтесь
продемонстрировать ему свою
искренность и чистосердечность


Молчаливый, замкнутый Постарайтесь установить более
близкий, чем обычно, контакт с
клиентом, чтобы разговорить его.
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ПЛАН ДЕЙСТВИЙ


Клиенты, с которыми мне сложнее всего работать, могут быть описаны так:


1.


2.


3.


4.


Чтобы повысить эффективность обслуживания клиентов, мне нужно учитывать
следующее:


1.


2.


3.


4.


Клиенты, с которыми я чувствую себя некомфортно, могут быть описаны так:


1.


2.


3.


4.


Чтобы повысить эффективность обслуживания клиентов, мне нужно учитывать
следующее:


1.


2.


3.


4.


Число ___________ Подпись _______________________________
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ГРАФИК СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ®
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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ВВЕДЕНИЕ Там, где возможности встречаются с талантами®


Отчет "Управление талантами" был создан для того, чтобы помочь человеку понять свои
таланты.  В отчете содержится обзор трех самостоятельных областей: стилей поведения,
внутренних мотиваторов, их сочетания.  Понимание сильных сторон и недостатков в этих
областях ведет к личному и профессиональному развитию и более высокому уровню
внутренней гармонии.


Далее представлен подробный анализ Ваших талантов в трех разделах.


РАЗДЕЛ 1: СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ
Цель этого раздела - помочь Вам обрести глубокое знание себя и окружающих.
Способность к эффективному взаимодействию с людьми может служить причиной успехов
или неудач в работе и личной жизни.  Эффективное взаимодействие начинается с четкого
восприятия самого себя.


РАЗДЕЛ 2: МОТИВАТОРЫ
Этот раздел отчета приводит описание того, что побуждает Вас к действиям.
Использование этой информации в жизни и коучинг на ее основе, могут существенно
поменять Ваши представления о жизни.  Как только Вы узнаете о мотиваторах, которые
побуждают Вас к действию, Вы тут же получите возможность понять причины конфликтов.


РАЗДЕЛ 3: СОЧЕТАНИЕ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ И
ВНУТРЕННИХ МОТИВАТОРОВ
Данный раздел поможет Вам гармонично сочетать в своих действиях аспекты "Как?"  и
"Почему?".  Когда Вы поймете, как взаимодействуют стили поведения и внутренние
мотиваторы, Ваша результативность и уровень внутренней гармонии повысятся.
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ВВЕДЕНИЕ Стили поведения


Исследования в области поведения указывают на то, что наибольшего успеха
добиваются люди, которые знают самих себя, как свои сильные, так и слабые
стороны.  На основе этого они смогут разработать собственную стратегию
поведения, позволяющую наилучшим образом соответствовать тем требованиям,
которые к ним предъявляет среда.


Поведение личности является ее неотъемлемой характеристикой.  Другими словами,
значительная часть нашего поведения является врожденной (исходит от нашей
«природы»), а другая - зависит от воспитания.  Это и есть универсальный язык наших
поступков или наблюдаемое поведение человека.


В данном отчете мы оцениваем четыре фактора поведения человека, а именно:


Как Вы реагируете на проблемы и трудности.  (D - Доминирование)


Как Вы влияете на других.  (I - Влияние)


Как Вы реагируете на изменения.  (S - Постоянство)


Как Вы реагируете на правила и процедуры, установленные другими.  (C -
Соответствие)


Предметом анализа данного отчета является стиль поведения, т.е. как человек выполняет
то или иное действие.  Является ли отчет верным на все 100%?  И да и нет.  Мы оцениваем
только поведение.  Наш отчет содержит достоверные утверждения, относящиеся к тем
областям поведения, в которых можно наблюдать определенные тенденции.  Вы можете
свободно исключить любое утверждение из отчета, которое, на Ваш взгляд, не имеет к Вам
прямого отношения, однако, рекомендуем предварительно посоветоваться с друзьями или
коллегами по работе.
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ОСОБЕННОСТИ ВЕДЕНИЯ ПРОДАЖ
В данном разделе дается комплексная характеристика стиля продаж,
свойственная такому человеку, как Иван Иванович.  В этом разделе
описывается, как Иван Иванович обычно готовится к работе с клиентом,
ведет презентацию, работает с возражениями, завершает сделки и
реализует послепродажное обслуживание.  В этом описании отражен
естественный для него стиль ведения продаж, которого он придерживается
в работе.  Вы можете изменить или исключить из описания любые
утверждения, которые можно считать недостоверными вследствие
проведения тренингов или на основе другого опыта.


Иван Иванович рассказывает покупателю о преимуществах своего товара
довольно сдержанно.  Он считает, что лучше допустить ошибку, проявив
умеренность, чем приукрашивать реальные качества товара.  Замечая
ошибки, Иван Иванович всегда старается их исправить.  Он
руководствуется конкретными, утилитарными целями в своей работе.  Он
полагает, что правильное ведение продаж основывается на выполнении
всех предписаний, правил и процедур, принятых в компании.  Он может
оказаться в замешательстве, если компания не установит некоторых
стратегий поведения, чтобы направлять его работу.  Он всегда уделяет
внимание тому, чтобы досконально изучить продаваемый продукт или
услугу.  Иногда он даже не звонит клиентам с предложением до тех пор,
пока в достаточной мере не ознакомится со всей информацией о продукте.
Иван Иванович старается производить впечатление ответственного
продавца и избегает любых действий, которые клиенту могут показаться
безответственными.  Он не любит обзванивать наугад потенциальных
покупателей, предлагая свой товар, поскольку так практически
невозможно предвидеть результат и подготовиться к разговору с
потенциальным покупателем.  Иван Иванович предпочитает работать в
знакомой обстановке.  Он предпочитает, чтобы компания, в которой он
работает, обеспечивала пути продаж.


Иван Иванович ответственно подходит к созданию презентации.  Он
всегда тщательно готовится и приходит на встречу с клиентом в строго
назначенное время.  Иногда Иван Иванович готовится к работе с клиентом
более чем усердно.  Он предпочитает иметь под рукой всю необходимую
информацию.  Некоторые считают, что он использует слишком много
рекламных средств, что не всегда нужно.  Отвечая на возражения
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ОСОБЕННОСТИ ВЕДЕНИЯ ПРОДАЖ (Продолжение)


агрессивных покупателей, Иван Иванович может попытаться отстоять
свою точку зрения и углубится в чисто техническую сторону дела, выводя
общение на формальный уровень.  Он может попросить вышестоящих
сотрудников оказать ему помощь в подготовке или проведении
презентации.  Иван Иванович стремится делать правильные и
эффективные презентации с самого начала, именно поэтому он может
обратиться к руководству за поддержкой.  Иван Иванович, как правило,
сам рассказывает покупателю о всех встречающихся возражениях и
вопросах, чтобы тот располагал всей необходимой информацией для
принятия решения.  Он считает, что для принятия правильного решения
покупателям нужен именно такой подход.  Он не склонен приукрашивать
достоинства своего товара или услуги.  Любые свои заявления
относительно продаваемого товара он может подкрепить конкретными
фактами.


Иван Иванович стремится осуществлять сервисное обслуживание
безупречно и никогда не пообещает клиенту тех услуг, которые не сможет
предоставить.  Он не рискует во время первой встречи предлагать клиенту
заключить сделку.  Он сам редко приобретает какой-либо товар, впервые о
нем услышав, и поэтому не склонен затрагивать вопрос о покупке своего
продукта при первой встрече.  Вероятно, Иван Иванович не склонен
настаивать на покупке товара, поскольку может боятся получить отказ
клиента.  Если он не будет затрагивать вопрос о покупке, то и не
столкнется с отказом.  Он гордится своей проницательностью и
находчивостью.  Он предпочитает решать проблемы заказчика исходя из
имеющихся фактов.  Иван Иванович обычно не решается предлагать
клиенту приобрести товар, пока не закончит свою презентацию.  На ранних
этапах он не всегда может заметить удобный для сделки момент.  Он
может обладать хорошей интуицией и быстро думать, что помогает ему
находить разнообразные решения актуальных проблем.
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ПОВЕДЕНИЕ В ПРОДАЖАХ
ОБЗОР


Обзор поведения в продажах отражает естественный и адаптированный стили поведения
на каждом этапе поведенческой модели продаж.  Естественный стиль показывает
врожденное, интуитивное поведение в продажах.  Показатель адаптированного поведения
отражает то поведение, которое Иван Иванович считает необходимым на каждом этапе
продаж.


Также показан уровень эффективности, которыми Иван Иванович обладает от природы или
который может изменить или "скрыть".  Чем выше показатель, тем результативнее
действует Иван Иванович на данном этапе продаж.  Чем ниже показатель, тем с большими
трудностями сталкивается Иван Иванович с точки зрения поведения, требуемого на данном
этапе.


Разница между адаптированным и естественным поведением сотрудника также является
ключевой.  Чем больше разница, тем вероятнее стресс.


ПОИСК ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ КЛИЕНТОВ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


2.50  
2.75  


Адаптированное
Естественное


ПЕРВОЕ ВПЕЧАТЛЕНИЕ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


3.50  
4.00  


Адаптированное
Естественное


ВЫЯВЛЕНИЕ ПОТРЕБНОСТЕЙ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


7.00  
7.50  


Адаптированное
Естественное


ПРЕЗЕНТАЦИЯ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


3.25  
3.25  


Адаптированное
Естественное


ВЛИЯНИЕ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


4.00  
4.50  


Адаптированное
Естественное


ЗАВЕРШЕНИЕ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


2.25  
2.25  


Адаптированное
Естественное


0-5.0=низко  5.1-6.6=относительно  6.7-7.6=хорошо  7.7-8.8=очень хорошо  8.9-10=отлично
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ПРЕПЯТСТВИЯ И
СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ
ДЛЯ УСПЕХА В ПРОДАЖАХ
Поведенческая модель продаж - это научный и профессиональный процесс.
Обзор поведения в продажах выявляет вероятную результативность на
каждом отдельном этапе поведенческой модели продаж.


Поиск потенциальных клиентов - первый этап поведенческой модели
продаж.  На этом этапе продаж определяются перспективы, собирается
детальная информация о среде, координируется поисковая деятельность
и разрабатывается стратегия личной продажи.


На этапе поиска новых клиентов, Иван Иванович МОЖЕТ проявлять
СКЛОННОСТЬ к тому, чтобы:


Уделять больше времени на работу с бумагами о клиенте, чем на
работу с самим клиентом.


Уделять слишком много времени на сбор информации о
потенциальном клиенте, чтобы избежать неожиданностей в процессе
продажи.


Слишком хорошо готовиться и заваливать покупателей лишней
информацией.


Слишком тщательно готовиться к встрече с потенциальным клиентом
и не оставлять место спонтанным действиям, таким образом
ограничивая себя.
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ПРЕПЯТСТВИЯ И
СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ
ДЛЯ УСПЕХА В ПРОДАЖАХ


Первое впечатление: складывается при первом взаимодействии продавца
и клиента.  Эта фаза дает продавцу возможность проявить свой искренний
интерес к клиенту, расположить к себе, добиться взаимоуважения и
взаимопонимания.  Это первый этап в построении доверительных
отношений, который дает начало деловым.


На этапе первого впечатления, Иван Иванович МОЖЕТ иметь
СКЛОННОСТЬ к тому, чтобы:


Испытывать трудности с переорганизацией планов, если
изначальная программа действий была в силу обстоятельств
нарушена.


Медленно находить общий язык с новыми клиентами.


Чувствовать себя некомфортно в эмоционально напряженной
обстановке.


Редко менять свой стиль для того, чтобы соответствовать стилю
клиента.


Выявление потребностей – задавание вопросов и тщательное изучение
потребностей клиента при личной встрече.  Этот этап поведенческой
модели продаж позволяет продавцу определить, что, когда и при каких
условиях купит потенциальный покупатель . На этом этапе клиент может
определить и сформулировать свою заинтересованность, специфические
запросы и пожелания, касательно предлагаемого товара или услуги.


На этапе выявление потребностей, Иван Иванович МОЖЕТ иметь
СКЛОННОСТЬ к тому, чтобы:


Переходить к узким, детальным вопросам прежде, чем получит
ответы на более широкие, философские вопросы.


Слишком быстро переходить к техническим вопросам.
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ПРЕПЯТСТВИЯ И
СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ
ДЛЯ УСПЕХА В ПРОДАЖАХ


Испытывать трудности с вовлечением клиента в разговор так, чтобы
он мог свободно отвечать на вопросы личного характера.


Быть слишком официальным в процессе проверки и отдаляться от
клиента, когда речь идет о насущных проблемах.


Презентация существенно отличается от традиционной «презентации»
или «презентации продукта».  Этот этап позволяет продавцу
продемонстрировать свои знания о продукте так, чтобы удовлетворить
нужды и запросы клиента, выявленные на этапе выявление потребностей.


На этапе презентации Иван Иванович МОЖЕТ иметь СКЛОННОСТЬ к
тому, чтобы:


Преуменьшать значение эмоциональной вовлеченности клиента на
этапе демонстрации.


Слишком хорошо готовиться к презентации и нагружать клиентов
лишней информацией.


Чувствовать себя ограниченным в возможностях, если каких-то
материалов или инструментов не хватает.


Не вовлекать клиента в презентацию и проводить ее единолично.
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ПРЕПЯТСТВИЯ И
СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ
ДЛЯ УСПЕХА В ПРОДАЖАХ


Влияние – это способность убедить людей и заставить их действовать.  На
этом этапе продавец может завоевать доверие и преодолеть склонность
многих клиентов не верить продавцу на слово.  На этом этапе укрепляется
вера клиента в поставщика, продавца, продукт или услугу.


На этапе влияния, Иван Иванович МОЖЕТ иметь СКЛОННОСТЬ к
тому, чтобы:


Не понимать, что покупатели принимают решения и рационально, и
эмоционально.


Верить, что для успеха в продажах достаточно объективной
презентации продукта или услуги и их технических преимуществ.


Использовать традиционную информацию, а не новые, передовые
материалы, которые могут помочь на этапе влияния.


Умалять значение и влияние рассказов о личном опыте.


Завершение – финальный этап поведенческой модели продаж.  На этом
этапе потенциальному клиенту предлагается совершить покупку,
рассматриваются возражения, ведутся переговоры, совершается
взаимовыгодная сделка.


На завершающем этапе Иван Иванович МОЖЕТ иметь СКЛОННОСТЬ
к тому, чтобы:


Внутренне бояться совершения сделки.


Не суметь сделать предложение о продаже вовремя.


Рассматривать процесс переговоров как механическую функцию, а
не эмоциональный процесс.


Соглашаться с клиентами, которые хотят все обдумать.
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ЦЕННОСТЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ
В этом разделе отчета дается описание тех профессиональных качеств и
характеристик поведения, которые Иван Иванович реализует в работе.
Изучив нижеследующие характеристики можно определить, какую роль он
играет для организации.  Таким образом Ваша организация сможет найти
позицию, на которой данный сотрудник будет наиболее эффективен и
станет неотъемлемой частью рабочей команды.


Добросовестный и надежный.


Относится с недоверием к поверхностным, недальновидным людям.


Соблюдает принятые стандарты.


Определяет, разъясняет, добывает информацию, подвергает критике
и проверяет.


Аккуратен, обладает хорошо развитой интуицией.


Умеет излагать факты бесстрастно, не проявляя своих эмоций.


Не подвержен влиянию эмоций при принятии решений.


Всегда следит за качеством работы.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ УЛУЧШЕНИЯ
НАВЫКОВ ОБЩЕНИЯ
Большинство людей знают, какие способы общения являются для них
наиболее эффективными.  Этот раздел необходим для того, чтобы сделать
межличностное общение более эффективным.  На этой странице описано,
что СЛЕДУЕТ ДЕЛАТЬ при общении с данным респондентом.  Прочтите все
утверждения и выберите из них 3-4 наиболее для него важных.  Мы
рекомендуем обратить особое внимание на эти наиболее эффективные
способы общения и предоставить их тем, кто чаще других взаимодействует
с данным респондентом.


Рекомендуется:
Слушайте его внимательно.


Когда нужно, давайте ему время, чтобы все тщательно
проанализировать.


Составьте пошаговый график действий по реализации намеченного,
дайте их подробное описание; убедите его в том, что не возникнет
никаких неожиданностей.


Подходите к делу бесстрастно и трезво.


Продемонстрируйте свою искренность.


Если Вы с чем-то не согласны, четко и ясно изложите свою позицию.


Держитесь от него на расстоянии не менее метра.


Подготовьте конкретные данные, факты и цифры.


Дайте ему время, чтобы убедиться в правильности Ваших действий;
будьте реалистичны и аккуратны.


Ссылайтесь на отзывы экспертов.


Заранее подготовьте свои аргументы.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ УЛУЧШЕНИЯ
НАВЫКОВ ОБЩЕНИЯ (Продолжение)


В этом разделе дается информация о том, чего НЕ СЛЕДУЕТ ДЕЛАТЬ при
общении с данным респондентом.  Вместе с респондентом изучите каждое
высказывание и определите те способы общения, которые для него
малоэффективны и неприятны.  Располагая такой информацией, можно
выбрать одну общую тактику общения, подходящую обеим сторонам.


Не рекомендуется:
Ссылаться на ненадежные источники; рассчитывать на авось.


Говорить слишком много.


Просить поверить на слово.  Подтверждайте все конкретными
данными и фактами.


Вести себя несерьезно, легкомысленно, шумно или слишком
непринужденно.


Полагаться в делах на удачу или везение.


Приводить в качестве доказательства чье-либо мнение.


Поверхностно относиться к делу.


Вставлять в разговор эмоциональные реплики, поспешные
высказывания.


Говорить сумбурно и путано.


Колебаться, мешкать с принятием решения.


Дотрагиваться до него в процессе разговора.


Пытаться давить; ставить нереалистичные сроки.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ТЕХНИКЕ ПРОДАЖ
В этом разделе даются рекомендации, как следует организовывать общение с различными типами клиентов,
чтобы сделать работу с ними более эффективной.  Эти рекомендации включают краткое описание наиболее
типичных покупателей, с которыми Иван Иванович может столкнуться в работе.  Научившись
взаимодействовать с клиентом именно в том стиле, который он предпочитает, Иван Иванович сможет сделать
общение с ним более продуктивным.  Вероятно, Иван Иванович не сразу сможет проявить достаточную гибкость
и ему потребуется попрактиковаться, чтобы научиться быстро подстраивать свой стиль поведения под
клиента, особенно, если тот будет сильно непохож на него самого.  Именно гибкость и способность понимать,
что нужно покупателю, отличает высоко-продуктивных продавцов.


Взаимодействуя с амбициозным, сильным, волевым,
решительным, независимым и целеустремленным
клиентом:


Говорите коротко, конкретно, ясно и по существу.
Ведите себя по-деловому и говорите тоько о деле.
Презентация товара должна быть качественной и
отражать все важные моменты.
Приходите подготовленным.  Захватите
дополнительные материалы, систематизируйте их и
держите в строгом порядке.


Факторы, которые могут привести к противоречиям,
конфликту:


Разговор о вещах, не имеющих отношения к делу.
Туманные, абстрактные речи или использование
уловок и хитростей.
Неорганизованность.


Взаимодействуя с харизматичным, энергичным,
дружелюбным, экспансивным клиентом, активно
участвующем в общественной жизни:


Создайте теплую и дружескую атмосферу.
Не вдавайтесь слишком сильно в детали, пока клиент
сам этого не захочет.
Ссылайтесь на мнения людей, которых клиент уважает
и считает авторитетными.


Факторы, которые могут привести к противоречиям,
конфликту:


Немногословность, молчаливость, холодность или
скрытность.
Стремление доминировать в общении.
Чрезмерное использование фактов, цифр,
отвлеченных понятий и альтернатив.


Взаимодействуя с терпеливым, предсказуемым,
надежным, уравновешенным, сдержанным и
спокойным клиентом:


Начните с комментария личного характера,
расположите клиента к себе.
Говорите мягко, неагрессивно и логично.
Завоюйте доверие клиента, предоставляя
проверенные, испытанные товары (услуги).


Факторы, которые могут привести к противоречиям,
конфликту:


Сразу же переходить к разговору о деле.
Говорить назидательно или безапелляционно.
Вынуждать покупателя быстро отвечать на Ваши
вопросы.


Взаимодействуя с аккуратным, педантичным,
осторожным, покладистым, консервативно
настроенным и зависящим от мнения окружающих
клиентом:


Заранее подготовьте презентацию товара.
Говорите только о деле.  Для подкрепления своих
высказываний приводите конкретные данные, факты.
Будьте точны и реалистичны, ничего не
преувеличивайте.


Факторы, которые могут привести к противоречиям,
конфликту:


Несерьезное, легкомысленное, шумное и слишком
непринужденное поведение.
Трата времени на пустые, не относящиеся к делу
разговоры.
Сбивчивая, сумбурная речь (презентация).
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ВОСПРИЯТИЕ ПОВЕДЕНИЯ
«Посмотрите на себя со стороны»


Поведение и чувства человека мгновенно воспринимаются другими людьми.
Этот раздел дает дополнительную информацию о том, как Иван Иванович
воспринимает себя и о том, как при определенных условиях другие могут
воспринимать его поведение.  Понимание этого раздела даст ему
возможность производить такое впечатление, которое позволит ему
управлять ситуацией.


САМОВОСПРИЯТИЕ
Иван Иванович обычно воспринимает себя как человека:


Точного Обстоятельного


Умеренного Дипломатичного


Знающего и компетентного Обладающего
аналитическим
складом ума


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Умеренный 


В ситуациях умеренного напряжения, стресса или усталости люди
могут воспринимать его как человека:


Пессимистично настроенного Разборчивого


Назойливого Привередливого


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Экстремальный


И в ситуациях экстремального напряжения, стресса или усталости
люди могут воспринимать его как человека:


Стремящегося к совершенству Которому трудно
угодить


Требовательного Занимающего
оборонительную
позицию
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ДЕСКРИПТОРЫ
В отчете выделены те слова, которые описывают качества, свойственные
поведению, такого человека, как Иван Иванович.  Они отражают то, как он
решает проблемы, преодолевает трудности, влияет на людей, реагирует на
изменения, а также на правила и регламенты, установленные другими
людьми.


Требовательность


Эгоцентризм


Упорство
Амбициозность


Первенство
Сила воли


Напористость
Решимость


Настойчивость
Бойцовские качества


Решительность
Рискованность


Любознательность
Ответственность


Консерватизм


Расчетливость
Стремление к сотрудничеству


Нерешительность
Сдержанность
Неуверенность


Нетребовательность
Осторожность


Мягкость
Покладистость


Скромность
Миролюбие


Ненавязчивость


Доминирование


Экспансивность


Умение воодушевлять


Магнетизм
Дипломатичность


Энтузиазм
Демонстративному


Умение побуждать к действию
Сердечность


Убедительность
Изысканность


Самообладание
Оптимизм


Доверие
Общительность


Вдумчивость


Достоверность
Расчетливость


Скептицизм


Логика
Сдержанность


Подозрительность
Реализм


Проницательность


Пессимизм
Неуравновешенность


Критичность


Влияние


Флегматичность


Расслабленность
Консерватизм
Сдержанность


Пассивность


Терпение


Собственничество


Предсказуемость
Последовательность
Осмотрительность


Устойчивость
Стабильность


Мобильность


Активность
Неугомонность


Настороженность
Разносторонность


Демонстративность


Нетерпеливость
Стойкость


Устремленность
Гибкость


Импульсивность
Горячность


Нервозность


Постоянство


Уклончивость


Беспокойство
Внимательность


Зависимость
Осторожность


Традиционализм
Точность


Аккуратность


Систематичность
Дипломатичность
Пунктуальность


Тактичность


Восприимчивость
Взвешенность суждений


Твердость


Независимость
Своеволие
Упрямство


Упорство


Догматизм
Беспорядочность
Самоуверенность


Раскованность
Властность


Несгибаемость


Беспечность к деталям


Соответствие


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
15


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПРОДАЖ
Естественный для респондента способ взаимодействия с людьми, подход к
решению проблем, темп выполнения работы и используемые стратегии и
процедуры не всегда могут соответствовать рабочей ситуации.  Этот
раздел чрезвычайно важен, поскольку позволяет определить, насколько
естественный или адаптированный стиль респондента соответствует
условиям, в которых протекает его работа.


Решение проблем и задач 


Естественный Адаптированный


В работе Иван Иванович всегда
осторожен и предусмотрителен.  Он
не требует, чтобы его мнение считали
единственно верным.  Иван Иванович
любит помогать клиентам решать их
проблемы, создавая атмосферу
взаимопонимания.  Он всегда
стремится к компромиссу.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой
привычный стиль работы, поскольку
он ориентирован на решение сложных
проблем и задач.


Взаимодействие с другими людьми 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович полагает, что убедить
человека можно лишь посредством
объективных фактов и логики.
Пытаясь повлиять на окружающих, он
редко проявляет эмоции.


Иван Иванович не видит
необходимости изменять тот способ,
которым он привык убеждать людей в
своей точке зрения.  Он полагает, что
свойственный ему стиль работы - это
именно то, что требуется в данной
обстановке. Адаптированный
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПРОДАЖ (Продолжение)


Темп работы и слаженность действий 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович чувствует себя
комфортно, работая в предсказуемой
обстановке.  Он предпочитает
продавать товары, надежность
которых была проверена на
освоенном им рынке.


Иван Иванович полагает, что для
достижения успеха на нынешней
работе он должен проявлять терпение
и спокойствие, оказывая сервисное
обслуживание.  Он всегда выделяет
время на то, чтобы выяснить
потребности потенциальных
покупателей.


Отношение к процедурам и ограничениям 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович чувствует себя
уверенно на всех этапах процесса
продажи и всегда готов представить
свой товар или услугу.  Он все делает
системно и упорядоченно.  Это
позволяет не пропускать возможные
ошибки и излагать все даные о товаре
последовательно и логично.


Разница между его естественным и
адаптированным стилем работы
незначительна, поэтому он не видит
необходимости что-либо изменять.
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АДАПТИРОВАННЫЙ СТИЛЬ
Иван Иванович считает, что его нынешняя работа требует от него
демонстрации образцов поведения, перечисленных на этой странице.  Если
следующие далее утверждения НЕ соотносятся с требованиями работы,
выясните причины, почему Иван Иванович адаптирует свое поведение.


Просчитывает, насколько необходимо завоевать доверие клиента во
время презентации.


Никогда не идет к заказчику, заранее не подготовившись.


Внимателен ко всем деталям, касающимся процесса продажи.


Старается оставаться беспристрастным по отношению к товару или
услуге, который он продает.


Продает материальные, осязаемые продукты, а не идеи.


Презентуя товар, ведет себя спокойно и беспристрастно.


Подкрепляет любое свое заявление большим количеством фактов и
логикой.


Презентуя товар или услугу, старается оставаться беспристрастным.


Строго соблюдает правила компании.


Задает логичные и систематические вопросы, чтобы выяснить
необходимую информацию.


Собирает подробную информацию о новых товарах и услугах,
прежде чем берется их продавать.


Никогда не забывает о возможных ошибках, которые могут сорвать
сделку.


Проявляет упорство и терпение при достижении поставленных
целей.
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ"
В этом разделе отчета описаны те ситуации, в которых нерациональное
управление временем может существенно влиять на общую эффективность
Вашей стратегии распределения времени.  Перечисленные здесь возможные
причины и способы решения проблемы позволят Вам определить наиболее
эффективный план оптимизации использования ВРЕМЕНИ и, тем самым,
значительно повысить ПРОИЗВОДИТЕЛЬНОСТЬ.


ПОИСК ЛУЧШИХ, ПОРОЙ НЕ ОСУЩЕСТВИМЫХ
РЕШЕНИЙ
Постоянный поиск наилучших решений может помешать довести
работу до конца.  На горизонте постоянно появляется новое, еще
более подходящее решение.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Желание выполнить все с первого раза


Стремление получить одобрение за столь точную и четкую работу


Боязнь подвергнуться критике, если выбранное Вами решение не
сработает


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Установить необходимые стандарты


Выбрать решение, соответствующее этим стандартам или
превышающее их


Установить сроки принятия решения или выполнения задания


БОЯЗНЬ ОШИБОК
Боязнь ошибок свидетельствует о том, что человек чрезмерно
концентрируется на возможных негативных последствиях, а так же
слишком много времени уделяет анализу предыдущих ошибок.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Желание избежать критики
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


Восприятие любой критики слишком близко к сердцу


Желание производить впечатление эффективного и компетентного
человека


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Вспомнить о своих предыдущих успехах


Для каждой ситуации, в которой, как Вам кажется, Вы можете
ошибиться, найдите два положительных возможных исхода


Работайте сразу с несколькими возможными исходами ситуации


ЧУВСТВИТЕЛЬНОСТЬ К КОНСТРУКТИВНОЙ
КРИТИКЕ
Склонность слишком остро реагировать даже на конструктивную
критику в свой адрес является весьма неподходящей и часто
бросающейся в глаза реакцией на обратную связь и рекомендации.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Ощущение комфорта при использовании старых методов работы


Следование высоким стандартам при выполнении работы


Уверенность с том, что выбранный путь является наиболее
оптимальным


Неумение увидеть, какие преимущества дают новые методы работы


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Стараться беспристрастно выслушивать комментарии окружающих


Слушая комментарии собеседника попробовать говорить себе
мысленно "это интересно" или "это вполне возможно".  Это поможет
сдержать внезапные, негативные реакции на критику


Поделитесь своими эмоциями с коллегами и руководителем группы
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


ОЖИДАНИЕ БУДУЩИХ СОБЫТИЙ
Хотя терпеливость во многих ситуациях и является достоинством,
не следует забывать, что активные упреждающие действия с нашей
стороны позволяют контролировать события намного эффективнее.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Желание работать с происходящим "здесь и сейчас"


Боязнь того, что преждевременные действия могут показать Вашу
неподготовленность


Стремление к высоким стандартам, мешающее начать активные
действия


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Планирование альтернативных решений


Анализ возможного хода событий


Следование наиболее оптимальному плану работы, который
позволит удовлетворить все требования, не ставя под угрозу срыва
выполнение других мероприятий


ЧРЕЗМЕРНАЯ АККУРАТНОСТЬ И ЛЮБОВЬ К
ПОРЯДКУ
Склонность к чрезмерной аккуратности может стать непреодолимой,
в некотором роде болезненной привычкой, которая часто может
помешать эффективно и качественно выполнить задачу.  Уборка
рабочего места может показаться намного более важным делом, чем
завершение требуемых рабочих мероприятий ("с глаз долой, из сердца
вон").


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Быстрая отвлекаемость на неотносящиеся к делу материалы


Потребность работать систематично


Сортировка информации по папкам и каталогам для повторного ее
поиска и дальнейшего использования
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Признать, что это эта черта является преимуществом только тогда,
когда она проявляется в меру


ПОИСК "СКРЫТОГО СМЫСЛА"
Привычка искать во всем скрытый смысл свидетельствует о
неспособности буквально воспринимать сообщения, различную
информацию, неречевые сигналы других людей, а так же, о склонности
видеть везде злой умысел.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Чрезмерная критичность к тому, что говорит собеседник.  Из-за этого
качества часто можно увидеть в ситуации больше, чем есть на самом
деле


Желание уловить что-либо за пределами очевидного


Потребность в дополнительной информации


Минимальное доверие к окружающим


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Задавать вопросы


Делиться своим мнением с окружающими
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ОБЛАСТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ
В этом разделе приводится список возможных факторов, мешающих
респонденту в полной мере проявить свой потенциал, независимо от того, на
какой должности он работает.  Изучите все утверждения и вместе с
респондентом вычеркните те из них, которые, по-вашему, к нему не
относятся.  Выделите 1 - 3 фактора, которые мешают респонденту в
работе, и составьте план действий для полного или хотя бы частичного
устранения этих помех.


Иван Иванович склонен:
Слишком сильно вдаваться в подробности и использовать их для
того, чтобы отстоять свою позицию.


Редко менять свой стиль поведения для того, чтобы соответствовать
стилю покупателя.


Не увлекать клиента эмоционально.


Тратить слишком много времени на сервисное обслуживание и не
уделять достаточно внимания привлечению новых клиентов.


Недооценивать себя, вести себя недостаточно уверенно.


Проводить в офисе слишком много времени, готовя различные
данные и факты для презентации.


Бояться переходить к вопросу о покупке товара.


Не звонить новым потенциальным клиентам, потому что боится
неизвестности.
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ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


1.  ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО - 
Следование системам и процедурам для достижения успеха.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


10.0
4.9*


2.  АНАЛИЗ ДАННЫХ - Аккуратная работа с информацией,
подлежащей постоянной проверке.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


10.0
5.3*


3.  ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ - Умение делать работу, соблюдая
преемственность подхода.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


10.0
6.3*


4.  СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ - Следование стратегии или, если
ее нет, устоявшейся практике.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


10.0
6.7*


5.  ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА - Необходимость быть
дотошным.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.0
6.1*


6.  ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ - Желание выражать свой
искренний интерес к клиентам.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.8
6.6*


7.  ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА ЛЮДЕЙ - Уделять много времени
работе с широким кругом самых разных людей для достижения
взаимовыгодных результатов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.5
6.9*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


8.  СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ - Упорство, прямота,
настойчивость и воля к победе.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.0
4.9*


9.  СКОРОСТЬ РЕАГИРОВАНИЯ - Решительность, быстрота
реагирования и действия.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.0
4.4*


10.  УНИВЕРСАЛЬНОСТЬ - Умение совмещать множество
талантов и желание адаптировать их к меняющимся
обстоятельствам в соответствии с требованиями.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


1.5
5.5*


11.  СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ - Умение без
предупреждения легко переключаться с одной задачи на другую, и,
если требуется, оставлять несколько заданий незавершенными.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


1.5
5.4*


12.  ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ - Умение
справляться с множеством отвлекающих факторов в долгосрочном
периоде, приветливость в отношениях с окружающими.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


1.0
6.4*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
SIA: 16-06-74-94 (22)    SIN: 22-08-89-91 (21)
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17-4-2013


Адаптированный стиль


График I


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


16


I


6


S


74


C


94%
Norm 2012 R4


Естественный стиль


График II


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


22


I


8


S


89


C


91%
Norm 2012 R4


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
26


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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ВВЕДЕНИЕ Раздел "Мотиваторы"


Знание своих индивидуальных внутренних мотиваторов помогает понять, ПОЧЕМУ
мы совершаем те или иные действия.  Изучение личного опыта, профессиональной
компетенции, уровня образования и общей подготовки помогут выяснить, на ЧТО
способен индивид.  Оценка стилей поведения позволяет узнать, КАК человек ведет
себя и добивается результатов в рабочей обстановке.  Отчет "Личная мотивация и
вовлеченность" измеряет показатели шести основных интересов или мотиваторов
(то, как человек оценивает свою жизнь): теоретических, прагматических,
эстетических, социальных, индивидуалистических и традиционных.


Внутренние мотиваторы стимулируют поведение человека, и иногда их называют скрытыми
мотиваторами, так как их не всегда легко различить.  Именно поэтому целью данного
отчета является разъяснение и развитие этих мотивирующих факторов, а также тех
сильных качеств, на которые человек может опираться в своей работе.


В зависимости от полученных ответов данный отчет отразит Вашу расположенность к
каждому из шести внутренних мотиваторов.  Те два, или иногда три, внутренних
мотиватора, которые окажутся выше остальных, побуждают Вас к действию.  Вы будете
испытывать положительные эмоции при обсуждении, прослушивании или выполнении
какой-либо деятельности, которая удовлетворяет Ваши верхние внутренние мотиваторы.


Результаты, которые Вы получите в данной секции, будут отражать один из трех
возможных уровней выраженности для каждого из шести внутренних мотиваторов.


СИЛЬНЫЕ - положительные эмоции, которые Вам необходимо удовлетворять как на
работе, так и вне работы.


СИТУАТИВНЫЕ - эмоции и чувства будут расположены от положительных до
безразличных, в зависимости от Ваших жизненных приоритетов на данный момент
времени.  Внутренние мотиваторы данной группы становятся важными тогда, когда
удовлетворены Ваши верхние мотиваторы.


НИЗКИЕ - эмоции и чувства будут безразличными, если они относятся к 5му и 6му
внутреннему мотиватору.


УРОВЕНЬ ВЫРАЖЕННОСТИ ВАШИХ МОТИВАТОРОВ
1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ Высокий
2 УТИЛИТАРНЫЙ Высокий
3 ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ Ситуационный
4 СОЦИАЛЬНЫЙ Ситуационный
5 ТРАДИЦИОННЫЙ Низкий
6 ЭСТЕТИЧЕСКИЙ Низкий
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ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ
Основной движущей силой для данного типа личности является поиск
ИСТИНЫ через познание окружающего мира.  Такой человек не проявляет
интереса к красоте или практическому использованию вещей, он стремится
исключительно к наблюдениям, размышлениям, поиску первопричины.
Человеку, который принадлежит к данному типу, свойственен эмпирический,
рациональный, критичный взгляд на вещи.  В глазах окружающих он выглядит
интеллектуальным человеком.  Главная цель его жизни - упорядочить и
систематизировать знания.  Его девиз: "Знания ради знаний"


Иван Иванович будет использовать свои знания для достижения
экономической и финансовой независимости.


Его раздражают люди, которые рассуждают о предмете, недостаточно
разбираясь в нем.  Он быстро теряет интерес к такому собеседнику.


Иван Иванович не пожалеет времени и денег, помогая людям,
посвятившим себя самообразованию и обучению других людей.


Иван Иванович обладает способностью анализировать, обобщать
опыт прошлого, настоящего и будущего.


Его трудно оторвать от хорошей книги.


Для него результаты важнее процесса их достижения.


Иван Иванович может использовать свои знания в той или иной
области, чтобы лучше управлять ситуацией.


Многие считают его интеллектуальным человеком.


Иван Иванович постоянно находится в поисках истины, но поскольку
истина всегда относительна, то определяя ее, он будет исходить из
своих собственных представлений и взглядов.


Иван Иванович не может пройти мимо книжного магазина или
библиотеки.


Он считает, что следует иметь хорошую библиотеку и книжный
магазин в каждом районе.


Понимание социальных проблем во всем их многообразии является
его сильным качеством.
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УТИЛИТАРНЫЙ
Для Утилитарного типа личности характерен интерес к деньгам, ко всему,
что имеет практическую пользу.  Это означает, что человек,
принадлежащий к данному типу, стремится к материальному благополучию,
которое могут обеспечить деньги, не только для себя, но и для своей семьи.
Интересы такого человека связаны с практической стороной бизнеса -
производство, маркетинг, потребление товаров, использование кредитов,
инвестиции.  Этот тип абсолютно практичного человека хорошо
вписывается в стереотип бизнесмена.  Человек с высоким уровнем
интенсивности проявления данного мировоззрения, весьма вероятно, будет
оценивать других по уровню их благосостояния.


Иван Иванович может охотно инвестировать свое время и средства в
те или иные проекты, ожидая, однако, при этом отдачи от своих
вложений.


Приобретение материальных благ является результатом его
способности доводить дело до конца и добиваться поставленных
целей.


Иван Иванович умеет добиваться поставленных целей.


Он будет много работать для удовлетворения своих материальных
потребностей.


Он может измерять эффективность своей работы, полученными в
результате материальными благами.


Он легко добивается поставленных целей, благодаря умению
использовать свой прошлый опыт.


Он оценивает вещи с точки зрения их практической пользы и
материальной выгоды.
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ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ
Власть является основным мотивирующим фактором для
индивидуалистического типа личности.  Исследования убедительно
доказывают, что лидеры, занимающие ответственные руководящие
должности в различных сферах деятельности, больше всего ценят власть.
Поскольку конкуренция и борьба играют важную роль во всех сферах
человеческой жизни, многие философы рассматривают власть, как основной
мотивирующий фактор.  Однако, у некоторых людей, стремление к власти
наиболее ярко выражено.  Эти люди стремятся к личной власти, влиянию и
славе.


Степень его контроля зависит от того, насколько данный вопрос важен
для него лично.  Если личная заинтересованность отсутствует, он не
видит особой необходимости в контроле.


Оценив конкретную ситуацию, он решает, в какой степени ему следует
ее контролировать.


Временами Иван Иванович стремится к первенству.


Иван Иванович может упорно и настойчиво добиваться своих целей.
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СОЦИАЛЬНЫЙ
Человек, который, согласно результатам отчета, проявляет ярко
выраженную склонность к данному мировоззренческому типу, отличается
любовью к людям.  Личность социального типа высоко ценит людей, ей
свойственна доброта, сочувствие к окружающим, отсутствие эгоизма.
Люди, принадлежащие к теоретическому, утилитарному и эстетическому
типам, кажутся ему равнодушными и холодными.  В отличие от
индивидуалистического типа, люди социального типа полагают, что
стремление к взаимопомощи является единственно правильной формой
человеческих отношений.  Исследования показывают, что личность
социального типа отличается бескорыстием.


Иван Иванович обязательно поможет человеку или команде в трудную
минуту, нужно только найти к нему правильный подход.


Его желание помогать людям, иногда даже в ущерб своим интересам,
зависит от конкретной ситуации.
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ТРАДИЦИОННЫЙ
Представителей данного типа интересуют прежде всего порядок, единство
взглядов, традиции.  Люди такого типа любят придерживаться системы,
которая бы определяла и регулировала их жизнь, например, религия или
определенная система государственной власти.


Во многих случаях Иван Иванович стремится устанавливать
собственные правила, которые позволяют ему действовать, опираясь
на интуицию и опыт.


Им трудно манипулировать, так как он не придерживается какой-то
одной системы убеждений, которая может дать готовый ответ на
любой вопрос.


Он не побоится переосмыслить свои взгляды.


Иван Иванович творчески относится к интерпретации различных
взглядов и убеждений и применяет их в жизни избирательно .


Он - отличается широтой убеждений и взглядов.


Уважение и приверженность к традициям не оказывает влияния на его
поступки.


Его основные интересы и стремления, связаны с другими ценностями
его жизни, представленными в данном отчете.
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ЭСТЕТИЧЕСКИЙ
Эстетический тип личности демонстрирует интерес к "форме и гармонии".
Человек данного типа судит обо всем с позиции красоты, симметрии,
совершенства.  Жизнь рассматривается им как череда событий, каждое из
который само по себе может является источником наслаждения.
Принадлежность к данному типу не означает, что человек обязательно
наделен артистическими талантами.  Это указывает лишь на то, что
интересы личности связаны с эстетической стороной жизни.


Он - очень практичный человек, который равнодушно относится к
гармонии окружающего мира.


Его основные интересы и стремления, связаны с другими ценностями
его жизни, выявленными в данном отчете.


Он придерживается прагматичного подхода к событиям и явлениям
жизни.


Невзрачность окружающей обстановки не оказывает отрицательного
влияния на его творческую энергию и творческие способности.


Практическая польза и выгода, которую можно извлечь гораздо
важнее для него, чем красота формы и гармония.


Умом Иван Иванович понимает, что окружающая обстановка должна
быть красивой, но ему сложно тратить деньги на приобретение
красивых вещей.


Иван Иванович не всегда заботится о красоте и форме окружающей
его обстановки.
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МОТИВАТОРЫ - НОРМЫ И СРАВНЕНИЯ
На протяжении многих лет Вы постоянно слышите утверждения типа - "на вкус и цвет
товарищей нет", "каждому свое", "чужая душа - потемки".  Когда Вас окружают люди со
схожими внутренними мотиваторами, Вы полны энергии и чувствуете себя комфортно.
Однако когда Вы оказываетесь среди людей, с которыми у Вас абсолютно разные
внутренние мотиваторы, Вы можете чувствовать себя не в своей тарелке.  Эти различия
могут вызывать конфликты и стрессовые ситуации.  Если Вы попали в подобную ситуацию,
то можете сделать следующее:


Изменить ситуацию.


Изменить свое восприятие ситуации.


Смириться с ситуацией.


Управлять ситуацией.


Данный раздел отразит области, в которых Ваши внутренние мотиваторы могут
существенно отличаться от общепринятых и приводить к конфликтам.  Чем сильнее Ваши
верхние показатели отличаются от наиболее распространенных, тем больше людей будут
замечать Вашу склонность к этому мотиватору.  Чем сильнее Ваши "нижние" показатели
отличаются от общепринятых, тем больше людей будут видеть Ваше негативное или
безразличное отношение к этому внутреннему мотиватору.  Затемненная область для
каждого внутреннего мотиватора отражает средний показатель 68 процентов населения
или стандартное отклонение в большую или меньшую сторону от этого показателя.


ТАБЛИЦА НОРМ И СРАВНЕНИЙ - Norm 2012
ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ


УТИЛИТАРНЫЙ


ЭСТЕТИЧЕСКИЙ


СОЦИАЛЬНЫЙ


ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ


ТРАДИЦИОННЫЙ


Отклонение вверх


В пределах нормы


В пределах нормы


Отклонение вниз


В пределах нормы


В пределах нормы


 - 68 процентов населения  - средний национальный показатель  - ваши показатели


В пределах нормы  -  одна стандартная девиация от среднего национального показателя
Отклонение вверх  -  две стандартных девиации выше среднего национального показателя.
Отклонение вниз  -  две стандартные девиации ниже среднего национального показателя
Экстремальное отклонение  -  три стандартные девиации от среднего национального показателя
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МОТИВАТОРЫ - НОРМЫ И СРАВНЕНИЯ
Мировоззренческие установки, к которым Вы демонстрируете наиболее сильную
приверженность по сравнении с другими убеждениями и ценностями.


Вы обладаете сильной тягой к знаниям и постоянно ищете возможность их расширить.
Иногда окружающим может не нравиться то, что Вы тратите слишком много времени и
средств на образование, им кажется, что Вам уже достаточно учиться и пора, наконец,
заняться делом.


Мировоззренческие установки, которые Вы не разделяете, и поэтому можете испытывать
раздражение, когда сталкиваетесь с людьми, демонстрирующим сильную приверженность
к подобным убеждениями и ценностями.


Поскольку Вы рассчитываете только на себя, Вы чувствуете себя дискомфортно с
людьми, которые настойчиво предлагают Вам помощь или стремятся Вам угодить.


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
37


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ИЕРАРХИЯ ВНУТРЕННИХ МОТИВАТОРОВ
Ваша мотивация добиваться успеха во всем определяется Вашими скрытыми
ценностями.  Вы будете энергичны и успешны на своей должности тогда,
когда работа, которую Вы выполняете, отвечает Вашим личным ценностям.
Эти ценности перечислены ниже от самых верхних до самых нижних.


1.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит знания ради
знаний, непрерывное обучение и интеллектуальное развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.7
5.8*


2.  УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит практические
достижения, результаты и вознаграждения как результат вложения
времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.7
6.0*


3.  ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
уважение, свободу и возможность контролировать свою жизнь и
судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.5
4.7*


4.  СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит возможность
угодить другим и внести свой вклад в процветание и благополучие
общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.3
5.7*


5.  ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит присущие
социальной структуре традиции, правила, нормы и принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.2
4.5*
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ИЕРАРХИЯ ВНУТРЕННИХ МОТИВАТОРОВ


6.  ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит гармонию
жизни, творческое самовыражение, красоту и природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.7
3.3*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
MI: 64-58-28-32-39-31 (ТЕО.-УТИ.-ЭСТ.-СОЦ.-ИНД.-ТРА.) 15 15
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ДИАГРАММА УПРАВЛЕНИЕ МОТИВАЦИЕЙ®


17-4-2013
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ДИАГРАММА ФАКТОРОВ МОТИВАЦИИ™


17-4-2013
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ВВЕДЕНИЕ
Раздел "Сочетание стилей поведения и внутренних мотиваторов"


Максимальные результативность и удовлетворенность от работы приходят тогда, когда
Ваши стили поведения и факторы мотивации сливаются воедино.  Они по отдельности
оказывают мощное влияние на Ваши действия, однако их сочетание и взаимодействие
выводят Вас на качественно новый уровень.


В данном разделе Вы найдете:


Потенциальные сильные стороны стилей поведения и мотиваторов


Потенциальные противоречия между стилями поведения и мотиваторами


Идеальную рабочую обстановку


Инструменты мотивации


Инструменты управления
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ
СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ И МОТИВАЦИИ
Данный раздел описывает потенциальные сильные стороны (достоинства)
стиля поведения, которого придерживается Иван Иванович, и его двух
ведущих мотиваторов.  Определите два или три потенциальных
достоинства, которые необходимо развивать и использовать для повышения
удовлетворенности от работы.


Стремление задавать вопросы и собирать информацию для того,
чтобы всегда добиваться наилучшего результата.


Его стремление узнавать новое, делает методы работы более
надежными и эффективными.


Все ожидаемые результаты предельно ясны, реальны и
сконцентрированы на получении прибыли.


Способность разглядеть те детали и ресурсы, которые необходимы
для получения желаемой прибыли.


Хранить в секрете деликатную информацию.


Слушать и понимать представленные данные и факты.


Успешные продажи надежных и проверенных товаров и услуг людям,
которых он знает.


Применяет системный подход для внедрения новых изменений,
которые позволят повысить отдачу от инвестиций
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ПРОТИВОРЕЧИЯ МЕЖДУ
СТИЛЯМИ ПОВЕДЕНИЯ И МОТИВАТОРАМИ
Данный раздел описывает потенциальные области противоречий между
стилем поведения, которого придерживается Иван Иванович, и его двумя
ведущими мотиваторами.  Определите два или три потенциальных
противоречия, которые необходимо свести к минимуму для повышения
результативности работы.


Может казаться человеком, который излишне сосредоточен на
информации и теории.


Для подтверждения новой теории всегда не хватает фактов.


Излишняя сосредоточенность на негативных аспектах
инвестирования может привести к потере хорошей возможности.


Хочет, чтобы его считали находчивым и сообразительным, несмотря
на страх совершить ошибку.


Может отказаться от поиска новых знаний, если это угрожает его
безопасности.


Вероятное желание воздержаться от передачи своих знаний, чтобы
обезопасить себя.


Расценивает необоснованные изменения в работе как пустую трату
ресурсов.


Стремление поставить "на карту" все.
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ИДЕАЛЬНАЯ РАБОЧАЯ ОБСТАНОВКА
Данный раздел определяет идеальную рабочую обстановку, основываясь на
естественном стиле и двух ведущих мотиваторах.  Людям, которым
недостает гибкости, будет некомфортно на должностях, не описанных в
данном разделе.  Обладающие гибкостью люди сознательно меняют свое
поведение и чувствуют себя комфортно в различной рабочей среде.
Поработайте с этим разделом, чтобы определить конкретные служебные
обязанности и области ответственности, из-за которых Иван Иванович
может испытывать чувство удовлетворения или разочарования.


Условия, в которых его интуиция может быть востребована.


Отсутствие конфликтов между людьми.


Личное внимание со стороны его руководителя, а также одобрение
каждого хорошо выполненного им задания.


Реалистичные сроки исполнения работы, основанные на
достаточном количестве собранной информации.


Возможность проявить свои умения собирать факты и информацию.


Достаточное количество времени на сбор информации для
дальнейшей работы.


Способность достигать целей, используя логические и практические
методы.


Защита интересов и прибыли организации ценится и,
соответственно, вознаграждается.


Рабочая обстановка, где для достижения результатов требуются
точные и систематизированные стандарты .
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ИНСТРУМЕНТЫ МОТИВАЦИИ
Данный раздел отчета был сформирован на основе анализа желаний и
стремлений оцениваемого.  Людей всегда мотивирует желаемое, однако, как
только человек получает то, чего он хочет, мотивация сразу же пропадает.
Совместно с респондентом изучите каждое утверждение, представленное в
данном разделе, и выделите те, которые представляют собой в данное
время "желания".


Иван Иванович хочет:
Быть частью команды, ориентированной на качество.


Придерживаться высоких стандартов качества работы.


Иметь достаточно времени для выполнения работы в соответствии с
его высокими стандартами качества.


Наличие верной информации для того, чтобы поддержать других
сотрудников, в результате чего можно не волноваться за
правильность выполнения работы.


Понять, почему метод работы будет изменен или отменен еще до
того, как это произойдет.


Достаточное количество времени для того, чтобы провести
исследование и методично структурировать информацию.


Потенциального дохода от проектов и задач подтвержденых
документацией.


Достаточное количество времени для того, чтобы выработать
процесс получения отдачи от инвестиций.


Наличие всех фактов и деталей, необходимых для достижения
желаемых результатов.
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ИНСТРУМЕНТЫ УПРАВЛЕНИЯ
В данном разделе представлены некоторые потребности, которые должны
быть удовлетворены, чтобы Иван Иванович мог работать на оптимальном
уровне результативности.  Некоторые потребности могут быть
удовлетворены им самим, в то время как за остальные должно взять на себя
ответственность руководство.  Человеку трудно влиться в мотивирующую
рабочую среду, если его базовые управленческие потребности не
удовлетворены.  Просмотрите весь список вместе с респондентом и
определите 3 или 4 утверждения, которые являются для него наиболее
важными.  Таким образом, Иван Иванович сможет принять участие в
формировании своего собственного плана по управлению им.


Иван Иванович имеет следующие потребности:
Регулярно получать оценку своей работы.


Поощрение в проявлении его независимости и самостоятельности.


Больше уверенности в своих способностях заниматься новыми
видами деятельности.


Понимание ожидаемого темпа изучения новых теорий и
возможностей.


Оценивая других, задавать вопросы, а не делать выводы, не зная
всех подробностей.


Поддержка своего желания быть экспертом в организации.


Содействие в обнаружении необходимого баланса между нормой и
отдачей от инвестиций.


Способность понять, когда необходимо изменить направление
работы для сохранения ожидаемого дохода.


Достаточное количество времени на просмотр и анализ информации,
чтобы оценить потенциальный доход от инвестиций, перед
принятием какого-либо решения.
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ПЛАН ДЕЙСТВИЙ


Ниже перечислены те области деятельности, в которых респонденту, возможно, следует
поработать над собой.  Выберите 1 - 3 области и составьте план действий, направленный на
достижение желаемых результатов.  Изучите отчет на предмет тех областей, в которых
респонденту следует улучшить или развить некоторые свои умения.


Обслуживание клиентов
Поиск потенциальных клиентов
Подготовка к работе
Презентация товара
Работа с возражениями


Заключение сделки
Знание продукта
Личные цели
Иное


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Дата начала: ____________ Дата проверки: ____________
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ВВЕДЕНИЕ Там, где возможности встречаются с талантами®


Отчет "Управление талантами" был создан для того, чтобы помочь человеку понять свои
таланты.  В отчете содержится обзор трех самостоятельных областей: стилей поведения,
внутренних мотиваторов, их сочетания.  Понимание сильных сторон и недостатков в этих
областях ведет к личному и профессиональному развитию и более высокому уровню
внутренней гармонии.


Далее представлен подробный анализ Ваших талантов в трех разделах.


РАЗДЕЛ 1: СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ
Цель этого раздела - помочь Вам обрести глубокое знание себя и окружающих.
Способность к эффективному взаимодействию с людьми может служить причиной успехов
или неудач в работе и личной жизни.  Эффективное взаимодействие начинается с четкого
восприятия самого себя.


РАЗДЕЛ 2: МОТИВАТОРЫ
Этот раздел отчета приводит описание того, что побуждает Вас к действиям.
Использование этой информации в жизни и коучинг на ее основе, могут существенно
поменять Ваши представления о жизни.  Как только Вы узнаете о мотиваторах, которые
побуждают Вас к действию, Вы тут же получите возможность понять причины конфликтов.


РАЗДЕЛ 3: СОЧЕТАНИЕ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ И
ВНУТРЕННИХ МОТИВАТОРОВ
Данный раздел поможет Вам гармонично сочетать в своих действиях аспекты "Как?"  и
"Почему?".  Когда Вы поймете, как взаимодействуют стили поведения и внутренние
мотиваторы, Ваша результативность и уровень внутренней гармонии повысятся.
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ВВЕДЕНИЕ Стили поведения


Исследования в области поведения указывают на то, что наибольшего успеха
добиваются люди, которые знают самих себя, как свои сильные, так и слабые
стороны.  На основе этого они смогут разработать собственную стратегию
поведения, позволяющую наилучшим образом соответствовать тем требованиям,
которые к ним предъявляет среда.


Поведение личности является ее неотъемлемой характеристикой.  Другими словами,
значительная часть нашего поведения является врожденной (исходит от нашей
«природы»), а другая - зависит от воспитания.  Это и есть универсальный язык наших
поступков или наблюдаемое поведение человека.


В данном отчете мы оцениваем четыре фактора поведения человека, а именно:


Как Вы реагируете на проблемы и трудности.  (D - Доминирование)


Как Вы влияете на других.  (I - Влияние)


Как Вы реагируете на изменения.  (S - Постоянство)


Как Вы реагируете на правила и процедуры, установленные другими.  (C -
Соответствие)


Предметом анализа данного отчета является стиль поведения, т.е. как человек выполняет
то или иное действие.  Является ли отчет верным на все 100%?  И да и нет.  Мы оцениваем
только поведение.  Наш отчет содержит достоверные утверждения, относящиеся к тем
областям поведения, в которых можно наблюдать определенные тенденции.  Вы можете
свободно исключить любое утверждение из отчета, которое, на Ваш взгляд, не имеет к Вам
прямого отношения, однако, рекомендуем предварительно посоветоваться с друзьями или
коллегами по работе.
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ОБЩИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ
В данном разделе дается общая характеристика стиля работы,
свойственного такому человеку как Иван Иванович.  Эта характеристика
относится к базовому, естественному поведению, которое он проявляет в
своей работе.  Иными словами, если ему предоставить свободу действий, то
данное описание будет отражать то, КАК ОН ПРЕДПОЧТЕТ ВЫПОЛНЯТЬ
СВОЮ РАБОТУ.  Используйте эти общие характеристики для лучшего
понимания его естественного поведения.


Иван Иванович не любит, когда другие менеджеры начинают относится к
нему с опаской.  Иван Иванович хочет производить впечатление
независимого человека, но делает это в вежливой и дружелюбной форме.
Иван Иванович производит впечатление человека уверенного в себе.  Он -
человек, для которого положение и власть являются мотивирующими
факторами.  Иван Иванович ищет популярности и общественного
признания.Он любит иметь дело с людьми в непринужденной обстановке.
Он, весьма вероятно, будет на высоте в ситуациях, когда затрагиваются
чувства, взгляды, убеждения, эмоции людей.  Он гордится своей
интуицией, умением "чувствовать" и понимать людей.  Иван Иванович
любит «растить» сотрудников, создавать коллективы и организации.
Иван Иванович высоко ценит связи.  Он часто заводит приятельские
отношения со своими клиентами.  Иван Иванович отличается
общительностью и чувствует себя комфортно с незнакомыми людьми.
Иван Иванович является руководителем или лидером, который способен
наилучшим образом использовать навыки и умения своих людей,
добиваясь максимальной отдачи от каждого.


Иван Иванович предпочитает работать с теми, кто быстро принимает
решения.  Когда его сильно волнует какая-либо проблема, Вы можете
столкнуться с проявлением этих чувств в эмоциональной форме.
Иван Иванович имеет склонность к быстрым суждениям и импульсивным
решениям.  Иногда он стремится найти быстрое и простое решение
проблемы.  Из-за пренебрежения к деталям он может упрощать проблему.
Иван Иванович имеет склонность нарушать правила, а затем внушать
Вам, что без этого нельзя было обойтись.  Иван Иванович может слишком
быстро принять решение, которого Вы добиваетесь, без тщательного
рассмотрения всех фактов.  Иван Иванович быстро принимает решения.
Из-за своей доверчивости и стремления к признанию он может
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ОБЩИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ (Продолжение)


неправильно судить о способностях людей.


Иван Иванович легко улаживает конфликты между людьми и верит в то,
что "все обязательно наладится, если каждый просто выговорится!"  Стиль
общения варьируются от приятных бесед до споров.  Иван Иванович
может держаться напряженно, что не всегда адекватно ситуации.
Иван Иванович имеет склонность сглаживать излишнюю прямолинейность
располагающей, приятной манерой общения и обычно выглядит в глазах
окружающих человеком дружелюбным и доверчивым.  Некоторые
считают, что Иван Иванович является излишне разговорчивым и
эмоциональным человеком.  Иван Иванович старается влиять на людей,
склоняя их к своему мнению с помощью убеждения, чем отличается от
тех, кто использует более формальные методы воздействия.
Иван Иванович часто будет озвучивать свою потребность к
независимости.  С большинством людей Иван Иванович чувствует себя
комфортно и держится с ними непринужденно и неформально.  Даже
общаясь с незнакомыми людьми, Иван Иванович старается снять
напряжение.
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ЦЕННОСТЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ
Этот раздел отчета содержит информацию о специфических способностях и
особенностях поведения, которые Иван Иванович привносит в свою работу.
Эти утверждения помогут определить его роль для организации.
Организация может разработать систему, чтобы с пользой применить его
уникальную ценность и интегрировать его в команду.


Полагается на себя.


Уделяет большое внимание людям.


Мыслит масштабно.


Вносит свежие идеи при решении проблем, ориентируясь на свои
внутренние убеждения, а не на общепринятые традиции.


Творчески подходит к решению проблем.


Вызывает чувство уверенности в других людях.


Хороший командный игрок.


Адаптированный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


68


I


73


S


32


C


22


Естественный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


58


I


84


S


36


C


28


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
5


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







РЕКОМЕНДУЕМЫЕ СПОСОБЫ ОБЩЕНИЯ
Большинство людей знают, какой стиль общения по отношению к себе они
предпочитают и придают этому серьезное значение.  Этот раздел содержит
важные рекомендации для улучшения навыков межличностного общения и
включает перечень РЕКОМЕНДАЦИЙ, которых следует придерживаться при
общении с таким человеком, как Иван Иванович.  Ознакомьтесь со всеми
рекомендациями и определите из них 3-4 наиболее важные для него.
Ознакомьте с этими рекомендациями тех, кто общается с ним наиболее
часто.


Рекомендуется:
Избегать уклончивых ответов, типа "может быть".  Отвечайте четко:
«да» или «нет».


Уточнять, проверять все детали.


Проявлять объективность, демонстрировать сбалансированный
подход и не скрывать своих эмоций.


Излагать проблему в письменном виде.


Приводить в качестве аргумента те преимущества, которые получит
именно он.


Уделять больше внимания созданию непринужденной, неформальной
обстановки и располагающей атмосферы, которая его мотивирует.


Интересоваться его мнением о людях.


Предлагать конкретные решения, а не излагать мнения.


Ссылаться на мнение людей, которых он уважает.


Не боятся выражать свое несогласие.


Подтверждать все детали письменно, добиваясь тем самым от него
строгого выполнения своих обязательств.


Выяснять любые детали письменно.


Общаясь с ним, ориентироваться на его личные желания и
устремления.
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РЕКОМЕНДУЕМЫЕ СПОСОБЫ ОБЩЕНИЯ
(Продолжение)


Этот раздел отчета - перечень того что СЛЕДУЕТ ИЗБЕГАТЬ.  Вместе с
ним изучите каждое высказывание и определите те способы общения,
которые для него малоэффективны и неприятны.  Располагая такой
информацией, можно выработать тактику общения, подходящую обеим
сторонам.


Не рекомендуется:
Выглядеть формалистом, который имеет обо всем свое мнение, или
фокусироваться только на решении поставленных задач.


Увлекаться фактами, цифрами, рассмотрением альтернатив и
абстрактными понятиями.


Навязывать свой порядок обсуждения, чрезмерно контролировать
разговор и подавлять его как собеседника.


Говорить с ним свысока.


Вовлекать себя в абстрактные рассуждения о перспективах на
будущее - это пустая трата времени.


Высказывать ему свое мнение, если Вас не просят.


Диктовать ему свое мнение.


Проявлять нерешительность в конфликтной ситуации.


Оставлять решения в подвешенном состоянии.


Проявлять резкость, отчужденность и холодность.


Держаться покровительственно.


Позволять ему утомлять Вас своим многословием.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ УЛУЧШЕНИЯ
НАВЫКОВ ОБЩЕНИЯ
В этом разделе даются рекомендации, которые позволят респонденту сделать общение с другими людьми более
эффективным.  Эти рекомендации включают краткое описание различных типов людей, с которыми Иван
Иванович может столкнуться в работе.  Научившись взаимодействовать с человеком именно в том стиле,
который он предпочитает, Иван Иванович сможет сделать общение с ним более продуктивным.  Вероятно, Иван
Иванович не сразу сумеет проявить достаточную гибкость и ему потребуется попрактиковаться, чтобы
научиться быстро подстраивать свой стиль поведения под собеседника, особенно, если тот будет существенно
отличаться от его стиля поведения.  Именно гибкость и способность понимать потребности других людей -
признак мастерства в общении.


При общении с человеком амбициозным, сильным,
решительным, волевым, независимым и
ориентированным на достижение цели:


Излагайте информацию ясно, четко, конкретно, кратко
и не уходите в сторону от существа вопроса.
Придерживайтесь сути дела.
Тщательно подготовьте и систематизируйте документы
и материалы, которые вы используете в разговоре.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Разговор о вещах, не относящихся к делу.
Недосказанность или неясность в обсуждении тех или
иных вопросов.
Внешние проявления неорганизованности.


Когда Вы общаетесь с открытым человеком,
хорошим "политиком", обладающим магнетизмом и
проявляющим энтузиазм и дружелюбие:


Создайте теплую и дружескую атмосферу.
Не злоупотребляйте мелочами и деталями
(представьте их в письменном виде).
Задавайте вопросы, затрагивающие его чувства, если
хотите узнать его мнение или побудить его откровенно
высказаться.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Резкость, холодность и скрытность.
Контроль за беседой.
Акцент на фактах и цифрах, альтернативных
вариантах и абстрактных идеях.


Когда Вы общаетесь с человеком уравновешенным,
сдержанным, терпеливым, предсказуемым, который
отличается надежностью и постоянством:


Начинайте разговор с обсуждения вопросов личного
характера, чтобы установить контакт – "растопите лед".
Представьте свой вопрос в мягкой и спокойной форме.
Задавайте вопросы, начинающиеся со слова «как»,
если хотите узнать его мнение.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Слишком поспешный переход к делу.
Доминирование, давление, требовательность.
Попытки подтолкнуть, заставить быстрее реагировать
на поставленные Вами задачи.


Когда Вы общаетесь с человеком консервативным,
аккуратным, внимательным, осмотрительным,
который стремится к совершенству и следует
правилам:


Уделяйте больше внимания предварительной
подготовке к переговорам.
Придерживайтесь существа дела.
Будьте точны и реалистичны.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Неряшливость, легкомысленное и шумное поведение,
проявление излишней эмоциональности и
панибратства в общении.
Слишком сильное давление или постановка
нереалистичных сроков.
Неорганизованность и небрежность.
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ВОСПРИЯТИЕ
«Посмотрите на себя со стороны»


Поведение и чувства человека мгновенно воспринимаются другими людьми.
Этот раздел дает дополнительную информацию о том, как Иван Иванович
воспринимает себя и о том, как при определенных условиях другие могут
воспринимать его поведение.  Понимание этого раздела даст ему
возможность производить такое впечатление, которое позволит ему
управлять ситуацией.


САМОВОСПРИЯТИЕ
Иван Иванович обычно воспринимает себя как человека:


Проявляющего энтузиазм Общительного


Обаятельного Вдохновляющего
окружающих


Побуждающего к действию Оптимистичного


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Умеренный 


В ситуациях умеренного напряжения, стресса или усталости люди
могут воспринимать его как человека:


Стремящегося быть на виду Красноречивого


Слишком оптимистичного Витающего в облаках


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Экстремальный


И в ситуациях экстремального напряжения, стресса или усталости
люди могут воспринимать его как человека:


Самоуверенного Разговорчивого


Не умеющего внимательно слушать Стремящегося к
саморекламе
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ДЕСКРИПТОРЫ
На основе предоставленных респондентом ответов, система выявляет
качества, которые характеризуют его стиль поведения.  Выделенные
качества демонстрируют то, как Иван Иванович подходит к решению рабочих
проблем, влияет на людей, адаптируется к заданному темпу выполнения
работы и реагирует на правила и процедуры, установленные другими
людьми.


Требовательность


Эгоцентризм


Упорство
Амбициозность


Первенство
Сила воли


Напористость
Решимость


Настойчивость
Бойцовские качества


Решительность
Рискованность


Любознательность
Ответственность


Консерватизм


Расчетливость
Стремление к сотрудничеству


Нерешительность
Сдержанность
Неуверенность


Нетребовательность
Осторожность


Мягкость
Покладистость


Скромность
Миролюбие


Ненавязчивость


Доминирование


Экспансивность


Умение воодушевлять


Магнетизм
Дипломатичность


Энтузиазм
Демонстративному


Умение побуждать к действию
Сердечность


Убедительность
Изысканность


Самообладание
Оптимизм


Доверие
Общительность


Вдумчивость


Достоверность
Расчетливость


Скептицизм


Логика
Сдержанность


Подозрительность
Реализм


Проницательность


Пессимизм
Неуравновешенность


Критичность


Влияние


Флегматичность


Расслабленность
Консерватизм
Сдержанность


Пассивность


Терпение


Собственничество


Предсказуемость
Последовательность
Осмотрительность


Устойчивость
Стабильность


Мобильность


Активность
Неугомонность


Настороженность
Разносторонность


Демонстративность


Нетерпеливость
Стойкость


Устремленность
Гибкость


Импульсивность
Горячность


Нервозность


Постоянство


Уклончивость


Беспокойство
Внимательность


Зависимость
Осторожность


Традиционализм
Точность


Аккуратность


Систематичность
Дипломатичность
Пунктуальность


Тактичность


Восприимчивость
Взвешенность суждений


Твердость


Независимость
Своеволие
Упрямство


Упорство


Догматизм
Беспорядочность
Самоуверенность


Раскованность
Властность


Несгибаемость


Беспечность к деталям


Соответствие
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ
Естественный для респондента способ взаимодействия с людьми, подход к
решению проблем, темп выполнения работы и используемые стратегии и
процедуры не всегда могут соответствовать рабочей ситуации.  Этот
раздел чрезвычайно важен, поскольку в нем представлена информация о том,
какие требования рабочая среда предъявляет к умению респондента
адаптироваться.


ПРОБЛЕМЫ - ТРУДНОСТИ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович - весьма
предприимчивый, любознательный по
своей природе человек, который
стремится не уступать первенство
другим . Он ориентируется на
результат и ищет нестандартные
подходы к решению проблем.
Иван Иванович, по своей натуре, не
любит конфликты, но в определенных
ситуациях, если это потребуется для
пользы дела, он может пойти на
конфронтацию.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой подход к
решению проблем, если только
окружающая обстановка или условия
не изменятся.


ЛЮДИ - КОНТАКТЫ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович восхищается своей
способностью оказывать влияние на
окружающих.  Он стремится к
контактам со всеми людьми.
Иван Иванович доверяет людям и
хочет, чтобы они ему тоже доверяли.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой подход к
воздействию на людей.  Он считает
свой естественный стиль поведения
наиболее правильным в данных
условиях.
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ (Продолжение)


ТЕМП ИЗМЕНЕНИЙ - ПОСТОЯНСТВО 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович не любит, когда
необходимо постоянно находиться на
рабочем месте, отсутствие рутины
вовсе его не огорчит.  Он чувствует
себя комфортно, работая
одновременно над несколькими
проектами, и легко переходит от
одного проекта к другому.


Иван Иванович полагает, что его
естественный стиль поведения
адекватен среде.  Он относится к
людям так, как они того заслуживают,
с его точки зрения, судя по
результатам их работы.


ПРАВИЛА - ОГРАНИЧЕНИЯ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович - независимая натура
и комфортно чувствует себя в
ситуациях, когда число ограничений
минимально.  Он будет следовать
правилам пока они его устраивают .
Он имеет склонность восставать
против правил, установленных
другими, и стремится вносить
поправки в любые ограничения.


Поскольку разница между
естественным и адаптированным
стилями поведения такого человека,
как Иван Иванович, незначительна, у
него нет особой необходимости
менять свое поведение.
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АДАПТИРОВАННЫЙ СТИЛЬ
Иван Иванович считает, что его нынешняя работа требует от него
демонстрации образцов поведения, перечисленных на этой странице.  Если
следующие далее утверждения НЕ соотносятся с требованиями работы,
выясните причины, почему Иван Иванович демонстрирует такое поведение.


Проявлять позитивность, дружелюбие и общительность.


Проявлять независимость и новаторский подход к работе.


Проявлять гибкость.


Демонстрировать уверенность в себе в трудных ситуациях.
«Считаете, я не справлюсь?  Посмотрим!»


Творчески подходить к принятию решений.


Использует партисипативный стиль управления, т.е. привлекает
людей к сотрудничеству.


Проявлять прямоту и честность в общении.


Подчеркивать свою независимость.


Предпринимать рискованные действия, когда другие на это не
решаются.


Поддерживать доброжелательную атмосферу, создавать условия,
способствующие переменам.


Убеждать и мотивировать людей к действию.


Проявлять оптимизм, устремленность в будущее.


Привлекать людей для достижения лучших результатов. Адаптированный
стиль
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ"
В этом разделе отчета описаны те ситуации, в которых нерациональное
управление временем может существенно влиять на общую эффективность
Вашей стратегии распределения времени.  Перечисленные здесь возможные
причины и способы решения проблемы позволят Вам определить наиболее
эффективный план оптимизации использования ВРЕМЕНИ и, тем самым,
значительно повысить ПРОИЗВОДИТЕЛЬНОСТЬ.


БЕСПОРЯДОК НА РАБОЧЕМ МЕСТЕ
Под этим понимается заваленное различными бумагами, документами
и канцелярскими принадлежностями рабочее место.  Беспорядок на
рабочем месте может существенно влиять на эффективность Вашей
работы.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Систематизация материалов, уборка рабочего места
воспринимаются как бесполезная трата времени


Желание все всегда иметь под рукой


Отсутствие плана систематизации и классификации информации,
рабочих материалов


Отсутствие четких временных рамок выполнения тех или иных задач
и проектов


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Обрабатывайте корреспонденцию только один раз, после чего сразу
подшивайте ее, регистрируйте или перенаправляйте далее


Разработайте свою или позаимствуйте у других систему хранения и
поиска информации


Удалите все адреса, которые Вам не нужны


Помните, что чем больше времени Вы тратите на чтение
бесполезных писем, тем меньше времени у Вас остается для более
важных дел


Установите сроки выполнения проектов и держите на столе только те
материалы, которые необходимы для выполнения текущих проектов
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


ПОЛИТИКА ОТКРЫТЫХ ДВЕРЕЙ
В данном контексте политика открытых дверей подразумевает то,
что человек открыто общается со всеми, кто хочет с ним
встретиться, и совершенно не контролирует количество
посетителей.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Желание производить впечатление открытого, готового помочь
человека


Желание пообщаться со всяким, кто заходит


Неумение говорить "нет"


Общение с другими воспринимается как возможность отложить
выполняемое дело или как оправдание, почему задание не было
завершено в срок


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Определить время, когда Вы не будете ни с кем общаться и
посвятите себя выполнению задания или проекта


Выделить определенное время для общения с коллегами


Научиться распределять задания в порядке приоритета и
отказываться от незначимых для дела занятий


Расположить свое рабочее место так, чтобы не быть все время на
виду у проходящих мимо сотрудников


Избегать ловить взгляд людей, разговаривающих в
непосредственной близости от Вашего рабочего места


ЧРЕЗМЕРНОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ
Желание контактировать со слишком большим количеством людей
подразумевает общение, выходящее за рамки просто делового, что
может влиять на качество работы.  Желание быть больше, чем
просто дружелюбным часто излишне.


Адаптированный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


68


I


73


S


32


C


22


Естественный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


58


I


84


S


36


C


28


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
15


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Наличие большого количества интересов


Желание быть частью команды


Потребность в похвале и признании со стороны окружающих


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Четкое понимание временных ограничений


Выборочное участие в различных делах и мероприятиях


Контролировать запас своих сил


Держать первоочередные личные и служебные задачи в центре
внимания


НЕУМЕНИЕ СКАЗАТЬ НЕТ
Неумение сказать "нет" свидетельствует об ощущении бессилия, о
неспособности отказать в просьбе.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Наличие большого количества интересов, желание быть
вовлеченным в происходящее


Смешивание приоритетов


Неумение расставлять приоритеты


Нежелание или боязнь задеть чувства других людей


Нежелание или боязнь отказать в просьбе вышестоящему лицу


Нежелание обманывать, придумывать причину отказа


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Реалистичная оценка имеющегося времени


Понимание пределов своих возможностей


Выстраивание краткосрочных и долгосрочных приоритетов
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


Научиться говорить нет тем людям, чьи просьбы не согласуются с
вашими приоритетами


ЧРЕЗМЕРНАЯ ОБЩИТЕЛЬНОСТЬ
Чрезмерная общительность подразумевает общение, выходящее за
рамки обычно требуемого для обсуждения вопроса или задачи времени.
Данная черта также указывает на слишком частое общение с теми
людьми, которые не способствуют или не помогают выполнению тех
или иных первоочередных задач.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Радость от общения с людьми


Желание нравиться окружающим


Ощущение подъема творческих сил при общении с другими людьми


Поощрение визитов и телефонных звонков


Отсутствие четкого приоритета повседневных задач


Беспорядок в сроках


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Следовать ежедневным приоритетам, чтобы не отклоняться от
поставленной задачи


Установить четкие временные рамки для неформальных бесед,
встреч и обедов


Контролировать степень свободы общения с другими людьми


Контролировать и ограничивать продолжительность и количество
телефонных разговоров


Периодически сообщать звонящим и посетителям, что Вас нельзя
беспокоить в данный момент
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"ПОЖИРАТЕЛИ ВРЕМЕНИ" (Продолжение)


ЗАТЯНУВШИЕСЯ ОБЕДЫ
В данном случае имеются в виду такие обеды, которые длятся
дольше, чем обычно требуется времени на еду, и не ограничиваются
никакими временными рамками.


ВОЗМОЖНЫЕ ПРИЧИНЫ:


Увлеченность разговором за обедом, потеря контроля над временем


Отношение к обедам как к возможности налаживать связи с
коллегами


Предпочтение вести дела в дружеской компании


Попытка под предлогом обеда уйти от неприятных заданий или
встреч


ВОЗМОЖНЫЕ РЕШЕНИЯ:


Выделить на обед определенное время и всегда укладываться в
отведенные рамки


Проводить все встречи в офисе


Назначать встречи всегда после обеда


Стараться, чтобы ланч не мешал работе
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ОБЛАСТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ
В этом разделе приводится список возможных факторов, мешающих
респонденту в полной мере проявить свой потенциал, независимо от того, на
кокой должности он работает.  Изучите все утверждения и вместе с
респондентом вычеркните те из них, которые, по-вашему, к нему не
относятся.  Выделите 1 - 3 фактора, которые мешают респонденту в
работе, и составьте план действий для полного или хотя бы частичного
устранения этих помех.


Иван Иванович склонен:
Окружающие могут считать его поверхностным человеком, не
вникающим в суть дела.


Слушать невнимательно, если нет возможности высказать свои идеи.


Доверять всем людям без исключения, особенно тем, которые
стараются расположить его к себе.


Испытывать трудности с планированием и контролем за
использованием времени.


Проявлять недостаточно внимания к деталям, концентрируясь на
результатах: “Не важно, как это сделано, если это сделано успешно”.


Недостаточно четко и ясно ставить задачи, увлекаться
делегированием, чересчур полагаясь на людей, пренебрегая
необходимостью контроля за ходом работ.


Принимать решения без тщательного, глубокого анализа ситуации.


Проявлять невнимание к деталям, кроме тех случаев, когда они
важны для него лично или, если эта работа не занимает много
времени.


Адаптированный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


68


I


73


S


32


C


22


Естественный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


58


I


84


S


36


C


28


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
19


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


1.  ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ - Умение
справляться с множеством отвлекающих факторов в долгосрочном
периоде, приветливость в отношениях с окружающими.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.0
5.9*


2.  УНИВЕРСАЛЬНОСТЬ - Умение совмещать множество талантов
и желание адаптировать их к меняющимся обстоятельствам в
соответствии с требованиями.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.0
5.2*


3.  ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА ЛЮДЕЙ - Уделять много времени
работе с широким кругом самых разных людей для достижения
взаимовыгодных результатов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.5
6.4*


4.  СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ - Умение без
предупреждения легко переключаться с одной задачи на другую, и,
если требуется, оставлять несколько заданий незавершенными.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.2
5.3*


5.  ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ - Желание выражать свой
искренний интерес к клиентам.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
6.9*


6.  СКОРОСТЬ РЕАГИРОВАНИЯ - Решительность, быстрота
реагирования и действия.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.5
4.6*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


7.  СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ - Упорство, прямота,
настойчивость и воля к победе.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
5.0*


8.  ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА - Необходимость быть
дотошным.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.8
6.6*


9.  СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ - Следование стратегии или, если
ее нет, устоявшейся практике.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.2
6.8*


10.  ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ - Умение делать работу, соблюдая
преемственность подхода.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
6.2*


11.  АНАЛИЗ ДАННЫХ - Аккуратная работа с информацией,
подлежащей постоянной проверке.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.5
5.2*


12.  ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО - 
Следование системам и процедурам для достижения успеха.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.0
5.1*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
SIA: 68-73-32-22 (13)    SIN: 58-84-36-28 (14)
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ГРАФИК СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ®


30-10-2012
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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КОЛЕСО УСПЕХА®


30-10-2012
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ВВЕДЕНИЕ Раздел "Мотиваторы"


Знание своих индивидуальных внутренних мотиваторов помогает понять, ПОЧЕМУ
мы совершаем те или иные действия.  Изучение личного опыта, профессиональной
компетенции, уровня образования и общей подготовки помогут выяснить, на ЧТО
способен индивид.  Оценка стилей поведения позволяет узнать, КАК человек ведет
себя и добивается результатов в рабочей обстановке.  Отчет "Личная мотивация и
вовлеченность" измеряет показатели шести основных интересов или мотиваторов
(то, как человек оценивает свою жизнь): теоретических, прагматических,
эстетических, социальных, индивидуалистических и традиционных.


Внутренние мотиваторы стимулируют поведение человека, и иногда их называют скрытыми
мотиваторами, так как их не всегда легко различить.  Именно поэтому целью данного
отчета является разъяснение и развитие этих мотивирующих факторов, а также тех
сильных качеств, на которые человек может опираться в своей работе.


В зависимости от полученных ответов данный отчет отразит Вашу расположенность к
каждому из шести внутренних мотиваторов.  Те два, или иногда три, внутренних
мотиватора, которые окажутся выше остальных, побуждают Вас к действию.  Вы будете
испытывать положительные эмоции при обсуждении, прослушивании или выполнении
какой-либо деятельности, которая удовлетворяет Ваши верхние внутренние мотиваторы.


Результаты, которые Вы получите в данной секции, будут отражать один из трех
возможных уровней выраженности для каждого из шести внутренних мотиваторов.


СИЛЬНЫЕ - положительные эмоции, которые Вам необходимо удовлетворять как на
работе, так и вне работы.


СИТУАТИВНЫЕ - эмоции и чувства будут расположены от положительных до
безразличных, в зависимости от Ваших жизненных приоритетов на данный момент
времени.  Внутренние мотиваторы данной группы становятся важными тогда, когда
удовлетворены Ваши верхние мотиваторы.


НИЗКИЕ - эмоции и чувства будут безразличными, если они относятся к 5му и 6му
внутреннему мотиватору.


УРОВЕНЬ ВЫРАЖЕННОСТИ ВАШИХ МОТИВАТОРОВ
1 УТИЛИТАРНЫЙ Высокий
2 ЭСТЕТИЧЕСКИЙ Высокий
3 ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ Ситуационный
4 ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ Ситуационный
5 СОЦИАЛЬНЫЙ Низкий
6 ТРАДИЦИОННЫЙ Низкий
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УТИЛИТАРНЫЙ
Для Утилитарного типа личности характерен интерес к деньгам, ко всему,
что имеет практическую пользу.  Это означает, что человек,
принадлежащий к данному типу, стремится к материальному благополучию,
которое могут обеспечить деньги, не только для себя, но и для своей семьи.
Интересы такого человека связаны с практической стороной бизнеса -
производство, маркетинг, потребление товаров, использование кредитов,
инвестиции.  Этот тип абсолютно практичного человека хорошо
вписывается в стереотип бизнесмена.  Человек с высоким уровнем
интенсивности проявления данного мировоззрения, весьма вероятно, будет
оценивать других по уровню их благосостояния.


Он будет много работать для удовлетворения своих материальных
потребностей.


Он может измерять эффективность своей работы, полученными в
результате материальными благами.


Приобретение материальных благ является результатом его
способности доводить дело до конца и добиваться поставленных
целей.


Иван Иванович умеет добиваться поставленных целей.


Он легко добивается поставленных целей, благодаря умению
использовать свой прошлый опыт.


Иван Иванович может охотно инвестировать свое время и средства в
те или иные проекты, ожидая, однако, при этом отдачи от своих
вложений.


Он оценивает вещи с точки зрения их практической пользы и
материальной выгоды.
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ЭСТЕТИЧЕСКИЙ
Эстетический тип личности демонстрирует интерес к "форме и гармонии".
Человек данного типа судит обо всем с позиции красоты, симметрии,
совершенства.  Жизнь рассматривается им как череда событий, каждое из
который само по себе может является источником наслаждения.
Принадлежность к данному типу не означает, что человек обязательно
наделен артистическими талантами.  Это указывает лишь на то, что
интересы личности связаны с эстетической стороной жизни.


Иван Иванович - человек, который убежден, что успех во многом
зависит от того, как люди одеваются.  Ему нравится следовать моде и
приобретать самые последние модели одежды, если позволяют
средства.


Иван Иванович использует свои эстетические наклонности и вкус,
чтобы произвести впечатление на людей.


Красота формы и чувство гармонии надолго остаются в его памяти.


Иван Иванович ищет и ценит красоту во всем.


Иван Иванович оценивает вещи, исходя из их художественной и
эстетической ценности, а также из возможности их практического
применения.


Ему нравится окружать себя красивыми вещами, украшать свой быт.
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ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ
Основной движущей силой для данного типа личности является поиск
ИСТИНЫ через познание окружающего мира.  Такой человек не проявляет
интереса к красоте или практическому использованию вещей, он стремится
исключительно к наблюдениям, размышлениям, поиску первопричины.
Человеку, который принадлежит к данному типу, свойственен эмпирический,
рациональный, критичный взгляд на вещи.  В глазах окружающих он выглядит
интеллектуальным человеком.  Главная цель его жизни - упорядочить и
систематизировать знания.  Его девиз: "Знания ради знаний"


Иван Иванович может стать экспертом, в избранной им области.


Иван Иванович будет стремиться к расширению своих знаний, если
того требуют обстоятельства.


Ему интересна работа, которая требует глубоких знаний.


Если та или иная область деятельности вызывает у него особый
интерес, Иван Иванович будет успешно применять свои знания в
данной области для решения стоящих задач.


Иван Иванович обычно располагает данными, подтверждающими его
точку зрения.


Если у него нет личного интереса к изучению того или иного предмета
или, когда для достижения успеха нет необходимости в подобных
знаниях, Иван Иванович будет, скорее всего, полагаться на свою
интуицию или на имеющуюся в его распоряжении общую,
практическую информацию в данной области.


Иван Иванович стремится более глубоко изучить тот или иной
предмет, когда у него возникает к нему подлинный интерес или, когда
знание данного предмета необходимо ему для достижения успеха.
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ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ
Власть является основным мотивирующим фактором для
индивидуалистического типа личности.  Исследования убедительно
доказывают, что лидеры, занимающие ответственные руководящие
должности в различных сферах деятельности, больше всего ценят власть.
Поскольку конкуренция и борьба играют важную роль во всех сферах
человеческой жизни, многие философы рассматривают власть, как основной
мотивирующий фактор.  Однако, у некоторых людей, стремление к власти
наиболее ярко выражено.  Эти люди стремятся к личной власти, влиянию и
славе.


Степень его контроля зависит от того, насколько данный вопрос важен
для него лично.  Если личная заинтересованность отсутствует, он не
видит особой необходимости в контроле.


Иван Иванович может упорно и настойчиво добиваться своих целей.


Временами Иван Иванович стремится к первенству.


Оценив конкретную ситуацию, он решает, в какой степени ему следует
ее контролировать.
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СОЦИАЛЬНЫЙ
Человек, который, согласно результатам отчета, проявляет ярко
выраженную склонность к данному мировоззренческому типу, отличается
любовью к людям.  Личность социального типа высоко ценит людей, ей
свойственна доброта, сочувствие к окружающим, отсутствие эгоизма.
Люди, принадлежащие к теоретическому, утилитарному и эстетическому
типам, кажутся ему равнодушными и холодными.  В отличие от
индивидуалистического типа, люди социального типа полагают, что
стремление к взаимопомощи является единственно правильной формой
человеческих отношений.  Исследования показывают, что личность
социального типа отличается бескорыстием.


Он проявляет твердость в своих решениях, касающихся людей, его
нельзя разжалобить, ссылаясь на неудачно сложившиеся
обстоятельства.


Его основные интересы и стремления связаны с другими ценностями
его жизни, представленными в данном отчете.


Он , как правило, не позволяет другим управлять своей жизнью, кроме
тех случаев, когда это совпадает с его личными интересами.


Полагая, что каждый должен напряженно работать и проявлять
настойчивость, Иван Иванович считает, что материальные блага
нужно зарабатывать, а не получать даром.


Иван Иванович проявляет готовность помогать тем людям, которые
упорно работают над достижением поставленных задач.


Иван Иванович не будет помогать людям, если это может нанести
вред его интересам.
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ТРАДИЦИОННЫЙ
Представителей данного типа интересуют прежде всего порядок, единство
взглядов, традиции.  Люди такого типа любят придерживаться системы,
которая бы определяла и регулировала их жизнь, например, религия или
определенная система государственной власти.


Его основные интересы и стремления, связаны с другими ценностями
его жизни, представленными в данном отчете.


Во многих случаях Иван Иванович стремится устанавливать
собственные правила, которые позволяют ему действовать, опираясь
на интуицию и опыт.


Уважение и приверженность к традициям не оказывает влияния на его
поступки.


Он не побоится переосмыслить свои взгляды.


Иван Иванович творчески относится к интерпретации различных
взглядов и убеждений и применяет их в жизни избирательно .


Он - отличается широтой убеждений и взглядов.


Им трудно манипулировать, так как он не придерживается какой-то
одной системы убеждений, которая может дать готовый ответ на
любой вопрос.
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МОТИВАТОРЫ - НОРМЫ И СРАВНЕНИЯ
На протяжении многих лет Вы постоянно слышите утверждения типа - "на вкус и цвет
товарищей нет", "каждому свое", "чужая душа - потемки".  Когда Вас окружают люди со
схожими внутренними мотиваторами, Вы полны энергии и чувствуете себя комфортно.
Однако когда Вы оказываетесь среди людей, с которыми у Вас абсолютно разные
внутренние мотиваторы, Вы можете чувствовать себя не в своей тарелке.  Эти различия
могут вызывать конфликты и стрессовые ситуации.  Если Вы попали в подобную ситуацию,
то можете сделать следующее:


Изменить ситуацию.


Изменить свое восприятие ситуации.


Смириться с ситуацией.


Управлять ситуацией.


Данный раздел отразит области, в которых Ваши внутренние мотиваторы могут
существенно отличаться от общепринятых и приводить к конфликтам.  Чем сильнее Ваши
верхние показатели отличаются от наиболее распространенных, тем больше людей будут
замечать Вашу склонность к этому мотиватору.  Чем сильнее Ваши "нижние" показатели
отличаются от общепринятых, тем больше людей будут видеть Ваше негативное или
безразличное отношение к этому внутреннему мотиватору.  Затемненная область для
каждого внутреннего мотиватора отражает средний показатель 68 процентов населения
или стандартное отклонение в большую или меньшую сторону от этого показателя.


ТАБЛИЦА НОРМ И СРАВНЕНИЙ - Norm 2012
ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ


УТИЛИТАРНЫЙ


ЭСТЕТИЧЕСКИЙ


СОЦИАЛЬНЫЙ


ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ


ТРАДИЦИОННЫЙ


В пределах нормы


В пределах нормы


Экстремальное отклонение


В пределах нормы


В пределах нормы


Отклонение вниз


 - 68 процентов населения  - средний национальный показатель  - ваши показатели


В пределах нормы  -  одна стандартная девиация от среднего национального показателя
Отклонение вверх  -  две стандартных девиации выше среднего национального показателя.
Отклонение вниз  -  две стандартные девиации ниже среднего национального показателя
Экстремальное отклонение  -  три стандартные девиации от среднего национального показателя
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МОТИВАТОРЫ - НОРМЫ И СРАВНЕНИЯ
Мировоззренческие установки, к которым Вы демонстрируете наиболее сильную
приверженность по сравнении с другими убеждениями и ценностями.


Вы стремитесь к самовыражению, поиску формы и гармонии во всех сферах жизни.
Люди могут не понимать Вас, полагая, что Вы далеки от реальности и считать, что
Ваше искреннее восхищение окружающим миром является чрезмерным и
неестественным.


Мировоззренческие установки, которые Вы не разделяете, и поэтому можете испытывать
раздражение, когда сталкиваетесь с людьми, демонстрирующим сильную приверженность
к подобным убеждениями и ценностями.


Вас будут раздражать люди, пытающиеся навязать Вам свой образ жизни.  Ваша
склонность к поискам новых взглядов на жизнь будет, в свою очередь, вызывать у них
отрицательные чувства, они будут пытаться переубедить Вас и склонить к своим
принципам.


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
33


Иван Иванович Иванов
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ИЕРАРХИЯ ВНУТРЕННИХ МОТИВАТОРОВ
Ваша мотивация добиваться успеха во всем определяется Вашими скрытыми
ценностями.  Вы будете энергичны и успешны на своей должности тогда,
когда работа, которую Вы выполняете, отвечает Вашим личным ценностям.
Эти ценности перечислены ниже от самых верхних до самых нижних.


1.  УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит практические
достижения, результаты и вознаграждения как результат вложения
времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.2
6.0*


2.  ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит гармонию
жизни, творческое самовыражение, красоту и природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.2
3.3*


3.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит знания ради
знаний, непрерывное обучение и интеллектуальное развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
5.7*


4.  ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
уважение, свободу и возможность контролировать свою жизнь и
судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.7
4.7*


5.  СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит возможность
угодить другим и внести свой вклад в процветание и благополучие
общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
5.7*
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ИЕРАРХИЯ ВНУТРЕННИХ МОТИВАТОРОВ


6.  ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит присущие
социальной структуре традиции, правила, нормы и принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.0
4.5*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
MI: 42-55-55-36-40-24 (ТЕО.-УТИ.-ЭСТ.-СОЦ.-ИНД.-ТРА.) 15 15
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ДИАГРАММА УПРАВЛЕНИЕ МОТИВАЦИЕЙ®


30-10-2012
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средний национальный показатель


Norm 2012
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Уровень 3 1 2 5 4 6
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ДИАГРАММА ФАКТОРОВ МОТИВАЦИИ™


30-10-2012
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ВВЕДЕНИЕ
Раздел "Сочетание стилей поведения и внутренних мотиваторов"


Максимальные результативность и удовлетворенность от работы приходят тогда, когда
Ваши стили поведения и факторы мотивации сливаются воедино.  Они по отдельности
оказывают мощное влияние на Ваши действия, однако их сочетание и взаимодействие
выводят Вас на качественно новый уровень.


В данном разделе Вы найдете:


Потенциальные сильные стороны стилей поведения и мотиваторов


Потенциальные противоречия между стилями поведения и мотиваторами


Идеальную рабочую обстановку


Инструменты мотивации


Инструменты управления
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ
СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ И МОТИВАЦИИ
Данный раздел описывает потенциальные сильные стороны (достоинства)
стиля поведения, которого придерживается Иван Иванович, и его двух
ведущих мотиваторов.  Определите два или три потенциальных
достоинства, которые необходимо развивать и использовать для повышения
удовлетворенности от работы.


Способность быть изобретательным и влиятельным для достижения
успешных результатов.


Способность видеть положительное во всех рабочих ресурсах, а
также стремление использовать эти ресурсы по назначению.


Стремление привнести свой энтузиазм в творческий процесс.


Стремление сделать все возможное и прилагать усилия для
сохранения гармонии в коллективе.


Склонность планировать на будущее.


Способность принимать решения, основанные на экономии времени,
ресурсов, а также на улучшении эффективности работы.


Стремление поощрять любой полученный опыт.


Желание выражать свои лидерские способности даже в своих хобби
и интересах.
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ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ПРОТИВОРЕЧИЯ МЕЖДУ
СТИЛЯМИ ПОВЕДЕНИЯ И МОТИВАТОРАМИ
Данный раздел описывает потенциальные области противоречий между
стилем поведения, которого придерживается Иван Иванович, и его двумя
ведущими мотиваторами.  Определите два или три потенциальных
противоречия, которые необходимо свести к минимуму для повышения
результативности работы.


Преувеличение вклада в работу других сотрудников.


Вероятность упустить детали при оценке результатов.


Слишком много делится с людьми своими чувствами и эмоциями.


Ему может быть сложно объективно оценить ситуацию.


Может принимать скоропалительные решения, которые приводят к
плохим инвестициям или пустой трате времени.


Может часто принимать рискованные решения ради получения
большей выгоды.


Может уделять слишком много внимания стандартам красоты.


Может быть резким в общении и не до конца высказывает свои
мысли и чувства.
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ИДЕАЛЬНАЯ РАБОЧАЯ ОБСТАНОВКА
Данный раздел определяет идеальную рабочую обстановку, основываясь на
естественном стиле и двух ведущих мотиваторах.  Людям, которым
недостает гибкости, будет некомфортно на должностях, не описанных в
данном разделе.  Обладающие гибкостью люди сознательно меняют свое
поведение и чувствуют себя комфортно в различной рабочей среде.
Поработайте с этим разделом, чтобы определить конкретные служебные
обязанности и области ответственности, из-за которых Иван Иванович
может испытывать чувство удовлетворения или разочарования.


Среда, в которой приветствуется все передовое и прогрессивное,
дающая простор для творчества и инноваций.


Работа, предполагающая разнообразие деятельности и контактов.
Среда, в которой он не будет чувствовать себя прикованным к
одному рабочему месту.


Разнообразие задач.


Вознаграждения за изменения существующей ситуации, которые
позволили увеличить прибыль организации.


Поощрение оптимистичного настроя по поводу ожидаемых
результатов.


Опыт рассматривается как часть желаемого результата от вложения
ресурсов.


Возможность уверенно высказывать свои идеи и представления.


Возможность развивать и создавать новые нестандартные идеи
совместно с другими сотрудниками.


Способность действовать креативно для преодоления трудностей и
достижения результатов.
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ИНСТРУМЕНТЫ МОТИВАЦИИ
Данный раздел отчета был сформирован на основе анализа желаний и
стремлений оцениваемого.  Людей всегда мотивирует желаемое, однако, как
только человек получает то, чего он хочет, мотивация сразу же пропадает.
Совместно с респондентом изучите каждое утверждение, представленное в
данном разделе, и выделите те, которые представляют собой в данное
время "желания".


Иван Иванович хочет:
Свободы от излишнего контроля и мелочей.


Получать помощь и поддержку при выполнении работ, требующих
внимания к деталям.


Решать новые, сложные задачи и проблемы.


Концентрации внимания на результатах и вознаграждениях, а не на
процессах и методах выполнения работы.


Признания за рациональное использование ресурсов и инвестиций.


Публичного признания финансовых вознаграждений за прибыль и
эффективную работу.


Понимания руководством того, что сама по себе работа не является
желаемым результатом; этот результат должен соответствовать
общей атмосфере проекта или организации.


Доброжелательных и открытых отношений между сотрудниками и
начальством.


Считаться человеком, который с большим энтузиазмом относится к
достижению результатов посредством создания гармоничной
системы.
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ИНСТРУМЕНТЫ УПРАВЛЕНИЯ
В данном разделе представлены некоторые потребности, которые должны
быть удовлетворены, чтобы Иван Иванович мог работать на оптимальном
уровне результативности.  Некоторые потребности могут быть
удовлетворены им самим, в то время как за остальные должно взять на себя
ответственность руководство.  Человеку трудно влиться в мотивирующую
рабочую среду, если его базовые управленческие потребности не
удовлетворены.  Просмотрите весь список вместе с респондентом и
определите 3 или 4 утверждения, которые являются для него наиболее
важными.  Таким образом, Иван Иванович сможет принять участие в
формировании своего собственного плана по управлению им.


Иван Иванович имеет следующие потребности:
Уделять больше внимания логике своих презентаций и меньше
выражать эмоции.


Лучше контролировать мимику и жесты.


Понимать свою роль в команде, как ее рядового члена или как
лидера.


Возможность получать вознаграждения за достигнутые результаты.


Содействие в правильной расстановке приоритетов между целями,
основанной не только на получении прибыли, но и на нуждах
организации.


Помощь в становлении баланса между желаемой прибылью и
стремлением людей взаимодействовать друг с другом.


Четкие требования к себе и другим, во избежание ненужных
конфликтов внутри коллектива.


Умение правильно организовать рабочее время поможет достичь
баланса между общением в коллективе и рабочей нагрузкой.


Способность понять желаемую скорость работы каждого сотрудника
в отдельности для того, чтобы обеспечить необходимый баланс в
коллективе.
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ПЛАН ДЕЙСТВИЙ


Ниже перечислены те области деятельности, в которых респонденту, возможно, следует
поработать над собой.  Выберите 1 - 3 области и составьте план действий, направленный на
достижение желаемых результатов.  Изучите отчет на предмет тех областей, в которых
респонденту следует улучшить или развить некоторые свои умения.


Общение (умение слушать)
Делегирование полномочий
Принятие решений
Дисциплина
Оценка выполнения работы
Обучение


Управление временем
Профессиональные цели
Личные цели
Мотивирование других
Развитие людей
Семья


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Дата начала: ____________ Контрольная дата: ____________
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ВВЕДЕНИЕ


Если бы работа могла говорить, она бы четко обозначила знания, профессиональные и
личностные навыки, поведение и культуру, необходимые для высокой результативности.
Ваши объективные ответы на вопросник о требованиях должности были использованы в
процессе составления профиля должности TriMetrix® HD.  В результате этого был создан
данный отчет с анализом в общей сложности 55 различных сфер.  Дополнительные
пояснения и предлагаемые вопросы для проведения собеседования, касающиеся каждой
сферы, дополняют этот отчет.


КЛЮЧЕВЫЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ
Этот раздел отражает уровень значимости четырех областей риска для бизнеса.


ИЕРАРХИЯ ДОЛЖНОСТНЫХ КОМПЕТЕНЦИЙ (25 ОБЛАСТЕЙ)
Этот раздел представляет 25 ключевых должностных компетенций и измеряет их
значимость для конкретной должности.  Каждая должность имеет уникальную иерархию
компетенций, отражающую различный уровень умений, требуемых для разных должностей
для достижения высокой результативности.


ИЕРАРХИЯ ПООЩРЕНИЙ/РАБОЧЕЙ СРЕДЫ (6 ОБЛАСТЕЙ)
Этот раздел рассматривает поощрения/рабочую среду должности, которые
предопределяют ее источники мотивации.  Он разъясняет "почему" и "в какой среде" можно
добиться успеха на этой должности.


ИЕРАРХИЯ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ (12 ОБЛАСТЕЙ)
Этот раздел исследует поведенческие черты, необходимые для должности.  Чем выше
уровень выраженности, тем важнее поведенческая черта для должности, для сокращения
уровня стресса и достижения высокой результативности.


Результаты этого раздела представлены в виде шкалы, отражающей уникальный уровень
актуальности и значимости для работы.  Эта классификация иллюстрирует, что важно для
этой должности для достижения высокой результативности, чтобы принести максимальную
пользу Вашей организации.


ИНДИКАТОРЫ ПРОНИЦАТЕЛЬНОСТИ (12 ОБЛАСТИ)
В этом разделе описан уровень проницательности, необходимый для высокой
результативности.
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ВВЕДЕНИЕ


ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ДОЛЖНОСТНЫХ КОМПЕТЕНЦИЙ
Этот раздел поможет понять тип и вид компетенций, необходимых для высокой
результативности.  Внимательно прочтите пояснения по каждой из семи важнейших
компетенций, чтобы понять требования должности.


ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ПООЩРЕНИЙ/РАБОЧЕЙ СРЕДЫ
Этот раздел основывается на том факте, что каждая должность в каждой организации
имеет свою рабочую среду.  Рабочая среда любой должности четко определяется тем, как
она вознаграждает высокую результативность.


ИНТЕРПРЕТАЦИЯ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ
Этот раздел разъясняет природу черт поведения, требуемых для работы.


ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО КОМПЕТЕНЦИЯМ
Этот раздел содержит проект набора вопросов для интервью с целью выявления уровня
выраженности компетенций.


ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО ПООЩРЕНИЯМ/РАБОЧЕЙ СРЕДЕ
Этот раздел содержит проект набора вопросов для интервью с целью определения
особенностей поощрений/рабочей среды должности.


ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО СТИЛЯМ ПОВЕДЕНИЯ
Этот раздел содержит проект набора вопросов для интервью с целью выявления уровня
выраженности поведенческих стилей, требуемых для работы.
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КЛЮЧЕВЫЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ ДОЛЖНОСТИ
Анализ должности производился по четырем основным параметрам, таким
как ответственность за результаты, достижение результатов через
людей, власть и риск.  Основываясь на ответах в вопроснике, эти параметры
были измерены по дифференциальной шкале и отмечены на ней.  Шкала
содержит следующие значения уровня выраженности: отсутствие,
небольшой, умеренный, значительный и преобладающий.


Ответственность за результаты: эта характеристика отражает уровень
ответственности за достижение измеримых результатов работы на данной
должности.  Она включает в себя ответственность за достижение
финансовых, операционных и/или стратегических целей.


Отсутствие Небольшой Умеренный Значительный Преобладающий


Достижение результатов через людей: эта характеристика отражает уровень
достижения результатов с помощью привлечения других людей и
сотрудничества с ними.  Эта характеристика касается не только руководящих
должностей.  На многих должностях, которые не являются руководящими, в
подразделениях с командным принципом работы успех в значительной
степени зависит от совместных усилий и сотрудничества людей.


Отсутствие Небольшой Умеренный Значительный Преобладающий


Власть: Эта характеристика отражает уровень власти на этой должности.
Индикатором власти может служить право принимать решения или вносить
изменения без предварительного одобрения со стороны руководства.  Эта
характеристика касается не только руководящих должностей.  Чтобы
реагировать быстрее, многие крупные организации считают необходимым
делегировать принятие решений на более низкие уровни.  В таких
организациях, многие должности обладают умеренной или значительной
властью, однако не считаются руководящими.


Отсутствие Небольшой Умеренный Значительный Преобладающий


Риски: эта характеристика отражает уровень риска или ответственности,
которые присущи данной должности.  На должностях, которым присущ
умеренный, значительный или выраженный уровень риска или
ответственности, может быть необходимо проводить проверку на
употребление наркотиков, алкоголя или иные проверки согласно
существующей системе отбора и управления.


Отсутствие Небольшой Умеренный Значительный Преобладающий
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
Компетенции, требуемые для достижения высокой результативности,
расставлены по степени значимости, на основе ответов в вопроснике.
Иерархический порядок компетенций отражает их значимость для
достижения высокой результативности.


ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
Навыки принятия решений1
Личная ответственность2
Планирование и организация3
Гибкость4
Достижение целей5
Умение решать проблемы6
Устойчивость к внешним воздействиям7
Работа в команде8
Лидерство9
Концептуальное мышление10
Письменная коммуникация11
Самоорганизация12
Урегулирование конфликтов13
Клиентоориентированность14
Развитие подчиненных15
Навыки межличностного общения16
Навыки убеждения17
Понимание и оценка окружающих18
Непрерывное обучение19
Дипломатичность и такт20
Футуристическое мышление21
Навыки ведения переговоров22
Навыки презентации23
Эмпатия24
Креативность25


Очень важно Важно Скорее важно Не важно
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
Любая работа требует определенных компетенций.  Этот раздел
определяет компетенции, которые позволяют добиться высокой
результативности на большинстве должностей.  Шкалы ниже расположены в
порядке убывания важности компетенции для должности.


1.  НАВЫКИ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЙ - Использование
эффективных процессов для принятия решений.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


10.0
чрезв.7.0*


2.  ЛИЧНАЯ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ - Умение нести ответственность
за собственные поступки.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


10.0
чрезв.7.2*


3.  ПЛАНИРОВАНИЕ И ОРГАНИЗАЦИЯ - Использование
логических, систематических и упорядоченных процедур для
достижения целей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


10.0
чрезв.4.8*


4.  ГИБКОСТЬ - Быстрая адаптация к изменениям.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.4
чрезв.7.6*


5.  ДОСТИЖЕНИЕ ЦЕЛЕЙ - Умение определять и расставлять
приоритеты действий, ведущих к достижению цели.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.4
чрезв.6.8*


6.  УМЕНИЕ РЕШАТЬ ПРОБЛЕМЫ - Предвосхищение, анализ,
диагностика и решение проблем.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.4
чрезв.7.5*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
Нормы и средние основаны на выборке по всем оцениваемым, а не по конкретной должности.


Во всех трех разделах отчета используются следующие референтные значения:


0 - 4.9  =  НЕРЕЛЕВАНТНЫ ДЛЯ ДОЛЖНОСТИ
5.0 - 6.9  =  ВТОРОСТЕПЕННЫ
7.0 - 8.9  =  ЗНАЧИМЫ ДЛЯ ДОЛЖНОСТИ
9.0 - 10  =  ЧРЕЗВЫЧАЙНО ЗНАЧИМЫ ДЛЯ ДОЛЖНОСТИ
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
7.  УСТОЙЧИВОСТЬ К ВНЕШНИМ ВОЗДЕЙСТВИЯМ - 
Способность быстро восстанавливаться после неприятных
ситуаций.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.4
чрезв.7.2*


8.  РАБОТА В КОМАНДЕ - Эффективное и продуктивная работа с
окружающими.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.4
чрезв.6.3*


9.  ЛИДЕРСТВО - Достижение выдающихся деловых результатов
через людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.8
знач.6.1*


10.  КОНЦЕПТУАЛЬНОЕ МЫШЛЕНИЕ - Способность
анализировать и понимать гипотетические ситуации и абстрактные
концепции.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.1
знач.7.3*


11.  ПИСЬМЕННАЯ КОММУНИКАЦИЯ - Умение писать четко,
лаконично и понятно.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.1
знач.5.4*


12.  САМООРГАНИЗАЦИЯ - Самоконтроль и способность
управлять временем и расставлять приоритеты.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.5
знач.7.4*


13.  УРЕГУЛИРОВАНИЕ КОНФЛИКТОВ - Конструктивное
реагирование на конфликты и урегулирование их.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.9
втор.5.2*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
14.  КЛИЕНТООРИЕНТИРОВАННОСТЬ - Стремление
удовлетворить потребности клиента.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.9
втор.6.3*


15.  РАЗВИТИЕ ПОДЧИНЕННЫХ - Содействие и поддержка
профессионального роста окружающих.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.9
втор.6.8*


16.  НАВЫКИ МЕЖЛИЧНОСТНОГО ОБЩЕНИЯ - Эффективно
общаться, достигать взаимопонимания и иметь хорошие
отношения со всеми типами людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.9
втор.6.8*


17.  НАВЫКИ УБЕЖДЕНИЯ - Убеждение других изменить их
мнение, позицию или поведение.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.9
втор.5.5*


18.  УМЕНИЕ ПОНИМАТЬ И ЦЕНИТЬ ДРУГИХ - Способность
воспринимать и понимать чувства и настрой окружающих.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.9
втор.8.1*


19.  ПОСТОЯННОЕ ОБУЧЕНИЕ - Образовательные инициативы и
внедрение новых понятий, технологий и/или методов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.2
втор.6.1*


20.  ДИПЛОМАТИЧНОСТЬ И ТАКТ - способность справедливо
вести себя по отношению к другим, независимо от личного
восприятия или убеждений.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
втор.5.9*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
21.  ФУТУРИСТИЧЕСКОЕ МЫШЛЕНИЕ - Представление,
воображение, проектирование и/или прогнозирование того, что
еще не существует.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
втор.2.8*


22.  НАВЫКИ ВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ - Содействие
достижению соглашений между двумя или более сторонами.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
втор.3.8*


23.  НАВЫКИ ПРЕЗЕНТАЦИИ - Эффективное общение с группами.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
втор.6.1*


24.  ЭМПАТИЯ - Солидарность с окружающими и забота о них.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.8
нерел.3.6*


25.  КРЕАТИВНОСТЬ - Адаптация традиционных и разработка
новых подходов, концепций, методов, моделей, образов,
процессов, технологий и/или систем.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.1
нерел.4.8*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЫ ОРГАНИЗАЦИИ
Этот раздел определяет требования к мотиваторам рабочей среды
конкретной организации.  Совпадение мотиваторов человека с
мотиваторами и средой организации всегда повышает результативность
труда.  Графики ниже расположены в порядке убывания важности
мотиваторов/рабочей среды организации.


1.  ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит присущие
социальной структуре традиции, правила, нормы и принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


10.0
4.5*


2.  УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит практические
достижения, результаты и вознаграждения как результат вложения
времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
6.0*


3.  ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
уважение, свободу и возможность контролировать свою жизнь и
судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.0
4.7*


4.  ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит гармонию
жизни, творческое самовыражение, красоту и природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
3.3*


5.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит знания ради
знаний, непрерывное обучение и интеллектуальное развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.0
5.8*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЫ ОРГАНИЗАЦИИ
6.  СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит возможность
угодить другим и внести свой вклад в процветание и благополучие
общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.0
5.7*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


10
Директор по производству


Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЫ ДОЛЖНОСТИ
В этом разделе описаны требования должности к ценностной
направленности личности.  Соответствие ценностных “пристрастий”
человека требованиям должности является одним из важных факторов
эффективности работы сотрудника.  Шкалы, отражающие требования
должности к ценностной сфере сотрудника, расположены в убывающем
порядке: от наиболее к наименее значимому для должности ценностному
типу.


1.  ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
уважение, свободу и возможность контролировать свою жизнь и
судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.2
4.7*


2.  ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит присущие
социальной структуре традиции, правила, нормы и принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.8
4.5*


3.  УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит практические
достижения, результаты и вознаграждения как результат вложения
времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.4
6.0*


4.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит знания ради
знаний, непрерывное обучение и интеллектуальное развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
5.8*


5.  ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит гармонию
жизни, творческое самовыражение, красоту и природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.4
3.3*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЫ ДОЛЖНОСТИ
6.  СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит возможность
угодить другим и внести свой вклад в процветание и благополучие
общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.0
5.7*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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КОНФЛИКТ ТРЕБОВАНИЙ К РАБОТЕ
Оценка стилей поведения на рабочем месте TTI Success Insights разработана
для анализа работы таким образом, чтобы она говорила сама за себя.
Данный раздел описывает потенциальные конфликты или проблемы для
человека на этой должности.  В некоторых случаях организации
предпочитают пересмотреть ключевые сферы ответственности такой
должности.


Данная должность требует от человека УГОЖДАТЬ ВСЕМ и ВСЕМУ.
Проведите, пожалуйста, оценку должности и ее ключевых областей
ответственности еще раз, чтобы и сделать ее более реальной для
выполнения одним человеком.  На данный момент содержание этой
должности будет вызывать стресс, неудовлетворение работой и чувство
разочарования у любого занимающего эту должность.  Это повлечет за
собой увеличение текучки персонала, а также снижение
производительности труда для данной должности.


Если пересмотреть состав должности невозможно, то будьте готовы к
управленческим трудностям, с которыми компании придется столкнуться.
Основываясь на стиле поведения занимающего эту должность человека,
организации придется вносить изменения в процесс коммуникации и
уровень активности для данной должности.  Просмотрите отчет о
поведении работника, чтобы почерпнуть новые идеи.
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ
В этом разделе наглядно представлены требования должности к
поведенческим характеристикам сотрудника.  Шкалы расположены в
убывающем порядке: от наиболее к наименее значимой для должности
характеристике поведения.  Это означает, что чем выше стоит
характеристика в иерархии, тем важнее она для должности, т.е. тем меньше
дискомфорта будет ощущать сотрудник, обладающий такой
характеристикой поведения, и тем эффективнее будет его работа на этой
должности.


1.  ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ - На этой должности требуется
выражать свою искреннюю заинтересованность внешним и/или
внутренним клиентам.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.2
6.6*


2.  ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ - На этой должности
важно справляться со множеством отвлекающих факторов и
всегда сохранять дружелюбие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
6.2*


3.  СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ - К этой должности
предъявляются высокие требования, и очень важно всегда
добиваться успеха.  Эта работа требует настойчивости, упорства и
напористости для того, чтобы добиваться взаимовыгодных
результатов в конкурентной среде.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
4.7*


4.  ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА ЛЮДЕЙ - Эта должность требует
оптимистичного и конструктивного взгляда на работу других людей.
Большая часть времени посвящается тому, чтобы слушать и
понимать самых разных людей, успешно работать с ними и
достигать взаимовыгодных результатов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
6.8*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


14
Директор по производству


Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ
5.  ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА - На этой должности
требуется проявлять дотошность и доводить начатые задания до
конца.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.8
6.3*


6.  СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ - На этой должности требуется
следовать регламенту, а если его нет, то устоявшейся практике.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.8
6.9*


7.  АНАЛИЗ ДАННЫХ - На этой должности важно уделять
внимание множеству деталей.  Прежде чем принять решение,
необходимо анализировать и критически рассматривать детали,
данные и факты, а также сохранять их для повторного изучения.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.5
5.5*


8.  ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО - Успех на
этой должности зависит от систем и процедур, высокая
результативность связана с тщательной организацией
деятельности, заданий и проектов, которые требуют точности.  Для
этой работы необходимы ведение учета и планирование.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.0
5.2*


9.  ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ - На данной должности требуется
умение выполнять повторяющуюся работу одинаково.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.0
6.5*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ
10.  СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ - Эта должность
требует умения работать над несколькими заданиями
одновременно.  Возможно, потребуется оставить несколько
заданий незавершенными и быстро перейти к выполнению нового
задания, даже если об этом не предупреждали заранее.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.8
5.2*


11.  УНИВЕРСАЛЬНОСТЬ - Эта работа требует оптимизма и
уверенности в своих силах.  Требуется применять различные
способности и желания для выполнения поставленных задач.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.5
5.3*


12.  СКОРОСТЬ РЕАГИРОВАНИЯ - Работа требует
решительности, быстроты реакции и действий.  Часто случаются
ситуации, в которых важно быстро принять решение, основанное
на справедливой оценке.  На этой должности необходимо всегда
укладываться в установленные сроки.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
4.3*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
WB: 70-64-70-74 (00)
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ИНДИКАТОРЫ ПРОНИЦАТЕЛЬНОСТИ
Этот раздел определяет уровень деловой проницательности, необходимый
для высокой производительности на данной должности.  Баллы
расчитываются исходя из параметров "видение мира" (синий) и "видение себя"
(красный), требуемых для должности.  Каждый фактор имеет балл
выраженности от одного до десяти и индикатор эмоционального восприятия,
принимающий значения от "недооцененный", до "нейтральный", а затем до
"переоцененный" для каждой понятийной области.


ПОНИМАНИЕ ДРУГИХ ЛЮДЕЙ
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.5
8.1*- o +


ПРАКТИЧЕСКОЕ МЫШЛЕНИЕ
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.5
8.0*- o +


СИСТЕМНАЯ ОЦЕНКА
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.5
7.8*- o +


ЧУВСТВО Я
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.5
7.3*- o +


ПОНИМАНИЕ РОЛИ
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.5
7.1*- o +
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ИНДИКАТОРЫ ПРОНИЦАТЕЛЬНОСТИ
Этот раздел определяет уровень деловой проницательности, необходимый
для высокой производительности на данной должности.  Баллы
расчитываются исходя из параметров "видение мира" (синий) и "видение себя"
(красный), требуемых для должности.  Каждый фактор имеет балл
выраженности от одного до десяти и индикатор эмоционального восприятия,
принимающий значения от "недооцененный", до "нейтральный", а затем до
"переоцененный" для каждой понятийной области.


САМОРАЗВИТИЕ
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.5
6.9*- o +
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КРАТКИЙ ОТЧЕТ ПО ОСНОВНЫМ
КОМПЕТЕНЦИЯМ
В этом разделе основное внимание уделяется компетенциям, поскольку
обычно их труднее определить или оценить, чем технические компетенции
или опыт.  Наблюдения за тем, какие стили поведения люди используют для
достижения высокой результативности, могут дать более глубокое
понимание демонстрации компетенций.  Ниже описываются семь (7) наиболее
важных компетенций, требующихся для достижения высокой
результативности, с точки зрения наблюдаемых стилей поведения.  Стили
поведения, описанные под каждой компетенцией, служат примером некоторых
вариантов демонстрации компетенции.  Прочтите описание каждого стиля
поведения и отметьте те, которые необходимо демонстрировать для
достижения высокой результативности на данной должности.  Большее
значение обычно придается тем стилям поведения, которые необходимо
последовательно демонстрировать на ежедневной, еженедельной или
ежемесячной основе.


1. НАВЫКИ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЙ: Использование эффективных
процессов для принятия решений.


Проявляет способность принимать сложные решения
своевременно.
Собирает соответствующие материалы и развивает логическое
обоснование для принятия решений.
Оценивает влияние или последствия решений, прежде чем их
принять.
Действует решительно, несмотря на препятствия, сопротивление
или оппозицию.
Принимает последствия решений.
Готов корректировать ошибочные решения, если необходимо.
Защищает рациональное обоснование решений, если необходимо.


2. ЛИЧНАЯ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ: Умение нести ответственность за
собственные поступки.


Отвечает за последствия собственных действий
Старается не критиковать и не осуждать окружающих без
достаточных на то оснований
Не отступается от поставленных целей независимо от того,
насколько успешны собственные действия по их достижению
Учится на собственных ошибках.  При принятии решений
учитывает опыт, полученный из предыдущих ситуаций
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КРАТКИЙ ОТЧЕТ ПО ОСНОВНЫМ
КОМПЕТЕНЦИЯМ


3. ПЛАНИРОВАНИЕ И ОРГАНИЗАЦИЯ: Использование логических,
систематических и упорядоченных процедур для достижения целей.


Эффективно работает в установленных временных рамках и с
расставленными приоритетами.
Использует логические, практические и эффективные подходы.
Расставляет приоритеты для достижения оптимальной
продуктивности.
Разрабатывает процедуры, процесса и системы для достижения
упорядоченности, точности, эффективности и продуктивности.
Предвосхищает возможные эффекты, результаты и риски.
Разрабатывает возможные планы дальнейшего развития, чтобы
минимизировать потери, ошибки и риски.
Определяет, регулирует и управляет ресурсами в соответствии с
приоритетами.
Отслеживает выполнение планов и вносит поправки, если
необходимо.


4. ГИБКОСТЬ: Быстрая адаптация к изменениям.
Оперативно реагирует на изменения в направлении, приоритетах и
планах.
Быстро принимает новые идеи, подходы и/или методы.
Эффективно справляется с упорядочением множества
приоритетов и задач.
Изменяет методы и стратегии, чтобы соответствовать
изменяющимся обстоятельствам.
Адаптирует личный стиль для работы с разными людьми.
Сохраняет продуктивность в переходные периоды, даже во время
хаоса.
Использует и/или продвигает изменения.


5. ДОСТИЖЕНИЕ ЦЕЛЕЙ: Умение определять и расставлять
приоритеты действий, ведущих к достижению цели.


Ставит реалистичные, значимые и достижимые цели
Определяет и выполняет необходимые требования и сроки для
достижения поставленных в работе целей
Приступает к действиям, направленным на достижение цели,
немедленно, без проволочек
Не отступается от поставленных целей не смотря на возникающие
препятствия и неблагоприятные обстоятельства
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КРАТКИЙ ОТЧЕТ ПО ОСНОВНЫМ
КОМПЕТЕНЦИЯМ


6. УМЕНИЕ РЕШАТЬ ПРОБЛЕМЫ: Предвосхищение, анализ,
диагностика и решение проблем.


Предвосхищает, определяет и преодолевает проблемы или
препятствия.
Использует логику и системные процессы для анализа и решения
проблем.
Определяет причины, последствия, влияние и масштаб проблем.
Определяет множественные компоненты проблем и их
взаимосвязь.
Определяет очередность шагов к достижению решения.
Разрабатывает критерии оптимальных решений.
Оценивает потенциальное влияние возможных решений и
выбирает наилучшее.


7. УСТОЙЧИВОСТЬ К ВНЕШНИМ ВОЗДЕЙСТВИЯМ: Способность
быстро восстанавливаться после неприятных ситуаций.


Не отступается от поставленной цели не смотря на возникающие
трудности и неприятности
Объективно относится к отказам и критике в свой адрес
Быстро восстанавливается после неудач и поражений
Сразу же, без проволочек берется за решение внезапно возникших
проблем
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ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ПООЩРЕНИЙ/РАБОЧЕЙ
СРЕДЫ
Этот раздел содержит краткое описание трех важнейших "должностных
вознаграждений" работы.  Эти вознаграждения распределены в иерархическом
порядке, от наиболее к наименее важному.


1. ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ
Мотивирует тех, кто ценит личное признание, свободу и власть над
своей собственной судьбой и судьбой других людей.


2. ТРАДИЦИОННЫЙ
Мотивирует тех, кто ценит традиции, закрепленные в социальной
среде, правила, нормы и принципы.


3. УТИЛИТАРНЫЙ
Мотивирует тех, кто ценит практические результаты, достижения и
вознаграждения за вложенные время, ресурсы и энергию.
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ИНТЕРПРЕТАЦИЯ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ
Этот раздел содержит краткое описание трех важнейших стилей поведения,
требуемых для для этой работы.  Это стили поведения, которые необходимо
демонстрировать наиболее часто для высокой результативности.


1. ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ
На этой должности требуется выражать свою искреннюю
заинтересованность внешним и/или внутренним клиентам.


2. ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ
На этой должности важно справляться со множеством
отвлекающих факторов и всегда сохранять дружелюбие.


3. СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ
К этой должности предъявляются высокие требования, и очень
важно всегда добиваться успеха.  Эта работа требует
настойчивости, упорства и напористости для того, чтобы
добиваться взаимовыгодных результатов в конкурентной среде.
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО ДЕЛОВОЙ
КОМПЕТЕНЦИИ
Ниже приведены предлагаемые вопросы для собеседования по каждой из семи
важнейших компетенций.  Используйте это руководство для разработки
более узкоспециализированных вопросов для данной должности.  Составив
список, убедитесь, что все кандидаты отвечают на одни и те же вопросы.


1. НАВЫКИ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЙ: Использование эффективных
процессов для принятия решений.


Приведите пример, когда Вам пришлось принимать трудное
решение при том, что риск совершения ошибки был высоким.
Что беспокоило Вас в Вашем решении?
Каков был результат?
Опишите, как Вы справились с ситуаций, когда принятое Вами
решение было поставлено под сомнение.
Приведите пример, когда Вы решили достаточно сложную
проблему, которую другие не могли решить.
Какие действия Вы предприняли, чтоб решить проблему?
Благодаря чему Ваше решение сработало?
Какие типы проблем Вы лучше всего решаете?
Принятием каких решений Вы больше всего гордитесь?
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО ДЕЛОВОЙ
КОМПЕТЕНЦИИ


2. ЛИЧНАЯ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ: Умение нести ответственность за
собственные поступки.


Расскажите о ситуации, когда Вы должны были признать перед
окружающими, что Вы совершили ошибку.  Как Вы справились с
этой ситуацией?
Приведите пример ситуации, когда другой человек совершил
ошибку или оплошность, а вину за его действия пришлось взять на
себя Вам.  Что Вы чувствовали при этом?
Приведите пример самого неудачного своего решения в
профессиональной сфере?  Что в этом решении было наихудшим?
Как Вы думаете, Ваш нынешний профессиональный опыт помог бы
Вам тогда избежать этой ошибки?
Приведите пример совершенной Вами ошибки, из которой Вы
вынесли полезный урок.  Зная тогда последствия, что бы Вы
сделали по-другому?
Приведите пример, когда действия кого-либо из Ваших знакомых
или коллег привели к катастрофическим результатам.  Как Вы
думаете, насколько этот человек ответственен за случившееся?
Какой совет Вы могли бы дать этому человеку?
Можете ли Вы привести пример какого-либо исторического
деятеля, признавшего вину за совершенную им ошибку и
поступком которого Вы восхищаетесь?  Какие последствия имело
для этого человека признание совершенной им ошибки?


25
Иван Иванов


Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО ДЕЛОВОЙ
КОМПЕТЕНЦИИ


3. ПЛАНИРОВАНИЕ И ОРГАНИЗАЦИЯ: Использование логических,
систематических и упорядоченных процедур для достижения целей.


Опишите наиболее сложный заказ или проект, над которым Вы
работали.
Какие действия Вы предприняли, чтобы запустить этот заказ или
проект?
Каковы были наиболее сложные аспекты этого заказа или проекта?
Как Вы определили, какие шаги необходимо предпринять, чтобы
его завершить?
Как Вы определили, какие требуются ресурсы?
С какими непредвиденными препятствиями Вы столкнулись?
Что Вы могли сделать иначе?
Опишите ситуацию, когда Ваше планирование и подготовка были
основными факторами успеха проекта.
Опишите рабочую ситуацию, в которой Ваше недостаточное
планирование и организация оказали негативный эффект.
Приведите пример, когда Вы получили особое признание или
благодарность за Вашу внимательность к деталям.


4. ГИБКОСТЬ: Быстрая адаптация к изменениям.
Приведите пример, когда Вам пришлось изменить приоритеты или
направление деятельности.
Что Вы чувствовали, когда впервые столкнулись с таким
изменением?
Опишите период, когда у Вас был необычайно большой объем
работы.
Как Вы с этим справились?
Опишите ситуацию, когда Вы были автором и разработчиком
изменения.
Какие были барьеры на пути внедрения изменений и как Вы их
преодолели?
Как Вы заручились поддержкой остальных?
Каким был результат?
Приведите пример, когда Вы оказались в числе первых
присоединившихся к новым существенным изменениям.
Опишите ситуацию, когда Вы получили особое признание или
благодарность за Вашу способность быстро адаптироваться к
изменениям.
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО ДЕЛОВОЙ
КОМПЕТЕНЦИИ


5. ДОСТИЖЕНИЕ ЦЕЛЕЙ: Умение определять и расставлять
приоритеты действий, ведущих к достижению цели.


Расскажите о самом сложном проекте, над которым Вы когда-либо
работали.  Как Вы определяли необходимые мероприятия и этапы
этого проекта?  Какая часть проекта была для Вас наиболее
трудной?
Назовите 5 основных целей, которые Вы изначально поставили
себе в карьере.  Сколько из них Вы уже реализовали?  Какие
причины позволили Вам успешно достигнуть этих целей?  А что Вы
можете сказать о тех целях, которые еще не достигнуты?
Приведите пример, когда Вы долго оттягивали и не приступали к
выполнению какой-либо работы.  Каким образом Вы заставили
себя начать работу?  Завершили ли Вы этот проект?  Достигли ли
Вы поставленной цели?
Доводилось ли Вам в жизни реализовать нечто такое, выполнение
чего может доставить Вам чувство наибольшего удовлетворения?
Что это конкретно?  Насколько сложно для Вас было реализовать
это?
Приведите пример, когда Вы не смогли выполнить или завершить
что-то, что вызвало у Вас чувство наибольшей
неудовлетворенности?  Почему Вы не справились с этим?  Как бы
Вы могли это завершить?
Приведите пример, когда Вы по-настоящему смогли сосредоточить
все свои усилия на одной единственной цели.  Каким образом Вам
удалось сконцентрироваться?
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО ДЕЛОВОЙ
КОМПЕТЕНЦИИ


6. УМЕНИЕ РЕШАТЬ ПРОБЛЕМЫ: Предвосхищение, анализ,
диагностика и решение проблем.


Опишите ситуацию, когда Вы предвосхитили проблему.
Сделали ли Вы что-нибудь по этому поводу?
Приведите пример, когда Ваша диагностика проблемы оказалась
верной.
Какой подход Вы используете для диагностирования проблем?
Каков был результат?
Опишите наиболее сложную проблему на работе, с которой Вы
когда-либо столкнулись.
Что ее осложняло?
Какие шаги Вы предприняли для разработки решения?
Какие факторы Вы учитывали при оценке решений?
Какое решение было применено и насколько успешно оно решало
проблему?


7. УСТОЙЧИВОСТЬ К ВНЕШНИМ ВОЗДЕЙСТВИЯМ: Способность
быстро восстанавливаться после неприятных ситуаций.


Расскажите о случае, когда Вы столкнулись с суровой критикой в
свой адрес со стороны окружающих.  Как Вы справились с этой
ситуацией?  Изменили ли Вы свою позицию под напором этой
критики и если да, то в какой мере?
Приведите пример, когда по какой-либо причине Вам пришлось
отказаться от своих идей или намерений?  Как Вы справились с
этой неприятностью?
Расскажите о ситуации, когда Вы потерпели неудачу на работе?
Сколько времени Вам потребовалось, чтобы справиться с этим?
Расскажите о ситуации, когда Ваш руководитель негативно
отозвался о результатах Вашей работы?  Считаете ли Вы, что
мнение руководителя было обоснованным?  Что Вы предприняли
после этого?
Приведите пример, когда Вам пришлось взять на себя инициативу
в ситуации нарастающего напряжения и противоборства.  Как Вы
повели себя в этой ситуации?
Считаете ли Вы себя устойчивым и неунывающим человеком?
Опишите наиболее жизнерадостного человека из всех, которых Вы
встречали.  Насколько Вы жизнерадостны по сравнению с этим
человеком?
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО
ПООЩРЕНИЯМ/РАБОЧЕЙ СРЕДЕ
Прочитайте следующие предложенные вопросы для беседы о
поощрениях/рабочей среде.  Перефразируйте вопросы таким образом, чтобы
они в большей степени касались работы, а также убедитесь, что всем
респондентам задают одни и те же вопросы.


1. ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ: Вознаграждает тех, кто ценит уважение,
свободу и возможность контролировать свою жизнь и судьбы других
людей.


Насколько удовлетворенность работой связана для Вас с
возможностью держать рабочую ситуацию под контролем?
Насколько для Вас важно самостоятельно управлять своей
судьбой?
Насколько для Вас важна самостоятельность и независимость?
Власть?  Возможность влиять на окружающих?  Насколько Вы
будете довольны своей работой, если не будете иметь ни одной из
перечисленных возможностей?
Насколько безболезненно Вы подчиняетесь указаниям
окружающих?  Насколько Вам приятно это делать?
Каким способом Вы можете вдохновить окружающих, сподвигнуть
их действовать?  Приведите пример случая, когда Вы смогли
побудить группу людей к действию.  Как именно Вы это сделали?


2. ТРАДИЦИОННЫЙ: Вознаграждает тех, кто ценит присущие
социальной структуре традиции, правила, нормы и принципы.


Как Вы думаете, существует ли абсолютное "правильное" и
"неправильное"?  Как Вы определяете, что правильно
(справедливо, истинно), а что неправильно (несправедливо,
ложно)?
Расскажите мне о своих принципах и стандартах.  Приведите
пример правил, которыми Вы руководствуетесь в процессе
управления сотрудниками.  Как Вы пришли к этому правилу?
Возможно ли применять его для широкого круга ситуаций?
Сталкивались ли Вы в работе с такими ситуациями, когда Вы были
абсолютно убеждены, что Ваши принципы и правила работы лучше
и эффективнее, чем у ваших сотрудников?  Почему Вы так
решили?  Смогли ли Вы доказать своим сотрудникам, что Ваши
правила и стандарты лучше?
Вы никогда не думали, что жить и работать было бы проще, если
бы существовало меньше правил и регламентированных
процедур?  Почему Вы так считаете?
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО
ПООЩРЕНИЯМ/РАБОЧЕЙ СРЕДЕ


3. УТИЛИТАРНЫЙ: Вознаграждает тех, кто ценит практические
достижения, результаты и вознаграждения как результат вложения
времени, ресурсов и энергии.


Насколько для Вас важно, зарабатывать большое количество
денег?  И что для Вас является большим количеством денег?
Какого финансового положения Вы хотели бы достигнуть через 5
лет?  Через 10 лет?  Обоснуйте свой ответ.
Какую роль играет для Вас величина заработной платы при выборе
работы?  А насколько размер зарплаты связан с Вашим желанием
остаться в организации?
Как Вы считаете, Вы человек утилитарного типа, ориентированный
на практическую сторону деятельности или обладаете, скорее,
теоретическим, философским складом ума?  Почему Вы так
считаете?
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ВОПРОСЫ ДЛЯ ИНТЕРВЬЮ ПО СТИЛЯМ
ПОВЕДЕНИЯ
Прочитайте следующие предложенные вопросы для беседы о наиболее
подходящих для работы стилях поведения.  Перефразируйте вопросы таким
образом, чтобы они в большей степени касались работы, а также убедитесь,
что всем респондентам задают одни и те же вопросы.


1. ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ: На этой должности требуется
выражать свою искреннюю заинтересованность внешним и/или
внутренним клиентам.


Приведите пример того, как Вы построили с клиентом отношения,
основанные на доверии и преданности?
Опишите, как Вы берете на себя ответственность за возникшие у
клиента претензии?  Расскажите о том, как Вам удалось
удовлетворить недовольного клиента?


2. ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ: На этой должности важно
справляться со множеством отвлекающих факторов и всегда
сохранять дружелюбие.


Что Вы предпринимаете, когда Вас часто отвлекают от выполнения
работы?  Как Вы реагируете на людей, которые задают
нескончаемые вопросы?
Вам легче работать с отдельными элементами информации, с
информацией, разбитой на блоки или со всем объемом данных,
представляя картину в целом?


3. СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ: К этой должности предъявляются
высокие требования, и очень важно всегда добиваться успеха.  Эта
работа требует настойчивости, упорства и напористости для того,
чтобы добиваться взаимовыгодных результатов в конкурентной среде.


Насколько Вы требовательны к себе и окружающим?  Бывают ли
случаи, когда Вы слишком требовательны?  Приведите пример
ситуации на работе, когда требовательность помогла достигнуть
поставленной цели.  Возникали ли у Вас проблемы из-за
собственной требовательности?  Могут ли окружающие в редких
случаях сказать, что Вы агрессивны?  Бесцеремонны?  Почему?
Насколько для Вас важна победа?  Что для Вас значит победа?
Приведите пример ситуации, когда Вы видели, что можете
потерпеть неудачу.  Что Вы в тот момент чувствовали?  Как Вы
справились с этой ситуацией?
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ВВЕДЕНИЕ
Исследования в области поведения указывают на то, что наибольшего успеха
добиваются люди, которые знают самих себя, как свои сильные, так и слабые
стороны.  На основе этого они смогут разработать собственную стратегию
поведения, позволяющую наилучшим образом соответствовать тем требованиям,
которые к ним предъявляет среда.


Поведение личности является ее неотъемлемой характеристикой.  Другими словами,
значительная часть нашего поведения является врожденной (исходит от нашей
«природы»), а другая - зависит от воспитания.  Это и есть универсальный язык наших
поступков или наблюдаемое поведение человека.


В данном отчете мы оцениваем четыре фактора поведения человека, а именно:


Как Вы реагируете на проблемы и трудности.  (D - Доминирование)


Как Вы влияете на других.  (I - Влияние)


Как Вы реагируете на изменения.  (S - Постоянство)


Как Вы реагируете на правила и процедуры, установленные другими.  (C -
Соответствие)


Предметом анализа данного отчета является стиль поведения, т.е. как человек выполняет
то или иное действие.  Является ли отчет верным на все 100%?  И да и нет.  Мы оцениваем
только поведение.  Наш отчет содержит достоверные утверждения, относящиеся к тем
областям поведения, в которых можно наблюдать определенные тенденции.  Вы можете
свободно исключить любое утверждение из отчета, которое, на Ваш взгляд, не имеет к Вам
прямого отношения, однако, рекомендуем предварительно посоветоваться с друзьями или
коллегами по работе.
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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА
В данном разделе дается общая характеристика стиля работы,
свойственного такому человеку, как Иван Иванович.  Эта характеристика
относится к базовому, естественному поведению, которое он проявляет в
своей работе.  Иными словами, если ему предоставить свободу действий, то
данное описание будет отражать то, КАК ОН ПРЕДПОЧТЕТ ВЫПОЛНЯТЬ
СВОЮ РАБОТУ.  Используйте эти общие характеристики для лучшего
понимания его естественного поведения.


Иван Иванович - оптимист, человек активный и энергичный, который
всегда верит в достижение результата.  Слово “не могу” для него не
существует.  Иван Иванович обладает настолько сильным самолюбием,
что некоторые люди могут посчитать его эгоцентричным человеком.
Иван Иванович является человеком, которому необходимо научиться
расслабляться и распределять свои силы.  Он может расходовать
слишком много энергии, пытаясь управлять собой и другими людьми.
Иван Иванович ориентируется на достижение цели и работает на
результат.  Он - член команды, пытающийся сконцентрировать внимание
других на поставленной задаче.  Иван Иванович ответственно подходит к
срокам выполнения работ и испытывает раздражение при задержках и
срывах.  Иван Иванович - целеустремленный и напористый боец.
Ориентированность на результат является одной из сильных сторон его
личности.  Многие люди воспринимают его как инициатора, нацеленного
на достижение результатов.  Иван Иванович стремится к тому, чтобы
другие видели, что он полагается на себя и готов заплатить за достижение
успеха.  Иван Иванович предпочитает разнообразие и перемены.  Он
проявляет себя наилучшим образом, когда одновременно выполняет
несколько проектов.  Иван Иванович ориентируется исключительно на
результат и выполняет проекты по возможности быстро и ответственно.


Иван Иванович любит принимать решения быстро.  Иногда он может быть
человеком настолько приверженным своему мнению по конкретной
проблеме, что с трудом допускает других до участия в ее решении.
Многим его решения кажутся слишком рискованными.  Однако, как только
решение принято, он обычно активно участвует в его успешной
реализации.  Он всегда готов посоветовать, как, с его точки зрения, можно
решить проблему наилучшим образом.  Сталкиваясь с необходимостью
принятия сложного решения, он попытается заинтересовать Вас и
"продать" Вам свои идеи.  Он - человек решительный и предпочитает
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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА Продолжающийся


работать на решительного руководителя.  Он может испытывать стресс,
если его руководитель не обладает подобным качеством.  Он
предпочитает, чтобы его полномочия соответствовали ответственности.
Он будет работать до тех пор, пока не решит сложную проблему.
Последующую рутинную работу Иван Иванович может найти скучной и
неинтересной.


Иван Иванович является человеком, чья творческая и активная натура
может мешать ему общаться с окружающими.  Он может представлять
информацию в такой форме, которая не всегда понятна для некоторых
людей.  Он может потерять интерес к тому, что говорят другие, если ни
говорят путанно и не по теме.  Его мысли уже ушли вперед.  Ему может не
хватать терпения слушать и общаться с теми, кто действует не так быстро
как он.  Он обладает способностью влиять на людей, будучи человеком
прямым, дружелюбным и ориентированным на результат.  Иван Иванович
имеет склонность проявлять нетерпимость по отношению к людям, чьи
действия и поступки он не совсем понимает, а также к тем, кто, с его точки
зрения, думает слишком медленно.  Он является человеком, которому
следует проявлять больше терпения и уточнять, насколько правильно
окружающие поняли то, что он хотел им сказать.  Он является человеком,
которому нравятся люди, готовые рассматривать его мнение, как
альтернативу их собственному мнению.  Ему легче принимать решения
при наличии альтернативных вариантов; при этом он будет ценить свое
мнение больше, чем мнение других!  Он может иногда скрывать свои
истинные чувства под маской дружелюбия, но в критических ситуациях
они могут проявляться.
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ЦЕННОСТЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ
Этот раздел отчета содержит информацию о специфических способностях и
особенностях поведения, которые Иван Иванович привносит в свою работу.
Эти утверждения помогут определить его роль для организации.
Организация может разработать систему, чтобы с пользой применить его
уникальную ценность и интегрировать его в команду.


Мыслит масштабно.


Обладает позитивным чувством юмора.


Обладает гибкостью, ищет наиболее оптимальные решения.


Вызывает чувство уверенности в других людях.


Ориентируется на трудные и интересные задачи.


Принимает решения, исходя из коммерческой целесообразности.


Уделяет большое внимание людям.


Разрешает конфликты путем переговоров.


Мотивирует других на достижение целей.
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РЕКОМЕНДУЕМЫЕ СПОСОБЫ ОБЩЕНИЯ
Большинство людей знают, какой стиль общения по отношению к себе они
предпочитают, и придают этому большое значение.  Этот раздел содержит
важные рекомендации для улучшения навыков межличностного общения и
включает перечень РЕКОМЕНДАЦИЙ, которых следует придерживаться при
общении с таким человеком, как Иван Иванович.  Ознакомьтесь со всеми
рекомендациями и определите из них 3-4 наиболее важные для него.
Ознакомьте с этими рекомендациями тех, кто общается с ним наиболее
часто.


Рекомендуем:
Продумывать вопросы, предлагать альтернативные решения,
предоставляя ему возможность выбора для принятия собственного
решения.


Создавать теплую и дружескую обстановку.


Создавать и обеспечивать такие условия, в которых он может
действовать наиболее эффективно.


Интересоваться его мнением о людях.


Предлагать ему идеи для их дальнейшего воплощения в жизнь.


Больше говорить лично о нем, о его целях и о том, что его интересует.


Мотивируя и убеждая, делать акцент на целях и результатах.


Внимательно следить за языком жестов, быстро реагируя на все
проявления одобрения и неодобрения.


Внимательно следить за языком жестов, быстро реагируя на все
проявления нетерпения и неодобрения.


Представлять факты в логическом порядке; хорошо планировать свое
выступление, переговоры.


Поддерживать суть идеи или предложения, а не человека, который их
высказывает.


Четко излагать все требования и цели, иметь все необходимые
материалы в одном «пакет».
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РЕКОМЕНДУЕМЫЕ СПОСОБЫ ОБЩЕНИЯ
Продолжающийся


Этот раздел отчета - перечень того, что НЕОБХОДИМО ИЗБЕГАТЬ,
общаясь с таким человеком, как Иван Иванович.  Вместе с респондетом
изучите каждое высказывание и определите те способы общения, которые
для него малоэффективны и неприятны.  Располагая такой информацией,
можно выработать тактику общения, подходящую обеим сторонам.


Не рекомендуется:
Задавать риторические или бесполезные вопросы.


Тратить его время на пустые разговоры.


Переходить на его личность в ходе бурного обсуждения.


Говорить с ним свысока.


Проявлять резкость, отчужденность и холодность.


Пытаться строить личные отношения.


Оставлять решения в подвешенном состоянии.


Забывать или терять вещи, проявлять неорганизованность или
неаккуратность и отвлекать его от дела.


Диктовать ему свое мнение.


Увлекаться фактами, цифрами, рассмотрением альтернатив и
абстрактными понятиями.


Повторять одно и то же по многу раз.
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РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ УЛУЧШЕНИЯ
НАВЫКОВ ОБЩЕНИЯ
В этом разделе даются рекомендации, которые позволят респонденту сделать общение с другими людьми более
эффективными.  Эти рекомендации включают краткое описание различных типов людей, с которыми Иван
Иванович может столкнуться в работе.  Научившись взаимодействовать с человеком именно в том стиле,
который он предпочитает, Иван Иванович сможет сделать общение с ним более продуктивным.  Вероятно, Иван
Иванович не сразу сумеет проявить достаточную гибкость и ему потребуется попрактиковаться, чтобы
научиться быстро подстраивать свой стиль поведения под собеседника, особенно если тот будет существенно
отличаться от его стиля поведения.  Именно гибкость и способность понимать потребности других людей -
признак мастерства в общении.


При общении с человеком амбициозным, сильным,
решительным, волевым, независимым и
ориентированным на достижение цели:


Излагайте информацию ясно, четко, конкретно, кратко
и не уходите в сторону от существа вопроса.
Придерживайтесь сути дела.
Тщательно подготовьте и систематизируйте документы
и материалы, которые вы используете в разговоре.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Разговор о вещах, не относящихся к делу.
Недосказанность или неясность в обсуждении тех или
иных вопросов.
Внешние проявления неорганизованности.


Когда Вы общаетесь с открытым человеком,
хорошим "политиком", обладающим магнетизмом и
проявляющим энтузиазм и дружелюбие:


Создайте теплую и дружескую атмосферу.
Не злоупотребляйте мелочами и деталями
(представьте их в письменном виде).
Задавайте вопросы, затрагивающие его чувства, если
хотите узнать его мнение или побудить его откровенно
высказаться.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Резкость, холодность и скрытность.
Контроль за беседой.
Акцент на фактах и цифрах, альтернативных
вариантах и абстрактных идеях.


Когда Вы общаетесь с человеком уравновешенным,
сдержанным, терпеливым, предсказуемым, который
отличается надежностью и постоянством:


Начинайте разговор с обсуждения вопросов личного
характера, чтобы установить контакт – "растопите лед".
Представьте свой вопрос в мягкой и спокойной форме.
Задавайте вопросы, начинающиеся со слова «как»,
если хотите узнать его мнение.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Слишком поспешный переход к делу.
Доминирование, давление, требовательность.
Попытки подтолкнуть, заставить быстрее реагировать
на поставленные Вами задачи.


Когда Вы общаетесь с человеком консервативным,
аккуратным, внимательным, осмотрительным,
который стремится к совершенству и следует
правилам:


Уделяйте больше внимания предварительной
подготовке к переговорам.
Придерживайтесь существа дела.
Будьте точны и реалистичны.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Неряшливость, легкомысленное и шумное поведение,
проявление излишней эмоциональности и
панибратства в общении.
Слишком сильное давление или постановка
нереалистичных сроков.
Неорганизованность и небрежность.
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ИДЕАЛЬНАЯ РАБОЧАЯ ОБСТАНОВКА
В этом разделе Иван Иванович найдет определение рабочей обстановки,
соответствующей его естественному стилю поведения и ведущим двум
мотиваторам.  Люди, которым недостает гибкости почувствуют себя
некомфортно, выполняя работу, которая отличается от описанной в данном
разделе.  Гибкие и сообразительные люди подстраивают свое поведение и
чувствуют себя комфортно в различных условиях.  Используйте этот
раздел, для определения задач и обязанностей, при выполнении которых Иван
Иванович чувствует удовлетворение и тех, которые гнетут его.


Отсутствие однообразия и рутины в работе, сложные задачи,
широкие возможности и перспективы.


Работа, предполагающая широкие контакты с людьми.


Демократически настроенный руководитель, с которым он может
общаться по-товарищески.


Оценка, основанная на результатах работы, а не на процессе ее
выполнения.


Разнообразие задач.


Задачи, предполагающие вовлечение заинтересованных людей и
установление многочисленных контактов.


Работа, предполагающая разнообразие деятельности и контактов.
Среда, в которой он не будет чувствовать себя прикованным к
одному рабочему месту.


Свобода от контроля, руководства и мелочей.
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ВОСПРИЯТИЕ ПОВЕДЕНИЯ
«Посмотрите на себя со стороны»


Поведение и чувства человека мгновенно воспринимаются другими людьми.
Этот раздел дает дополнительную информацию о том, как Иван Иванович
воспринимает себя и о том, как при определенных условиях другие могут
воспринимать его поведение.  Понимание этого раздела даст ему
возможность производить такое впечатление, которое позволит ему
управлять ситуацией.


САМОВОСПРИЯТИЕ
Иван Иванович обычно воспринимает себя как человека:


Первопроходца Умеющего уверенно
отстоять свое мнение


Способного успешно конкурировать Уверенного в себе


Конструктивного Победителя


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Умеренный 


В ситуациях умеренного напряжения, стресса или усталости люди
могут воспринимать его как человека:


Требовательного Нервозного


Эгоцентричного Агрессивный


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Экстремальный


И в ситуациях экстремального напряжения, стресса или усталости
люди могут воспринимать его как человека:


Резкого Контролирующего


Властного Твердо убежденного в
своих взглядах
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ДЕСКРИПТОРЫ
В отчете выделены те слова, которые описывают качества, свойственные
поведению, такого человека, как Иван Иванович.  Они отражают то, как он
решает проблемы, преодолевает трудности, влияет на людей, реагирует на
изменения, а также на правила и регламенты, установленные другими
людьми.


Требовательность


Эгоцентризм


Упорство
Амбициозность


Первенство
Сила воли


Напористость
Решимость


Настойчивость
Бойцовские качества


Решительность
Рискованность


Любознательность
Ответственность


Консерватизм


Расчетливость
Стремление к сотрудничеству


Нерешительность
Сдержанность
Неуверенность


Нетребовательность
Осторожность


Мягкость
Покладистость


Скромность
Миролюбие


Ненавязчивость


Доминирование


Экспансивность


Умение воодушевлять


Магнетизм
Дипломатичность


Энтузиазм
Демонстративному


Умение побуждать к действию
Сердечность


Убедительность
Изысканность


Самообладание
Оптимизм


Доверие
Общительность


Вдумчивость


Достоверность
Расчетливость


Скептицизм


Логика
Сдержанность


Подозрительность
Реализм


Проницательность


Пессимизм
Неуравновешенность


Критичность


Влияние


Флегматичность


Расслабленность
Консерватизм
Сдержанность


Пассивность


Терпение


Собственничество


Предсказуемость
Последовательность
Осмотрительность


Устойчивость
Стабильность


Мобильность


Активность
Неугомонность


Настороженность
Разносторонность


Демонстративность


Нетерпеливость
Стойкость


Устремленность
Гибкость


Импульсивность
Горячность


Нервозность


Постоянство


Уклончивость


Беспокойство
Внимательность


Зависимость
Осторожность


Традиционализм
Точность


Аккуратность


Систематичность
Дипломатичность
Пунктуальность


Тактичность


Восприимчивость
Взвешенность суждений


Твердость


Независимость
Своеволие
Упрямство


Упорство


Догматизм
Беспорядочность
Самоуверенность


Раскованность
Властность


Несгибаемость


Беспечность к деталям


Соответствие
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ
Естественный стиль поведения такого человека, как Иван Иванович,
который проявляется в решении проблем, общении с людьми, отношении к
переменам и различным правилам, не всегда будет соответствовать
требованиям среды.  Этот раздел содержит важную информацию о том, как
Иван Иванович адаптируется к среде.


ПРОБЛЕМЫ - ТРУДНОСТИ 


Естественный Адаптированный


В своих подходах к решению проблем
Иван Иванович отличается
амбициозностью, проявляя сильную
волю и потребность преодолеть все
препятствия.  Иван Иванович имеет
склонность принимать решения без
колебаний или почти без колебаний.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой подход к
решению проблем, если только
окружающая обстановка или условия
не изменятся.


ЛЮДИ - КОНТАКТЫ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович проявляет
общительность и оптимизм.  Он
привлекает и убеждает людей своей
позитивной эмоциональностью.  Он
любит быть в команде и может
выступать от ее имени.  Он доверяет
людям и старается создать
атмосферу, располагающую к
общению.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой подход к
воздействию на людей.  Он считает
свой естественный стиль поведения
наиболее правильным в данных
условиях.
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ Продолжающийся


ТЕМП ИЗМЕНЕНИЙ - ПОСТОЯНСТВО 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович не любит, когда
необходимо постоянно находиться на
рабочем месте, отсутствие рутины
вовсе его не огорчит.  Он чувствует
себя комфортно, работая
одновременно над несколькими
проектами, и легко переходит от
одного проекта к другому.


Иван Иванович предпочитает среду,
которая предполагает разнообразие
деятельности.  Он осознает
необходимость безотлагательного и
оперативного завершения работы.  Он
стремится к переменам и
разнообразию обязанностей.


ПРАВИЛА - ОГРАНИЧЕНИЯ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович - натура независимая
и в некотором роде своевольная.  Он
проявляет открытость к новым
предложениям и временами выглядит
человеком, который находится «в
свободном полете».  Он наиболее
комфортно чувствует себя в ситуации,
когда ограничения минимальны.


Иван Иванович относится к правилам
без догматизма.  Однако, он осознает
последствия несоблюдения правил и
процедур.
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АДАПТИРОВАННЫЙ СТИЛЬ
Иван Иванович считает, что его рабочая среда требует от него поведения,
описанного в этом разделе.  Если с Вашей точки зрения данные утверждения
не относятся к работе, проанализируйте причины такой адаптации его
поведения.


Быстро реагировать в критических ситуациях или в условиях
перемен, одновременно проявляя стремление добиться
немедленных результатов.


Быстро переключаться с одного вида деятельности на другой.


Работать без жесткого контроля.


Демонстрировать готовность и умение решать проблемы.


Проявлять чувство юмора.


Видеть общую картину, не упуская при этом детали из вида.


Осознавать важность правил и процедур, но не попадать под их
зависимость.


Действовать и реагировать на изменения в работе, когда подобный
опыт отсутствует.


Проявлять настойчивость в доведении работы до конца.


Соблюдать сроки.


Стремиться к первенству, сочетая это с блестящими навыками
работы с людьми.
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МОТИВИРУЮЩИЕ ФАКТОРЫ
Данный раздел отчета был сформирован для анализа желаемого
оцениваемым.  Людей мотивирует желаемое; однако как только человек
получает то, чего он хочет, мотивация сразу же пропадет.  Совместно с
респондетом изучите каждое утверждение, представленное в данном
разделе, и выделите те, которые с тоже время представляют собой
"желания".


Иван Иванович хочет ( и это его мотивирует):
Широкого спектра деятельности.


Распоряжаться своей судьбой.


Иметь возможности высказывать свои идеи и демонстрировать
навыки.


Быть признанным лидером.


Занимать престижное положение, иметь звания для того, чтобы
управлять судьбами других.


Иметь больше времени.


Решать новые, сложные задачи и проблемы.


Разнообразия деятельности, новых обязанностей, чтобы некогда
было скучать.
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ИНСТРУМЕНТЫ УПРАВЛЕНИЯ
В данном разделе представлены некоторые потребности, которые должны
быть удовлетворены чтобы Иван Иванович мог работать на оптимальном
уровне результативности.  Некоторые потребности могут быть
удовлетворены им самим, в то время как за остальные должно взять на себя
ответственность руководство.  Человеку трудно влиться в мотивирующую
рабочую среду, если его базовые управленческие потребности не
удовлетворены.  Просмотрите весь список вместе с респондентом и
опредлите 3 или 4 утверждения, которые являются для него наиболее
важными.  Именно тогда Иван Иванович сможет принять участие в
формировании своего собственного плана по управлению им.


Иван Иванович имеет следующие потребности:
Письменное уведомление о существующих правилах.


Концентрироваться на результатах работы и не приносить их в
жертву ради того, чтобы не испортить отношения.


Договариваться о своих обязательствах лично.


Понимать, что интенсивность его работы должна быть адекватна
ситуации и соответственно корректировать свои усилия .


Участвовать в управлении.


Скрывать эмоции, когда это необходимо.


Уделять больше внимания логике своих презентаций и меньше
выражать эмоции.


Рационально подходить к принятию решений, внимательно
анализировать факты.


Проявлять сочувствие и сопереживание к людям, которые имеют
другой взгляд на жизнь.


Лучше контролировать мимику и жесты.


Чтобы ему возражали в случае разногласий или поправляли, если он
нарушает правила.


Знать, каких результатов ожидают от него и оцениваться по этим
результатам.
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ОБЛАСТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ
Здесь приведены факторы поведения, которые могут ограничивать
возможности более эффективной работы такого человека как Иван
Иванович, вне зависимости от выполняемых им обязанностей.  Ознакомьтесь
с перечисленными факторами и вычеркните те из них, которые не имеют к
нему прямого отношения.  Определите 1-3 фактора, на которые ему
необходимо обратить внимание в первую очередь, и разработайте план
действий для их устранения.


Иван Иванович имеет склонность:
Не понимать людей более медлительных, чем он и того, что они
могут испытывать трудности, имея дело с ним.


Работать одновременно над слишком большим количеством
проектов и заданий, от чего повышается вероятность "провалов" в
работе, особенно тогда, когда нет достаточной поддержки и
ресурсов.


Испытывать трудности в определении правильного баланса между
работой и отдыхом.


Не доводить начатые проекты до конца из-за того, что постоянно
берется за новые.


Предъявлять к себе и другим настолько высокие требования, что это
тормозит решение многих вопросов.


Прерывать работу над проектами, менять планы и графики,
оставлять проекты незавершенными.


Быть человеком импульсивным и искать перемен ради самих
перемен.  Может каждый день менять приоритеты.


Делать непродуманные замечания, которые часто рассматриваются
как личные выпады.


Уклоняться от рутинной работы и не понимать людей, которые ее
охотно выполняют.  Исключение составляют те случаи, когда без
выполнения рутинной работы нельзя добиться необходимого
результата.
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ПЛАН ДЕЙСТВИЙ


Настоящий раздел предназначен для определения областей развития.  Выделите 1-3
области развития и разработайте план действий.


Навыки общения (умение слушать)
Делегирование
Принятие решений
Дисциплина
Оценка работы
Обучение


Управление временем
Цели карьеры
Личные цели
Мотивирование других
Развитие других
Семья


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Дата начала: ____________ Контрольная дата: ____________
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ИНДИКАТОР ФАКТОРОВ ПОВЕДЕНИЯ
Менеджмент-Персонал


Классификация поведения является сложной задачей, т.к. существует много
критериев и факторов, на которых может основываться классификация.  Данный
отчет основан на оценке исключительно поведенческих качеств.  Оценка
поведенческих качеств может отражать то, как и в какой мере они проявляются в
работе.  При этом, возраст, опыт, подготовка или система ценностей во внимание
не принимаются.


Данный отчет графически представляет 12 поведенческих качеств и то, в какой
степени они развиты и проявляются в Вашей деятельности.  Эти качества были
тщательно подобраны таким образом, что при соответствии оценки индивида
требованиям, которые предъявляет к этим поведенческим качествам рабочая
среда, каждый сможет добиться успеха.


График естественного поведения представляет то поведение, которое свойственно
Вам от природы и, которое Вы можете проявлять в своей работе.  График
адаптированного поведения отражает то, как Вы приспосабливаете свое поведение
к условиям рабочей среды, т.е. то поведение, которое, по Вашему мнению,
необходимо для успеха в работе.  Если Ваш График адаптированного поведения
существенно отличается от Графика естественного поведения , то это
свидетельствует о том, что Вы находитесь под давлением обстоятельств,
требующих от Вас необходимости “маскировать” свое естественное поведение.


Сравните свои графики.  Подумайте о том, какое значение имеет каждый из
факторов поведения (D,I,S,C) для успеха в Вашей работе.  График
адаптированного поведения отражает те факторы, которые были выявлены на
основе определений опросника, отмеченных Вами, как наиболее Вас
характеризующие.


Понимание Вами своего поведения позволит Вам выработать такую линию
поведения, которая будет способствовать успеху в Вашей работе.
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АНАЛИЗ ПОВЕДЕНЧЕСКИХ КАЧЕСТВ
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АНАЛИЗ ПОВЕДЕНЧЕСКИХ КАЧЕСТВ
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ГРАФИК СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ®


20-5-2013
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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КОЛЕСО УСПЕХА®


20-5-2013
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ВВЕДЕНИЕ
Исследования в области поведения указывают на то, что наибольшего успеха
добиваются люди, которые знают самих себя, как свои сильные, так и слабые
стороны.  На основе этого они смогут разработать собственную стратегию
поведения, позволяющую наилучшим образом соответствовать тем
требованиям, которые к ним предъявляет среда.


Поведение личности является ее неотъемлемой характеристикой.  Другими словами,
значительная часть нашего поведения является врожденной (исходит от нашей
«природы»), а другая - зависит от воспитания.  Это и есть универсальный язык наших
поступков или наблюдаемое поведение человека.


В данном отчете мы оцениваем четыре фактора поведения человека, а именно:


Как Вы реагируете на проблемы и трудности.  (D - Доминирование)


Как Вы влияете на других.  (I - Влияние)


Как Вы реагируете на изменения.  (S - Постоянство)


Как Вы реагируете на правила и процедуры, установленные другими.  (C -
Соответствие)


Предметом анализа данного отчета является стиль поведения, т.е. как человек
выполняет то или иное действие.  Является ли отчет верным на все 100%?  И да и нет.
Мы оцениваем только поведение.  Наш отчет содержит достоверные утверждения,
относящиеся к тем областям поведения, в которых можно наблюдать определенные
тенденции.  Вы можете свободно исключить любое утверждение из отчета, которое, на
Ваш взгляд, не имеет к Вам прямого отношения, однако, рекомендуем предварительно
посоветоваться с друзьями или коллегами по работе.
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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА
В данном разделе дается общая характеристика стиля работы,
свойственного такому человеку как Иван Иванович.  Эта характеристика
относится к базовому, естественному поведению, которое он проявляет
в своей работе.  Иными словами, если ему предоставить свободу
действий, то данное описание будет отражать то, КАК ОН ПРЕДПОЧТЕТ
ВЫПОЛНЯТЬ СВОЮ РАБОТУ.  Используйте эти общие характеристики
для лучшего понимания его естественного поведения.


Иван Иванович, весьма вероятно, будет на высоте в ситуациях, когда
затрагиваются чувства, взгляды, убеждения, эмоции людей.  Он
гордится своей интуицией, умением "чувствовать" и понимать людей.
Иван Иванович производит впечатление человека уверенного в себе.
Он предпочитает работать на руководителя, который сам принимает
активное, непосредственное участие в работе.  Он проявляет себя
наилучшим образом, работая в такой команде.  Иван Иванович
является человеком, которому нравится получать отзыв руководителя
о своей работе.  Иван Иванович - человек, для которого положение и
власть являются мотивирующими факторами.  Иван Иванович
обладает оптимизмом и чувством юмора.  Иван Иванович
предпочитает влиять на других через личные отношения и будет
стремиться поддерживать их, оказывая те или иные услуги.
Иван Иванович обладает способностью заражать других людей своим
энтузиазмом.  Иван Иванович является руководителем или лидером,
который способен наилучшим образом использовать навыки и умения
своих людей, добиваясь максимальной отдачи от каждого.
Иван Иванович имеет склонность доверять людям, и окружающие
могут этим злоупотреблять.


Иван Иванович умеет правильно давать отзыв о работе в вербальной
и невербальной форме, что побуждает людей быть более открытыми,
доверять ему и воспринимать его как человека чуткого и готового
помочь.  Когда его сильно волнует какая-либо проблема, Вы можете
столкнуться с проявлением этих чувств в эмоциональной форме.  Из-за
своей доверчивости и стремления к признанию он может неправильно
судить о способностях людей.  Иван Иванович хорошо решает
проблемы, связанные с людьми.  Иван Иванович может слишком
быстро принять решение, которого Вы добиваетесь, без тщательного
рассмотрения всех фактов.  Иван Иванович любит работать на
руководителей, которые быстро принимают решения.
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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА (Продолжение)


Иван Иванович легко улаживает конфликты между людьми и верит в
то, что "все обязательно наладится, если каждый просто выговорится!"
С большинством людей Иван Иванович чувствует себя комфортно и
держится с ними непринужденно и неформально.  Даже общаясь с
незнакомыми людьми, Иван Иванович старается снять напряжение.
Иван Иванович любит общаться с людьми и умеет хорошо говорить.
Стиль общения варьируются от приятных бесед до споров.
Иван Иванович умеет хорошо говорить и слушать.  Иван Иванович
обладает способностью видеть проблему в целом.  Он может,
например, одновременно учитывать характер взаимоотношений между
людьми, их чувства и последствия своих решений и действий.
Иван Иванович имеет склонность сглаживать излишнюю
прямолинейность располагающей, приятной манерой общения и
обычно выглядит в глазах окружающих человеком дружелюбным и
доверчивым.  Иван Иванович судит о других по их умению говорить и
проявлять теплоту и чуткость.
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ИДЕАЛЬНАЯ СРЕДА
этом разделе Иван Иванович найдет определение рабочей среды,
наиболее соответствующей его естественному стилю поведения.  Люди
подобного типа могут чувствовать себя некомфортно, выполняя работу,
которая отличается от описанной в данном разделе, если они не
проявляют достаточно гибкости; люди с гибким мышлением смогут
корректировать свое поведение, чтобы чувствовать себя комфортно в
различных условиях.  Используйте этот раздел, для определения тех
факторов, которые будут способствовать его эффективной работе, и
тех, которые будут снижать ее эффективность.


Работа, предполагающая сложные задания.


Коллектив, в котором его идеи могут быть восприняты.


Работа, предполагающая широкие контакты с людьми.


Свобода от контроля и работа, не требующая внимания к
мелочам.


Работа с командой, ориентированной на достижение результатов.


Демократически настроенный руководитель, с которым он может
общаться по-товарищески.
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ЦЕННОСТЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ
Эта часть отчета содержит информацию о специфических способностях
и особенностях поведения, которые Иван Иванович привносит в свою
работу.  Эта информация поможет определить его достоинства и
ценность для организации, которые могут быть использованы более
эффективно.


Творчески подходит к решению проблем.


Мыслит масштабно.


Может быть сильным союзником и серьезным противником.


Ориентируется на коммерческую целесообразность.


Полагается на себя.


Обладает позитивным чувством юмора.


Обладает оптимизмом и энтузиазмом.
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ВОПРОСЫ, КОТОРЫЕ РЕКОМЕНДУЕТСЯ
ЗАДАТЬ В ХОДЕ ИНТЕРВЬЮ


1. Сформулируйте цели Вашей карьеры:


2. Как Вы планируете достичь поставленных целей?


3. Что может препятствовать достижению Ваших целей?  Какие Ваши качества могут
мешать Вам в их достижении?


4. Что Вы ожидаете от Вашего руководителя?


5. Как бы Вы определили Ваши приоритеты?


6. Что Вы считаете своим главным достижением?


7. Как Вы ведете себя с людьми, которые Вам не нравятся?
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ГРАФИК СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ®
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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ВВЕДЕНИЕ
Исследования в области поведения указывают на то, что наибольшего успеха
добиваются люди, которые знают самих себя, как свои сильные, так и слабые
стороны.  На основе этого они смогут разработать собственную стратегию
поведения, позволяющую наилучшим образом соответствовать тем
требованиям, которые к ним предъявляет среда.


Поведение личности является ее неотъемлемой характеристикой.  Другими словами,
значительная часть нашего поведения является врожденной (исходит от нашей
«природы»), а другая - зависит от воспитания.  Это и есть универсальный язык наших
поступков или наблюдаемое поведение человека.


В данном отчете мы оцениваем четыре фактора поведения человека, а именно:


Как Вы реагируете на проблемы и трудности.  (D - Доминирование)


Как Вы влияете на других.  (I - Влияние)


Как Вы реагируете на изменения.  (S - Постоянство)


Как Вы реагируете на правила и процедуры, установленные другими.  (C -
Соответствие)


Предметом анализа данного отчета является стиль поведения, т.е. как человек
выполняет то или иное действие.  Является ли отчет верным на все 100%?  И да и нет.
Мы оцениваем только поведение.  Наш отчет содержит достоверные утверждения,
относящиеся к тем областям поведения, в которых можно наблюдать определенные
тенденции.  Вы можете свободно исключить любое утверждение из отчета, которое, на
Ваш взгляд, не имеет к Вам прямого отношения, однако, рекомендуем предварительно
посоветоваться с друзьями или коллегами по работе.
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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА
В данном разделе дается общая характеристика стиля продаж,
свойственного такому человеку как Иван Иванович.  Эта характеристика
относится к базовому, естественному поведению, которое он проявляет
в своей работе.  Иными словами, если ему предоставить свободу
действий, то данное описание будет отражать то, КАК ОН ПРЕДПОЧТЕТ
ВЫПОЛНЯТЬ СВОЮ РАБОТУ.  Используйте эти общие характеристики
для лучшего понимания его естественного поведения.


Иван Иванович более организован, последователен, спокоен и
приветлив, чем большинство продавцов.  Если к этим характеристикам
прибавить еще настойчивость и выносливость, то он будет высоко
эффективным сотрудником.  Он хорошо работает в команде и умеет
согласовывать свои действия с усилиями коллег.  Многие считают его
хорошим товарищем.  Он всегда охотно помогает тем, кого считает
своими друзьями.  Он больше любит продавать не интеллектуальные,
а материальные, осязаемые продукты и услуги.  И хотя Иван Иванович
способен продавать обе группы товаров, ему удобнее работать с теми
товарами, которые можно увидеть и потрогать руками.  Одна из его
сильных сторон - это умение слушать покупателя.  Иван Иванович
способен проявить терпение, когда клиенту хочет обьяснить свои
пожелания и требования.  Общаясь с потенциальными покупателями,
Иван Иванович старается оставаться бесстрастным.  Он предпочитает
спокойно выслушать и оценить клиента, прежде чем затрагивать
вопрос о покупке товара.  Он любит устанавливать дружеские, близкие
отношения со своими клиентами.  Он предпочитает обзванивать тех
клиентов, которые уже ранее сотрудничали с его организацией, и
старается не звонить наугад новым потенциальным покупателям,
предлагая свой продукт или услугу.  Иван Иванович любит работать в
знакомой среде, где есть возможность предвидеть результат.  Он
испытывает трудности при работе с клиентами, которые ведут себя
напористо и интересуются лишь конкретными, итоговыми
преимуществами от сделки.  Ему свойственен более размеренный
стиль общения с покупателем, чем тот, который требуется для работы
с напористыми клиентами.


Иван Иванович не достаточно гибкий человек.  Он предпочитает
работать по одной и той же схеме и не склонен изменять свою
презентацию в зависимости от запросов покупателя.  Иногда
Иван Иванович проводит в офисе больше времени, чем требуется.
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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА (Продолжение)


Дополнительное время он тратит на подготовку к презентации,
поскольку всегда чувствует разочарование, если не может ответить на
все вопросы клиента.  Ему следует проявлять больше упорства и
настойчивости, когда он чувствует, что владеет ситуацией.  Иногда,
спор с покупателем может повысить шансы продать товар.  Он
считает, что во время презентации следует обсудить с клиентом все
возникшие у него возражения.  Иван Иванович стремится разработать
для себя четкую и универсальную схему работы, которая позволит ему
не упустить ни одной важной детали.  Имея такую схему, он будет
уверен, что сможет работать максимально эффективно.  Он не умеет
ярко и красочно презентовать свой товар.  Он контролирует свои
эмоции и ведет себя довольно сдержанно.  Многие покупатели могут
счесть его серьезным и невозмутимым.


Иван Иванович может уделять слишком много времени обслуживанию
старых клиентов и поэтому недостаточно активно работать с новыми.
Пытаясь заключить сделку, Иван Иванович старается мягко
реагировать на возможные возражения.  Он не любит обострять
отношения с клиентами, и поэтому, по мере возможности, постарается
избегать споров и любых напряженных ситуаций.  Если покупатель
еще не готов приобрести товар, Иван Иванович будет действовать
наиболее простым способом.  Он будет упорно и терпеливо
напоминать клиенту о себе, пока тот не решит заключить сделку.  Он
старается следить за тем, чтобы все его клиенты обслуживались на
достойном уровне.  Иван Иванович может встать на сторону заказчика,
если тот неудовлетворен товаром или услугой.  Он считает, что клиент
всегда должен быть доволен обслуживанием.  Он может проявить
понимание, если клиент не готов в тот же день приобрести товар.
Покупатели имеют право все обдумать, прежде чем приобретать
товар.  Иван Иванович свяжется с ними позднее, чтобы получить ответ.
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ИДЕАЛЬНАЯ СРЕДА
В этом разделе Иван Иванович найдет определение рабочей среды,
наиболее соответствующей его естественному стилю поведения.  Люди
подобного типа недостаточно гибкие могут чувствовать себя
некомфортно, выполняя работу, которая отличается от описанной в
данном разделе; люди с гибким мышлением смогут корректировать свое
поведение, чтобы чувствовать себя комфортно в различных условиях.
Используйте этот раздел, для определения тех факторов, которые
будут способствовать его эффективной работе, и тех, которые будут
снижать ее эффективность.


Возможность работать с заказчиками, с которыми уже имеются
длительные отношения.


Отсутствие конфликтов между людьми.


Личная рабочая зона или офис.


Личное внимание со стороны непосредственного руководителя и
похвала за каждое хорошо выполненное задание.


Анализ различных данных.


Среда, в которой он будет частью команды, но сможет избежать
служебных взаимоотношений, интриг.


Четкий учет продаж, наглядно демонстрирующий результаты
работы.
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ЦЕННОСТЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ
Эта часть отчета содержит информацию о специфических способностях
и особенностях поведения, которые Иван Иванович привносит в свою
работу.  Эта информация поможет определить его достоинства и
ценность для организации, которые могут быть использованы более
эффективно.


Умеет улаживать разногласия между группами.  Привносит
чувство стабильности.


Терпеливый и чуткий.


Умеет быстро заметить и удалить неисправности.


Расположен к окружающим.


Мыслит трезво и практично.


Умеет внимательно слушать.


Основное внимание уделяет обслуживанию.


Умеет излагать факты бесстрастно, не проявляя своих эмоций.
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ВОПРОСЫ, КОТОРЫЕ РЕКОМЕНДУЕТСЯ
ЗАДАТЬ В ХОДЕ ИНТЕРВЬЮ


1. В чем для вас состоит "притягательность" продаж, как деятельности?


2. Какие моменты в процессе продаж вызывают у Вас отрицательные чувства?


3. Сформулируйте цели Вашей карьеры:


4. Как Вы планируете достичь поставленных целей?


5. Что может препятствовать достижению Ваших целей?  Какие Ваши качества могут
мешать Вам в достижении поставленных целей?


6. Перечислите личные цели, которые Вы перед собой ставите:


7. Что Вы ожидаете от Вашего руководителя?
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ГРАФИК СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ®


10-6-2013
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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КОЛЕСО УСПЕХА®


10-6-2013
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ВВЕДЕНИЕ Там, где возможности встречаются с талантами®


Исследования показывают, что удовлетворенность работой и эффективность деятельности
напрямую связаны с наличием у человека соответствующих личностных качеств и способностей.
Человек с большей вероятностью достигнет успехов в работе, если будет занимать должность,
соответствующую его способностям, стилю поведения и жизненным ценностям.  Результаты,
представленные в настоящем отчете Анализ талантов TriMetrix® HD, могут быть сопоставлены с
требованиями должности, описанными в отчете Анализ требований должности TriMetrix® HD.
Если требования, предъявляемые должностью, четко определены и соответствуют способностям
человека, выигрывают все!


Ниже Вы найдете персонализированный отчет о Ваших талантах, содержащий три
основных раздела.


ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ (25 ОБЛАСТЕЙ)
В этом разделе представлены 25 ключевых компетенций в порядке убывания их выраженности,
что позволяет определить Ваши основные сильные стороны.  Навыки, находящиеся в верхней
части списка, отражают наиболее развитые способности и сферы деятельности, в которых Вы от
природы наиболее эффективны, если уделяете данной деятельности свое время.


ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ (6 ОБЛАСТЕЙ)
Этот раздел показывает, что Вас мотивирует.  Чтобы быть успешным и энергичным на работе,
важно, чтобы природа работы соответствовала Вашим основополагающим ценностям.  При таком
соответствии Вы будете получать удовлетворение от выполняемой Вами работы.


ИЕРАРХИЯ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ (12 ОБЛАСТЕЙ)
Этот раздел описывает Ваш естественный стиль поведения.  Если должность требует именно
данного стиля поведения, то Ваша удовлетворенность от работы и эффективность значительно
возрастают.


ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ВЕДУЩИХ КОМПЕТЕНЦИЙ
В этом разделе представлена подробная информация о семи Ваших наиболее выраженных
компетенциях.  Правильно применяйте Ваши сильные компетенции в работе и развивайте
остальные по мере необходимости.


ИНТЕРПРЕТАЦИЯ МОТИВАТОРОВ
Этот раздел охватывает три наиболее значимых для Вас ценностные области.  Вы чувствуете
мотивацию к работе тогда, когда в процессе ее выполнения особое значение придается именно
тому, что цените Вы.


ИНТЕРПРЕТАЦИЯ СТИЛЕЙ ПОВЕДЕНИЯ


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
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ВВЕДЕНИЕ Там, где возможности встречаются с талантами®


Этот раздел дает более глубокое понимание трех Ваших наиболее значимых характеристик
поведения, что в дальнейшем позволит понять Ваши уникальные сильные стороны.
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ПОКАЗАТЕЛЬ УРОВНЕЙ РАЗВИТИЯ
Этот раздел отчета показывает Ваш уровень владения 25 личностными навыками, на
основании Ваших ответов на вопросник.  25 личностных навыков распределены по 4 уровням:
"отлично развито", "хорошо развито", "развито средне" и "необходимо развитие".


РЕЙТИНГ ЛИЧНОСТНЫХ НАВЫКОВ
Достижение целей1
Понимание и оценка окружающих2
Концептуальное мышление3
Навыки убеждения4
Личная ответственность5
Урегулирование конфликтов6
Навыки принятия решений7
Письменная коммуникация8
Планирование и организация9
Эмпатия10
Навыки ведения переговоров11
Футуристическое мышление12
Гибкость13
Умение решать проблемы14
Самоорганизация15
Устойчивость к внешним воздействиям16
Непрерывное обучение17
Клиентоориентированность18
Развитие подчиненных19
Креативность20
Работа в команде21
Дипломатичность и такт22
Навыки межличностного общения23
Лидерство24
Навыки презентации25


Примечание: Не расстраивайтесь, если Вы не владеете всеми 25 навыками.
Исследования доказывают, что люди редко владеют всеми 25-ю.  В
действительности значимо владение наиболее важными навыками,
необходимыми для Вашей личной и профессиональной жизни.


Хорошо развито Развито Развито средне Требуется развитие


ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ОТЧЕТ - НЕ ДЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
Ваша уникальная иерархия компетенций - это ключ к Вашему успеху.  Знание
ее необходимо для достижения Ваших целей.  Шкалы ниже расположены в
порядке убывания уровня развития компетенций.


1.  ДОСТИЖЕНИЕ ЦЕЛЕЙ - Умение определять и расставлять
приоритеты действий, ведущих к достижению цели.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.7
ОТЛ6.8*


2.  УМЕНИЕ ПОНИМАТЬ И ЦЕНИТЬ ДРУГИХ - Способность
воспринимать и понимать чувства и настрой окружающих.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.6
ХОР8.1*


3.  КОНЦЕПТУАЛЬНОЕ МЫШЛЕНИЕ - Способность
анализировать и понимать гипотетические ситуации и абстрактные
концепции.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.3
ХОР7.3*


4.  НАВЫКИ УБЕЖДЕНИЯ - Убеждение других изменить их
мнение, позицию или поведение.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.7
ХОР5.5*


5.  ГИБКОСТЬ - Быстрая адаптация к изменениям.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.4
СРЕД7.6*


6.  ЛИЧНАЯ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ - Умение нести ответственность
за собственные поступки.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.4
ХОР7.2*


* результаты 68% оцениваемых подпадают в закрашенную область.


Обозначение уровней развития


ОТЛ  =  Развито отлично
ХОР  =  Развито хорошо


СРЕД  =  Развито средне
ТР  =  Требуется развитие
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
7.  УРЕГУЛИРОВАНИЕ КОНФЛИКТОВ - Конструктивное
реагирование на конфликты и урегулирование их.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.3
ХОР5.2*


8.  НАВЫКИ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЙ - Использование
эффективных процессов для принятия решений.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
ХОР7.0*


9.  УМЕНИЕ РЕШАТЬ ПРОБЛЕМЫ - Предвосхищение, анализ,
диагностика и решение проблем.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
СРЕД7.5*


10.  ПИСЬМЕННАЯ КОММУНИКАЦИЯ - Умение писать четко,
лаконично и понятно.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.0
ХОР5.4*


11.  САМООРГАНИЗАЦИЯ - Самоконтроль и способность
управлять временем и расставлять приоритеты.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.7
СРЕД7.4*


12.  УСТОЙЧИВОСТЬ К ВНЕШНИМ ВОЗДЕЙСТВИЯМ - 
Способность быстро восстанавливаться после неприятных
ситуаций.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.3
СРЕД7.2*


13.  ПОСТОЯННОЕ ОБУЧЕНИЕ - Образовательные инициативы и
внедрение новых понятий, технологий и/или методов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.7
СРЕД6.1*


* результаты 68% оцениваемых подпадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
14.  КЛИЕНТООРИЕНТИРОВАННОСТЬ - Стремление
удовлетворить потребности клиента.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.7
СРЕД6.3*


15.  ПЛАНИРОВАНИЕ И ОРГАНИЗАЦИЯ - Использование
логических, систематических и упорядоченных процедур для
достижения целей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.7
ХОР4.8*


16.  ЭМПАТИЯ - Солидарность с окружающими и забота о них.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
ХОР3.6*


17.  РАЗВИТИЕ ПОДЧИНЕННЫХ - Содействие и поддержка
профессионального роста окружающих.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
СРЕД6.8*


18.  НАВЫКИ ВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ - Содействие
достижению соглашений между двумя или более сторонами.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0
ХОР3.8*


19.  КРЕАТИВНОСТЬ - Адаптация традиционных и разработка
новых подходов, концепций, методов, моделей, образов,
процессов, технологий и/или систем.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.7
СРЕД4.8*


20.  РАБОТА В КОМАНДЕ - Эффективное и продуктивная работа с
окружающими.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.7
ТР6.3*


* результаты 68% оцениваемых подпадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
21.  ФУТУРИСТИЧЕСКОЕ МЫШЛЕНИЕ - Представление,
воображение, проектирование и/или прогнозирование того, что
еще не существует.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.3
ХОР2.8*


22.  ДИПЛОМАТИЧНОСТЬ И ТАКТ - способность справедливо
вести себя по отношению к другим, независимо от личного
восприятия или убеждений.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.3
ТР5.9*


23.  НАВЫКИ МЕЖЛИЧНОСТНОГО ОБЩЕНИЯ - Эффективно
общаться, достигать взаимопонимания и иметь хорошие
отношения со всеми типами людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.0
ТР6.8*


24.  ЛИДЕРСТВО - Достижение выдающихся деловых результатов
через людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.0
ТР6.1*


25.  НАВЫКИ ПРЕЗЕНТАЦИИ - Эффективное общение с группами.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


1.7
ТР6.1*


* результаты 68% оцениваемых подпадают в закрашенную область.
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ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ВЕДУЩИХ КОМПЕТЕНЦИЙ
Ваша уникальная иерархия компетенций - это ключ к Вашему успеху.  Это
знание необходимо для достижения Ваших целей.  Ниже обозначены 7 Ваших
наиболее высоко выраженных компетенций:


1. ДОСТИЖЕНИЕ ЦЕЛЕЙ: Умение определять и расставлять
приоритеты действий, ведущих к достижению цели.


Ставит реалистичные, значимые и достижимые цели
Определяет и выполняет необходимые требования и сроки для
достижения поставленных в работе целей
Приступает к действиям, направленным на достижение цели,
немедленно, без проволочек
Не отступается от поставленных целей не смотря на возникающие
препятствия и неблагоприятные обстоятельства


2. УМЕНИЕ ПОНИМАТЬ И ЦЕНИТЬ ДРУГИХ: Способность воспринимать
и понимать чувства и настрой окружающих.


Осознает, какое прямое и опосредованное влияние собственные
действия могут оказать на окружающих
Внимательно слушает других людей
Понимает и уважает чувства других людей
Принимает и уважает индивидуальные особенности и взгляды
окружающих


3. КОНЦЕПТУАЛЬНОЕ МЫШЛЕНИЕ: Способность анализировать и
понимать гипотетические ситуации и абстрактные концепции.


Умеет предусмотреть все возможные варианты развития ситуации
и выработать соответствующие стратегии работы
Умеет просчитывать все возможные исходы и последствия
гипотетических ситуаций
Умеет находить альтернативные способы достижения
поставленных целей
Умеет разрабатывать эффективные планы и стратегии,
направленные на достижение желаемых результатов
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ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ВЕДУЩИХ КОМПЕТЕНЦИЙ


4. НАВЫКИ УБЕЖДЕНИЯ: Убеждение других изменить их мнение,
позицию или поведение.


Использует знание потребностей, желаний, убеждений, отношения
и поведения других для развития понятия, продукта или услуги.
Строит доверительные и надежные отношения прежде, чем
продвигать понятия, продукты или услуги.
Понимает и использует способствующие достижению согласия
стили поведения, чтобы повлиять на других, такие как власть,
умение нравится, соответствие первостепенным ожиданиям
других, ограниченная доступность, пробные действия и умение
отдать что-либо, чтобы вызвать чувство долга.
Использует логику и обоснования, чтобы разработать
рациональные аргументы, которые ставят под сомнение нынешние
предположения, отношение, убеждения и стили поведения.
Определяет и противостоит социальным, эмоциональным,
экономическим и практическим барьерам, которые мешают людям
согласиться.
Приспосабливает техники и подходы к нуждам и потребностям тех,
на кого оказывается влияние.


5. ГИБКОСТЬ: Быстрая адаптация к изменениям.
Оперативно реагирует на изменения в направлении, приоритетах и
планах.
Быстро принимает новые идеи, подходы и/или методы.
Эффективно справляется с упорядочением множества
приоритетов и задач.
Изменяет методы и стратегии, чтобы соответствовать
изменяющимся обстоятельствам.
Адаптирует личный стиль для работы с разными людьми.
Сохраняет продуктивность в переходные периоды, даже во время
хаоса.
Использует и/или продвигает изменения.
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ИНТЕРПРЕТАЦИЯ ВЕДУЩИХ КОМПЕТЕНЦИЙ


6. ЛИЧНАЯ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ: Умение нести ответственность за
собственные поступки.


Отвечает за последствия собственных действий
Старается не критиковать и не осуждать окружающих без
достаточных на то оснований
Не отступается от поставленных целей независимо от того,
насколько успешны собственные действия по их достижению
Учится на собственных ошибках.  При принятии решений
учитывает опыт, полученный из предыдущих ситуаций


7. УРЕГУЛИРОВАНИЕ КОНФЛИКТОВ: Конструктивное реагирование на
конфликты и урегулирование их.


С готовностью определяет и решает трудности, проблемы и
конфликты.
Осознает возможности позитивных результатов конфликтных
ситуаций.
Быстро и точно анализирует ситуацию, определяя важнейшие
вопросы.
Слушает, чтобы получить понимание проблемы с разных точек
зрения.
Сглаживает напряжение и эффективно решает эмоциональные
ситуации.
Помогает людям, занимающим конкурирующие позиции, найти
общие интересы.
Стремится справедливо урегулировать разногласия.
Устраняет разногласия, не разрушая взаимоотношения.
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ДИАГРАММА УПРАВЛЕНИЕ МОТИВАЦИЕЙ®
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ
Ваше желание добиться успеха, определяется Вашими глубинными
мотиваторами.  Человек всегда энергичен и стремится добиться успеха в
той работе, которая соответствует его интересам и удовлетворяет его
ценности.  Ниже приведен список мотиваторов, упорядоченных от
сильнейшего к слабейшему.


1.  УТИЛИТАРНЫЙ - Относится к тем, кто ценит практические
достижения, результаты и вознаграждения как результат вложения
времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.0
6.0*


2.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Относится к тем, кто ценит знания ради
знаний, непрерывное обучение и интеллектуальное развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.2
5.8*


3.  ТРАДИЦИОННЫЙ - Относится к тем, кто ценит присущие
социальной структуре традиции, правила, нормы и принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.0
4.5*


4.  ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Относится к тем, кто ценит гармонию жизни,
творческое самовыражение, красоту и природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.5
3.3*


5.  ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Относится к тем, кто ценит
уважение, свободу и возможность контролировать свою жизнь и
судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.3
4.7*


6.  СОЦИАЛЬНЫЙ - Относится к тем, кто ценит возможность
угодить другим и внести свой вклад в процветание и благополучие
общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.0
5.7*


* результаты 68% оцениваемых подпадают в закрашенную область.
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ИНТЕРПРЕТАЦИЯ МОТИВАТОРОВ
Желание преуспеть в какой-либо деятельности определяется жизненными
ценностями человека.  Человек всегда энергичен и стремится добиться
успеха в той работе, которая удовлетворяет его интересы и
соответствует его ценностям.  Ниже представлены три, наиболее
значимые для опрашиваемого, ценностные сферы:


1. УТИЛИТАРНЫЙ
Вы, прежде всего, ориентированы на практическую сторону
деятельности и цените практические достижения, результаты и
вознаграждения за вложенные ресурсы, время и энергию.
Для Утилитарного типа личности характерен интерес к деньгам, ко
всему, что имеет практическую пользу.  Это означает, что человек,
принадлежащий к данному типу, стремится к материальному
благополучию, которое могут обеспечить деньги, не только для
себя, но и для своей семьи.  Интересы такого человека связаны с
практической стороной бизнеса - производство, маркетинг,
потребление товаров, использование кредитов, инвестиции.  Этот
тип абсолютно практичного человека хорошо вписывается в
стереотип бизнесмена.  Человек с высоким уровнем интенсивности
проявления данного мировоззрения, весьма вероятно, будет
оценивать других по уровню их благосостояния.


2. ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ
Для Вас важно расти интеллектуально, иметь возможность
получать новые знания и образование.
Основной движущей силой для данного типа личности является
поиск ИСТИНЫ через познание окружающего мира.  Такой человек
не проявляет интереса к красоте или практическому
использованию вещей, он стремится исключительно к
наблюдениям, размышлениям, поиску первопричины.  Человеку,
который принадлежит к данному типу, свойственен эмпирический,
рациональный, критичный взгляд на вещи.  В глазах окружающих
он выглядит интеллектуальным человеком.  Главная цель его
жизни - упорядочить и систематизировать знания.  Его девиз:
"Знания ради знаний"
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ИНТЕРПРЕТАЦИЯ МОТИВАТОРОВ
3. ТРАДИЦИОННЫЙ


Вы цените традиции, закрепленные в социальной среде, правила,
нормы и принципы.
Представителей данного типа интересуют прежде всего порядок,
единство взглядов, традиции.  Люди такого типа любят
придерживаться системы, которая бы определяла и регулировала
их жизнь, например, религия или определенная система
государственной власти.
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ
Поведение, которое демонстрирует человек , и относящиеся к нему эмоции
влияют на эффективность работы.  Если они соответствуют требованиям
должности, то результативность работы значительно повысится.
Характеристики поведения опрашиваемого проранжированы от наиболее к
наименее выраженным.


1.  ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО - 
Следование системам и процедурам для достижения успеха.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.5
4.9*


2.  АНАЛИЗ ДАННЫХ - Аккуратная работа с информацией,
подлежащей постоянной проверке.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.5
5.3*


3.  ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА - Необходимость быть
дотошным.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.3
6.1*


4.  СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ - Упорство, прямота,
настойчивость и воля к победе.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.0
4.9*


5.  СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ - Следование стратегии или, если
ее нет, устоявшейся практике.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.8
6.7*


6.  ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ - Умение делать работу, соблюдая
преемственность подхода.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.8
6.3*


* результаты 68% оцениваемых подпадают в закрашенную область.
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ИЕРАРХИЯ ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


7.  СКОРОСТЬ РЕАГИРОВАНИЯ - Решительность, быстрота
реагирования и действия.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.5
4.4*


8.  ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ - Желание выражать свой
искренний интерес к клиентам.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.2
6.6*


9.  СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ - Умение без
предупреждения легко переключаться с одной задачи на другую, и,
если требуется, оставлять несколько заданий незавершенными.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.8
5.4*


10.  МНОГОСТОРОННОСТЬ - Умение совмещать множество
талантов и желание адаптировать их к меняющимся
обстоятельствам в соответствии с требованиями.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
5.5*


11.  ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА ЛЮДЕЙ - Уделять много
времени работе с широким кругом самых разных людей для
достижения взаимовыгодных результатов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0
6.9*


12.  ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ - Умение
справляться с множеством отвлекающих факторов в долгосрочном
периоде, приветливость в отношениях с окружающими.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.0
6.4*


* результаты 68% оцениваемых подпадают в закрашенную область.
SIA: 74-37-24-69 (09)    SIN: 74-24-54-64 (41)
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ПОДРОБНАЯ ИНТЕРПРЕТАЦИЯ
ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ
Поведение, которое человек демонстрирует, и относящиеся к нему эмоции
вносят свой вклад в эффективность работы.  Эти особенности человека
могут существенно повысить его результативность, если они согласуются
с требованиями должности.  Ниже приведены 3, наиболее выраженные у
оцениваемого, характеристики поведения:


1. ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО
Ваша сильная сторона в умении планировать и аккуратно
систематизировать и записывать данные.  Качество Вашей работы
зависит от наличия установленных процедур и стратегий
выполнения деятельности и связанно с четкой организацией
процесса выполнения задач и проектов.


2. АНАЛИЗ ДАННЫХ
Вы умеете работать с большим количеством информации и
принимаете решение только после того, как проанализируете все
факты и детали.  Кроме того, Вы умеете аккуратно
систематизировать и записывать все данные для последующей
повторной работы с ними.


3. ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА
Вам нравится быть дотошным.  Вы предпочитаете работать в
среде, где доведение работы до конца способствует
доверительным отношениям и преданности.
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ПОДРОБНАЯ ИНТЕРПРЕТАЦИЯ
ХАРАКТЕРИСТИК ПОВЕДЕНИЯ


Иван Иванович может потерять интерес к проекту, когда основные
трудности остаются позади, и сразу же взяться за другой сложный проект.
Некоторые люди могут воспринимать его как человека упрямого и
признающего только свое мнение.  Он считает, что это цена, которую ему
приходится платить за достижение успеха, и пытается найти оправдание
своему упрямству.  Иван Иванович будет упорно работать над
достижением своих целей.  Он любит побеждать и не терпит поражения.
Иван Иванович может достигать успеха во многих областях, не столько
благодаря разносторонности его личности, сколько благодаря своей
решимости побеждать.  Иван Иванович временами проявляет
проницательность, аналитический склад ума и умение аргументировать.
Иван Иванович любит людей, но временами выглядит человеком
холодным и резким.  Он настолько фокусируется на результатах, что
иногда не позволяет себе проявлять сочувствие к другим.  Иван Иванович
умеет видеть то, что другим не под силу.  Творческое мышление
позволяет ему видеть общую картину в целом.  Иван Иванович -
целеустремленный и напористый боец.  Ориентированность на результат
является одной из сильных сторон его личности.
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ВВЕДЕНИЕ
В отчете по Эмоциональному интеллекту™ рассматривается эмоциональный интеллект
человека, т.е. способность чувствовать, понимать и эффективно применять силу
эмоций и проницательность с тем, чтобы способствовать высокому уровню
сотрудничества и результативности.  Отчет был создан для обеспечения глубокого
понимания внутриличностного и межличностного эмоционального интеллекта.


Исследования показывают, что успешные лидеры и высоко результативные работники
обладают высоким эмоциональным интеллектом.  Это дает им возможность находить
общий язык с разными типами людей и эффективно реагировать на быстро
меняющиеся условия в мире бизнеса.  Фактически, эмоциональный интеллект (EQ)
человека может лучше предсказывать успешность, нежели интеллект (IQ).


Данный отчет выделяет пять понятийных областей эмоционального интеллекта:


Внутриличностный эмоциональный интеллект -
это то, что происходит внутри Вас в различных ситуациях повседневной жизни.


Самоосознание - это способность осознавать и понимать свое настроение, эмоции,
стимулы и их воздействие на окружающих.


Саморегуляция - это способность контролировать или преобразовывать разрушающие
импульсы или настроения и стремление искоренить осуждение и думать прежде, чем
говорить.


Внутренняя мотивация - это увлечение работой, не связанное с материальной
компенсацией и карьерным ростом, а также стремление энергично и настойчиво
добиваться поставленных целей.


Межличностный эмоциональный интеллект -
это то, что происходит между Вами и другими людьми.


Эмпатия - это способность понимать эмоциональное состояние других людей.


Навыки общения - это мастерство в управлении взаимоотношениями и установлении
новых связей.


Является ли данный отчет верным на все 100%?  И да, и нет.  Мы оцениваем только
эмоциональный интеллект.  Мы предоставляем отчет о понятийных областях
эмоционального интеллекта, в которых наблюдаются определенные тенденции.  Вы
можете свободно исключить любое утверждение из отчета, которое, на Ваш взгляд, не
имеет к Вам прямого отношения, однако рекомендуем предварительно посоветоваться
с друзьями или коллегами по работе.
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РЕЗУЛЬТАТЫ ОЦЕНКИ ЭМОЦИОНАЛЬНОГО
ИНТЕЛЛЕКТА
Эмоциональный коэффициент (EQ) – это оценка Ваших способностей
чувствовать, понимать и эффективно применять силу и остроту
эмоций с тем, чтобы способствовать высокому уровню
сотрудничества и результативности.  Результаты тестирования по
оценке эмоционального коэффициента отражают общий уровень
Вашего эмоционального интеллекта.  Чем выше балл, тем выше
уровень Вашего эмоционального интеллекта.  Если Вы ставите себе
цель - повысить свой EQ, Вам необходимо сосредоточиться на
развитии тех качеств, по которым Вы набрали меньше всего баллов.


1.  САМООСОЗНАНИЕ - способность осознавать и понимать свое
настроение, эмоции, стимулы и их воздействие на окружающих.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


6.8
7.4*


2.  САМОРЕГУЛЯЦИЯ - способность контролировать или
преобразовывать разрушающие импульсы или настроения,
установка искоренить осуждение и думать прежде, чем говорить.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


5.8
7.2*


3.  МОТИВАЦИЯ - увлечение работой, не связанное с
материальной компенсацией и карьерным ростом, а также
стремление энергично и настойчиво добиваться поставленных
целей.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


5.7
7.9*


4.  ЭМПАТИЯ - способность понимать эмоциональное состояние
других людей.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


5.7
7.5*


5.  НАВЫКИ ОБЩЕНИЯ - мастерство в управлении
взаимоотношениями и установлении новых связей.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


5.8
7.6*


* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.
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ИНФОРМАЦИЯ ПО НАБРАННЫМ БАЛЛАМ
EQ
Чтобы отразить уровень Вашего внутриличностного эмоционального
коэффициента, подсчитывается сумма баллов по шкале
саморегуляции, самоосознания эмоционального состояния и
внутренней мотивации.  Чтобы отразить уровень Вашего
межличностного эмоционального коэффициента, подсчитывается
сумма баллов по шкале эмпатии и навыков общения.  Общий уровень
Вашего эмоционального коэффициента складывается из суммы
набранных Вами баллов по внутриличностной и межличностной
шкале.


ВНУТРИЛИЧНОСТНЫЙ - способность понимать себя и
формировать точное представление о себе, чтобы более
эффективно действовать в жизни.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


6.1
7.5*


МЕЖЛИЧНОСТНЫЙ - способность понимать других людей, что их
мотивирует, как они работают и как работать с ними в команде.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


5.7
7.6*


ОБЩИЙ ЭМОЦИОНАЛЬНЫЙ КОЭФФИЦИЕНТ - общий уровень
Вашего эмоционального интеллекта, сформированный из суммы
набранных Вами баллов по внутриличностной и межличностной
шкале.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


5.9
7.5*
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Общие характеристики
На основе того, какие ответы выбирает Иван Иванович, в отчете
отобрано несколько общих утверждений для более точного
понимания уровня эмоционального интеллекта.


Самоосознание
Столкнувшись с необходимостью принятия трудного решения,
он иногда сомневается, но чаще всего, в конечном итоге
находит удачное решение.


В некоторой степени осознает свои цели, мотивации, сильные
стороны и основные вдохновляющие факторы.


Его уверенность зависит от ситуации.


Саморегуляция
Окружающие могут побояться подходить к нему с плохими
известиями, критикой или потенциально негативной
информацией, так как его реакция непредсказуема.


Будучи в плохом настроении, он может долго размышлять об
этом.


Может проявлять импульсивность в принятии решений.


Мотивация
Может достигать средних результатов, обладая потенциалом
для достижения превосходных результатов.


Ему может быть трудно просыпаться по утрам и идти на работу.


Окружающие не видят в нем человека, ориентированного на
действия, что может сдерживать его карьерный рост.


Эмпатия
Ему трудно интерпретировать эмоциональное состояние
окружающих.


Может столкнуться с проблемой неумения слушать.


Если Иван Иванович твердо придерживается какой-либо точки
зрения, то не может воспринимать другие мнения.
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Общие характеристики
Навыки общения


Когда он торопится справиться с планом, окружающие могут
воспринимать его, как безразличного человека.


Ему трудно влиять на других людей.


Не очень хорошо работает в команде и может показывать
плохие результаты, сотрудничая с другими.
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ВНУТРИЛИЧНОСТНОЕ САМООСОЗНАНИЕ
способность осознавать и понимать свое настроение, эмоции, стимулы и
их воздействие на окружающих.


Вы набрали баллов: 6.8.
Ваш уровень самоосознания - умеренный.  Вы можете замечать, что
именно чувствуете, но не всегда можете это объяснить.


Что Вы можете делать:


Практикуйте самоанализ, пытаясь осознать свое текущее
эмоциональное состояние.


Когда Вы поняли, что это за эмоция, опишите ее вслух или
запишите на бумаге.


Чтобы улучшить свои способности самооценки, попросите члена
семьи или человека, которому Вы доверяете, описать Ваши
сильные и слабые стороны.  Сравните со своей оценкой.


Уделяйте внимание своему поведению и посмотрите, замечаете
ли Вы некоторые закономерности в течение дня.


Подумайте о связи между своими эмоциями и поведением.


Напишите в дневнике о своих эмоциональных реакциях на
значимые ситуации.


Поделитесь своими интроспективными открытиями с членом
семьи, другом или человеком, которому доверяете.


Составьте список своих сильных сторон и качеств, над
которыми стоит работать.  Заглядывайте в него каждый день.


Создайте план действий, чтобы развивать те качества, которые
Вы бы хотели улучшить.


Подумайте о ситуациях, где Вы достигли прогресса по тем
качествам, которые Вам хочется развивать, особенно на
рабочем месте.


Поставьте три конкретных, измеримых цели для увеличения
своего уровня EQ и пересматривайте эти цели три раза в год.


Продолжайте практиковать реалистичный подход.
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ВНУТРИЛИЧНОСТНАЯ САМОРЕГУЛЯЦИЯ
способность контролировать или преобразовывать разрушающие
импульсы или настроения, установка искоренить осуждение и думать
прежде, чем говорить.


Вы набрали баллов: 5.8.
Вы обладаете низким уровнем саморегуляции и Вам трудно
контролировать свои эмоции.


Что Вы можете делать:


Практикуйте умение владеть собой: сначала выслушайте,
сделайте паузу, а потом отвечайте.


Научитесь абстрагироваться от трудных или напряженных
ситуаций.


Старайтесь не перебивать других людей.


Когда Вы расстроены, проанализируйте причину такого
состояния.


С членом семьи, другом или коллегой, которому Вы доверяете,
продумайте варианты реакции на стрессовую ситуацию
(используйте примеры ситуаций на работе).


Определите виды деятельности, которые повышают Ваше
настроение, и выделяйте на них время, почувствовав стресс или
большую нагрузку.


Сконцентрирутесь на событиях, которые приносят Вам чувство
спокойствия или положительные эмоции.


Ведите записи об эффективных навыках управления собой.


Обсуждайте должные способы выражения эмоций со своими
коллегами.


Когда негативные эмоции преобладают, старайтесь мысленно
представлять различные сценарии развития событий.


Представляйте вещи в перспективе.  Спросите себя: «Что самое
плохое может произойти?» или «Что я буду чувствовать по
этому поводу через неделю?»
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ВНУТРИЛИЧНОСТНАЯ МОТИВАЦИЯ
увлечение работой, не связанное с материальной компенсацией и
карьерным ростом, а также стремление энергично и настойчиво
добиваться поставленных целей.


Вы набрали баллов: 5.7.
Вы склонны пессимистично оценивать ситуации, Вас часто посещают
такие мысли, как «я опять провалился».


Что Вы можете делать:


Ставьте четкие цели с датами их достижения.


Выясните, почему эти цели важны для Вас.


Определите, что Вас мотивирует.


Вместе с коллегой или с консультантом разработайте
детальный план действий, для достижения Ваших общих целей.


Каждый день выделяйте время, чтобы поработать над Вашими
целями, пусть это будет даже пять минут.


Составьте список своих целей и разместите его так, чтобы он
постоянно был у Вас на виду.


Проводите некоторое время, отчетливо представляя
достижение своих целей.


С друзьями и семьей отмечайте достижения, которые
приближают Вас к исполнению целей.


Читайте вдохновляющую литературу и афоризмы.


Интересуйтесь происходящим и вносите предложения по
улучшению.
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МЕЖЛИЧНОСТНАЯ ЭМПАТИЯ
способность понимать эмоциональное состояние других людей.


Вы набрали баллов: 5.7.
Иногда Вам трудно понимать реакцию других людей.  Люди,
набирающие очень низкие баллы, не обладают высокой
эмоциональностью, и они будут одинаково реагировать, как на
обыденные, так и на шокирующие события.


Что Вы можете делать:


Попытайтесь понять других людей, прежде чем выражать свою
точку зрения.


Наблюдайте за невербальным поведением, чтобы оценить
отрицательные или положительные эмоции других людей.


Проявляйте чуткость в общении с членами семьи и с коллегами.


Искорените плохие привычки в отношениях с окружающими,
например, привычку перебивать.


Наблюдайте за жестами, выражающими невербальные
сообщения.


Обращайте внимание на то, как Ваши поступки влияют на
чувства окружающих.


Сопереживание может улучшить понимание других людей и
Ваши отношения с ними, поэтому стоит уделять время тому,
чтобы понять их точки зрения.


Чаще благодарите окружающих.


Предлагайте помощь своим друзьям, семье и даже незнакомым
людям.
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МЕЖЛИЧНОСТНЫЕ НАВЫКИ ОБЩЕНИЯ
мастерство в управлении взаимоотношениями и установлении новых
связей.


Вы набрали баллов: 5.8.
Взаимодействие с другими людьми кажется Вам странным и сложным
процессом.


Что Вы можете делать:


Обращайте внимание на сообщения, которые передают Ваши
жесты.


Попросите людей, к которым Вы хорошо относитесь, описать их
мнение о Ваших личностных качествах.


Берите на себя ответственность, используя предложения со
словом «я».


Отмечайте уникальность других людей, основываясь на
взаимных интересах, и покажите искреннюю
заинтересованность в делах окружающих.


Позволяйте другим брать на себя ведущую роль, так Вы
сможете перенять что-то из их стиля лидерства.


Запоминайте имена людей, когда знакомитесь с ними, и
тренируйте память, закрепляя эту информацию.


В беседе поддерживайте зрительный контакт с людьми и
проявляйте интерес к тому, что Вам говорят.


Найдите общие темы для обсуждения, интересуясь человеком.


В общении стремитесь к качеству, нежели к количеству.


Постарайтесь понять, что эмоции играют важную роль в нашей
жизни – понимание их воздействия поможет Вам эффективно
общаться с людьми и быть лидером.


Присоединитесь к профессиональной группе или спортивной
команде, чтобы учиться налаживать связи.
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ВВЕДЕНИЕ


Долгосрочная высокая результативность напрямую связана с соответствием профилю
должности.  Соответствовать профилю должности, говоря простым языком, означает
обладать талантом, необходимым для данной работы.


Большинство людей соответствуют требованиям должности, но не всем.  Это и
становится несоответствием.  Различие же - это не что иное, как область
потенциального развития.


Этот отчет облегчает руководителям и подчиненным процесс обсуждения и разработки
плана личностного развития.
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
Этот раздел показывает, какие компетенции важны для должности, от
наиболее значимых к наименее значимым.  Сравнение с талантами
оцениваемого может выявить компетенции, которые существенно важны
для работы, но незначительно выражены у оцениваемого.  И наоборот,
компетенция может не играть значительной роли для должности, но
получить высокое значение при оценке человека.


1. ЛИЧНАЯ ОТВЕТСТВЕННОСТЬ - Умение нести
ответственность за собственные поступки.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0 Оцениваемый
8.8 Должность


7.2*
2. ПОСТОЯННОЕ ОБУЧЕНИЕ - Образовательные
инициативы и внедрение новых понятий, технологий и/или
методов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.0 Оцениваемый
7.5 Должность


6.1*
3. ДОСТИЖЕНИЕ ЦЕЛЕЙ - Умение определять и
расставлять приоритеты действий, ведущих к достижению
цели.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.3 Оцениваемый
7.5 Должность


6.8*
4. САМООРГАНИЗАЦИЯ - Самоконтроль и способность
управлять временем и расставлять приоритеты.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.4 Оцениваемый
7.5 Должность


7.4*
5. ПИСЬМЕННАЯ КОММУНИКАЦИЯ - Умение писать
четко, лаконично и понятно.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.7 Оцениваемый
5.6 Должность


5.4*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


Rev: 0.64-0.43      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
6. КОНЦЕПТУАЛЬНОЕ МЫШЛЕНИЕ - Способность
анализировать и понимать гипотетические ситуации и
абстрактные концепции.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.6 Оцениваемый
4.4 Должность


7.3*
7. ПЛАНИРОВАНИЕ И ОРГАНИЗАЦИЯ - Использование
логических, систематических и упорядоченных процедур
для достижения целей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.3 Оцениваемый
4.4 Должность


4.8*
8. УСТОЙЧИВОСТЬ К ВНЕШНИМ ВОЗДЕЙСТВИЯМ - 
Способность быстро восстанавливаться после
неприятных ситуаций.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.4 Оцениваемый
4.0 Должность


7.2*
9. КРЕАТИВНОСТЬ - Адаптация традиционных и
разработка новых подходов, концепций, методов,
моделей, образов, процессов, технологий и/или систем.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


0.3 Оцениваемый
4.0 Должность


4.8*
10. ЭМПАТИЯ - Солидарность с окружающими и забота о
них.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.3 Оцениваемый
4.0 Должность


3.6*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
11. ФУТУРИСТИЧЕСКОЕ МЫШЛЕНИЕ - Представление,
воображение, проектирование и/или прогнозирование
того, что еще не существует.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


1.0 Оцениваемый
4.0 Должность


2.8*
12. НАВЫКИ УБЕЖДЕНИЯ - Убеждение других изменить
их мнение, позицию или поведение.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


1.0 Оцениваемый
4.0 Должность


5.5*
13. УМЕНИЕ РЕШАТЬ ПРОБЛЕМЫ - Предвосхищение,
анализ, диагностика и решение проблем.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0 Оцениваемый
4.0 Должность


7.5*
14. КЛИЕНТООРИЕНТИРОВАННОСТЬ - Стремление
удовлетворить потребности клиента.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.3 Оцениваемый
4.0 Должность


6.3*
15. НАВЫКИ ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЙ - Использование
эффективных процессов для принятия решений.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.4 Оцениваемый
4.0 Должность


7.0*
16. ГИБКОСТЬ - Быстрая адаптация к изменениям.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.6 Оцениваемый
4.0 Должность


7.6*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
17. УМЕНИЕ ПОНИМАТЬ И ЦЕНИТЬ ДРУГИХ - 
Способность воспринимать и понимать чувства и настрой
окружающих.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.2 Оцениваемый
4.0 Должность


8.1*
18. УРЕГУЛИРОВАНИЕ КОНФЛИКТОВ - Конструктивное
реагирование на конфликты и урегулирование их.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.3 Оцениваемый
3.0 Должность


5.2*
19. ДИПЛОМАТИЧНОСТЬ И ТАКТ - способность
справедливо вести себя по отношению к другим,
независимо от личного восприятия или убеждений.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.3 Оцениваемый
3.0 Должность


5.9*
20. РАЗВИТИЕ ПОДЧИНЕННЫХ - Содействие и
поддержка профессионального роста окружающих.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.0 Оцениваемый
3.0 Должность


6.8*
21. НАВЫКИ МЕЖЛИЧНОСТНОГО ОБЩЕНИЯ - 
Эффективно общаться, достигать взаимопонимания и
иметь хорошие отношения со всеми типами людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.3 Оцениваемый
3.0 Должность


6.8*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ
22. ЛИДЕРСТВО - Достижение выдающихся деловых
результатов через людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


0.0 Оцениваемый
3.0 Должность


6.1*
23. НАВЫКИ ВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ - Содействие
достижению соглашений между двумя или более
сторонами.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


0.0 Оцениваемый
3.0 Должность


3.8*
24. НАВЫКИ ПРЕЗЕНТАЦИИ - Эффективное общение с
группами.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


1.7 Оцениваемый
3.0 Должность


6.1*
25. РАБОТА В КОМАНДЕ - Эффективное и продуктивная
работа с окружающими.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.3 Оцениваемый
3.0 Должность


6.3*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ ДОЛЖНОСТИ
В этом разделе представлена информация о том, какие требования
должность предъявляет к ценностной сфере оцениваемого.  Шесть
ценностных типов проранжированы от наиболее к наименее значимому
для должности.  Разрывы между требованиями должности и реальными
результатами оцениваемого могут свидетельствовать о том, что
система вознаграждений и специфика должности не соответствуют
ценностной направленности оцениваемого.  Это может привести к
появлению у оцениваемого негативных эмоций и внутреннего напряжения
при работе на этой должности.


1. ТРАДИЦИОННЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
присущие социальной структуре традиции, правила,
нормы и принципы.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.8 Оцениваемый
8.0 Должность


4.5*
2. ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
знания ради знаний, непрерывное обучение и
интеллектуальное развитие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.8 Оцениваемый
6.4 Должность


5.8*
3. УТИЛИТАРНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
практические достижения, результаты и вознаграждения
как результат вложения времени, ресурсов и энергии.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.7 Оцениваемый
2.0 Должность


6.0*
4. ИНДИВИДУАЛИСТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто
ценит уважение, свободу и возможность контролировать
свою жизнь и судьбы других людей.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.7 Оцениваемый
2.0 Должность


4.7*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность


7
ДОРОФЕЕВ ДОРОФЕЙ


Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ИЕРАРХИЯ МОТИВАТОРОВ ДОЛЖНОСТИ


5. ЭСТЕТИЧЕСКИЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
гармонию жизни, творческое самовыражение, красоту и
природу.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.3 Оцениваемый
2.0 Должность


3.3*
6. СОЦИАЛЬНЫЙ - Вознаграждает тех, кто ценит
возможность угодить другим и внести свой вклад в
процветание и благополучие общества.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.7 Оцениваемый
2.0 Должность


5.7*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ
В этом разделе наглядно представлена информация о требованиях
должности, предъявляемых к поведенческим характеристикам человека, а
также информация о незначимых для должности характеристиках
поведения.  Все необходимые характеристики проранжированы от
наиболее к наименее значимой для должности.  Сравнивая результаты в
этом разделе, следует учитывать, что разрыв между требуемыми
характеристиками и характеристиками оцениваемого может отражать
вероятность появления внутреннего напряжения и стресса, вызванного
необходимостью для оцениваемого вести себя в соответствии с
требованиями должности так, как ему/ей не свойственно.


1. ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО - 
Успех на этой должности зависит от систем и процедур,
высокая результативность связана с тщательной
организацией деятельности, заданий и проектов, которые
требуют точности.  Для этой работы необходимы ведение
учета и планирование.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.5 Оцениваемый
10.0 Должность


5.2*
2. АНАЛИЗ ДАННЫХ - На этой должности важно уделять
внимание множеству деталей.  Прежде чем принять
решение, необходимо анализировать и критически
рассматривать детали, данные и факты, а также
сохранять их для повторного изучения.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.5 Оцениваемый
10.0 Должность


5.5*
3. СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ - На этой должности
требуется следовать регламенту, а если его нет, то
устоявшейся практике.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


9.5 Оцениваемый
9.8 Должность


6.9*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ


4. ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНОСТЬ - На данной должности
требуется умение выполнять повторяющуюся работу
одинаково.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.5 Оцениваемый
9.5 Должность


6.5*
5. ДОВЕДЕНИЕ НАЧАТОГО ДО КОНЦА - На этой
должности требуется проявлять дотошность и доводить
начатые задания до конца.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


8.5 Оцениваемый
9.5 Должность


6.3*
6. ОТНОШЕНИЯ С КЛИЕНТАМИ - На этой должности
требуется выражать свою искреннюю заинтересованность
внешним и/или внутренним клиентам.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.8 Оцениваемый
7.5 Должность


6.6*
7. ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА ЛЮДЕЙ - Эта должность
требует оптимистичного и конструктивного взгляда на
работу других людей.  Большая часть времени
посвящается тому, чтобы слушать и понимать самых
разных людей, успешно работать с ними и достигать
взаимовыгодных результатов.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.5 Оцениваемый
5.0 Должность


6.8*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ


8. СКОРОСТЬ РЕАГИРОВАНИЯ - Работа требует
решительности, быстроты реакции и действий.  Часто
случаются ситуации, в которых важно быстро принять
решение, основанное на справедливой оценке.  На этой
должности необходимо всегда укладываться в
установленные сроки.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.5 Оцениваемый
2.0 Должность


4.3*
9. СТРЕМЛЕНИЕ БЫТЬ ВПЕРЕДИ - К этой должности
предъявляются высокие требования, и очень важно
всегда добиваться успеха.  Эта работа требует
настойчивости, упорства и напористости для того, чтобы
добиваться взаимовыгодных результатов в конкурентной
среде.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0 Оцениваемый
2.0 Должность


4.7*
10. УНИВЕРСАЛЬНОСТЬ - Эта работа требует оптимизма
и уверенности в своих силах.  Требуется применять
различные способности и желания для выполнения
поставленных задач.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.5 Оцениваемый
2.0 Должность


5.3*
11. СКЛОННОСТЬ К ЧАСТЫМ ИЗМЕНЕНИЯМ - Эта
должность требует умения работать над несколькими
заданиями одновременно.  Возможно, потребуется
оставить несколько заданий незавершенными и быстро
перейти к выполнению нового задания, даже если об этом
не предупреждали заранее.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


2.8 Оцениваемый
2.0 Должность


5.2*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИЕРАРХИЯ ТРЕБОВАНИЙ К
ХАРАКТЕРИСТИКАМ ПОВЕДЕНИЯ


12. ЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С ЛЮДЬМИ - На этой
должности важно справляться со множеством
отвлекающих факторов и всегда сохранять дружелюбие.
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


3.0 Оцениваемый
1.0 Должность


6.2*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность SIA: 25-15-57-95 (22)    SIN: 32-25-67-91 (22)
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ИНДИКАТОРЫ ПРОНИЦАТЕЛЬНОСТИ
Этот раздел определяет уровень деловой проницательности,
необходимый для высокой производительности на данной должности.
Баллы расчитываются исходя из параметров "видение мира" (синий) и
"видение себя" (красный), требуемых для должности.  Каждый фактор
имеет балл выраженности от одного до десяти и индикатор
эмоционального восприятия, принимающий значения от "недооцененный",
до "нейтральный", а затем до "переоцененный" для каждой понятийной
области.


ПОНИМАНИЕ ДРУГИХ ЛЮДЕЙ
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


6.2 (-) Оцениваемый
7.0 (-) Должность


8.1*


ПРАКТИЧЕСКОЕ МЫШЛЕНИЕ
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


7.8 (-) Оцениваемый
9.0 (+) Должность


8.0*


СИСТЕМНАЯ ОЦЕНКА
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.2 (-) Оцениваемый
9.5 (+) Должность


7.8*


ЧУВСТВО Я
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.2 (-) Оцениваемый
6.5 (+) Должность


7.3*


ПОНИМАНИЕ РОЛИ
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


5.2 (-) Оцениваемый
6.5 (+) Должность


7.1*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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ИНДИКАТОРЫ ПРОНИЦАТЕЛЬНОСТИ


САМОРАЗВИТИЕ
0. . . . 1 . . . . 2 . . . . 3 . . . . 4 . . . . 5 . . . . 6 . . . . 7 . . . . 8 . . . . 9 . . . .10


4.0 (-) Оцениваемый
6.5 (+) Должность


6.9*
* результаты 68% оцениваемых попадают в закрашенную область.


      - Оцениваемый      - Должность
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БАЛАНС ПОНЯТИЙНЫХ ОБЛАСТЕЙ
ДОРОФЕЕВ ДОРОФЕЙ


ОРИЕНТАЦИЯ НА ВНЕШНИЙ МИР (Часть 1) ОРИЕНТАЦИЯ НА ВНУТРЕННИЙ МИР (Часть 2)


Балл
Восприятие


6.2 7.8 5.2 5.2 5.2 4.0


0 0


1 1


2 2


3 3


4 4


5 5


6 6


7 7


8 8


9 9


10 10


Понимание
других людей


Практическое
мышление


Системная
оценка


Чувство Я Понимание
роли


Саморазвитие


Популяционная норма
Переоценка значимости
Нейтральное восприятие
Недооценка значимости


50


100100
- +


50


100100
- +


50


100100
- +


50


100100
- +


50


100100
- +


50


100100
- +


Rev: 0.64-0.43


T: N/A
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.
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СРАВНИТЕЛЬНЫЙ АНАЛИЗ
Для консультирования и коучинга


Иерархия должностных компетенций Границы Оценка


1. Личная ответственность 8.1 10.0 4.0


2. Непрерывное обучение 6.2 8.2 5.0


3. Достижение целей 6.9 8.8 5.3


4. Самоорганизация 7.5 8.3 4.4


5. Письменная коммуникация 5.5 8.1 3.7


6. Концептуальное мышление 0.0 6.1 5.6


7. Планирование и организация 2.3 4.8 6.3


Иерархия мотиваторов/рабочей среды Границы Оценка


1. ТРАДИЦИОННЫЙ 6.1 10.0 4.8


2. ТЕОРЕТИЧЕСКИЙ 5.9 7.5 5.8


3. УТИЛИТАРНЫЙ 0.0 4.1 5.7


Иерархия характеристик поведения Границы Оценка


1. ХОРОШО ОРГАНИЗОВАННОЕ РАБОЧЕЕ МЕСТО 8.0 10.0 9.5


2. АНАЛИЗ ДАННЫХ 8.1 10.0 9.5


3. СЛЕДОВАНИЕ ПРАВИЛАМ 9.0 10.0 9.5


Точное совпадение


Хорошее соответствие


Посредственное соответствие


Несоответствие Излишне развито
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ВВЕДЕНИЕ
Исследования в области поведения указывают на то, что наибольшего успеха
добиваются люди, которые знают самих себя, как свои сильные, так и слабые
стороны.  На основе этого они смогут разработать собственную стратегию
поведения, позволяющую наилучшим образом соответствовать тем требованиям,
которые к ним предъявляет среда.


Поведение личности является ее неотъемлемой характеристикой.  Другими словами,
значительная часть нашего поведения является врожденной (исходит от нашей
«природы»), а другая - зависит от воспитания.  Это и есть универсальный язык наших
поступков или наблюдаемое поведение человека.


В данном отчете мы оцениваем четыре фактора поведения человека, а именно:


Как Вы реагируете на проблемы и трудности.  (D - Доминирование)


Как Вы влияете на других.  (I - Влияние)


Как Вы реагируете на изменения.  (S - Постоянство)


Как Вы реагируете на правила и процедуры, установленные другими.  (C -
Соответствие)


Предметом анализа данного отчета является стиль поведения, т.е. как человек выполняет
то или иное действие.  Является ли отчет верным на все 100%?  И да и нет.  Мы оцениваем
только поведение.  Наш отчет содержит достоверные утверждения, относящиеся к тем
областям поведения, в которых можно наблюдать определенные тенденции.  Вы можете
свободно исключить любое утверждение из отчета, которое, на Ваш взгляд, не имеет к Вам
прямого отношения, однако, рекомендуем предварительно посоветоваться с друзьями или
коллегами по работе.


1
Иван Иванович Иванов


Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







ОБЩИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ
В данном разделе дается общая характеристика стиля работы,
свойственного такому человеку как Иван Иванович.  Эта характеристика
относится к базовому, естественному поведению, которое он проявляет в
своей работе.  Иными словами, если ему предоставить свободу действий, то
данное описание будет отражать то, КАК ОН ПРЕДПОЧТЕТ ВЫПОЛНЯТЬ
СВОЮ РАБОТУ.  Используйте эти общие характеристики для лучшего
понимания его естественного поведения.


Иван Иванович - целеустремленный руководитель.  Он убежден, что
сотрудников необходимо постоянно стимулировать и побуждать к
достижению поставленных в работе целей.  Иван Иванович - инициатор,
человек, который любит новые проекты и чувствует себя наиболее
комфортно будучи вовлеченным в широкий спектр деятельности.
Иван Иванович является человеком, которому необходимо научиться
расслабляться и распределять свои силы.  Он может расходовать
слишком много энергии, пытаясь управлять собой и другими людьми.
Иван Иванович ориентируется на достижение цели и работает на
результат.  Он - член команды, пытающийся сконцентрировать внимание
других на поставленной задаче.  Иван Иванович глубоко переживает, если
другие, работая с ним, не разделяют его чувства ответственности.  Он
предпочитает вести себя с окружающими прямолинейно и напористо.  Его
стремление к достижению результатов очевидно для подчиненных.
Многие люди воспринимают его как инициатора, нацеленного на
достижение результатов.  Иван Иванович может потерять интерес к
проекту, когда основные трудности остаются позади, и сразу же взяться за
другой сложный проект.  Иван Иванович ориентируется исключительно на
результат и выполняет проекты по возможности быстро и ответственно.
Иван Иванович ответственно подходит к срокам выполнения работ и
испытывает раздражение при задержках и срывах.


Иван Иванович обладает способностью принимать решения, сопряженные
с большим риском, но иногда ему следует обратиться за советом, прежде
чем действовать.  Такой человек, как Иван Иванович, должен понимать,
что ему следует заранее прорабатывать план проекта от начала до конца
прежде, чем к нему приступать.  Он всегда готов посоветовать, как, с его
точки зрения, можно решить проблему наилучшим образом.  Иногда он
может быть человеком настолько приверженным своему мнению по
конкретной проблеме, что с трудом допускает других до участия в ее
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ОБЩИЕ ХАРАКТЕРИСТИКИ (Продолжение)


решении.  Иван Иванович хорошо решает проблемы и выявляет их
причины, он всегда ищет новые варианты решения стандартных проблем.
В процессе принятия решений Иван Иванович иногда проявляет
излишнюю эмоциональность.  Он будет работать до тех пор, пока не
решит сложную проблему.  Последующую рутинную работу
Иван Иванович может найти скучной и неинтересной.  Сталкиваясь с
необходимостью принятия сложного решения, он попытается
заинтересовать Вас и "продать" Вам свои идеи.


Иван Иванович имеет склонность проявлять нетерпимость по отношению к
людям, чьи действия и поступки он не совсем понимает, а также к тем, кто,
с его точки зрения, думает слишком медленно.  Он является человеком,
чья творческая и активная натура может мешать ему общаться с
окружающими.  Он может представлять информацию в такой форме,
которая не всегда понятна для некоторых людей.  Иван Иванович
является человеком, который оспаривает, ставит под сомнение мнение
других, если оно не совпадает с его собственным.  Он является
человеком, которому следует проявлять больше терпения и уточнять,
насколько правильно окружающие поняли то, что он хотел им сказать.
Иван Иванович может иногда скрывать свои истинные чувства под маской
дружелюбия, но в критических ситуациях они могут проявляться.  Он
является человеком, которому нравятся люди, умеющие грамотно
представить свой вопрос так, чтобы добиться положительного результата.
В этом случае он может быстрее оценить ситуацию или принять решение.
Он обладает способностью влиять на людей, будучи человеком прямым,
дружелюбным и ориентированным на результат.  Он является человеком,
которому нравятся люди, готовые рассматривать его мнение, как
альтернативу их собственному мнению.  Ему легче принимать решения
при наличии альтернативных вариантов; при этом он будет ценить свое
мнение больше, чем мнение других!
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ЦЕННОСТЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ
Этот раздел отчета содержит информацию о специфических способностях и
особенностях поведения, которые Иван Иванович привносит в свою работу.
Эти утверждения помогут определить его роль для организации.
Организация может разработать систему, чтобы с пользой применить его
уникальную ценность и интегрировать его в команду.


Легко адаптируется в новом коллективе и будет достойно
представлять интересы компании.


Новатор.


Всегда придерживается установленных сроков.


Принимает решения, исходя из коммерческой целесообразности.


Осознает необходимость срочных действий, когда этого требует
ситуация.


Почти никогда не унывает.


Быстро действует в любой ситуации.


Обладает творческим подходом к решению проблем.
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РЕКОМЕНДУЕМЫЕ СПОСОБЫ ОБЩЕНИЯ
Большинство людей знают, какой стиль общения по отношению к себе они
предпочитают и придают этому серьезное значение.  Этот раздел содержит
важные рекомендации для улучшения навыков межличностного общения и
включает перечень РЕКОМЕНДАЦИЙ, которых следует придерживаться при
общении с таким человеком, как Иван Иванович.  Ознакомьтесь со всеми
рекомендациями и определите из них 3-4 наиболее важные для него.
Ознакомьте с этими рекомендациями тех, кто общается с ним наиболее
часто.


Рекомендуется:
Обеспечить систему правил, позволяющие ему ориентироваться в
расстановке приоритетов и порядке выполнения задач.


Выражать мысли ясно, конкретно, коротко и по делу.


Излагать задачи и требования конкретно и четко и не полагаться на то,
что "все само собой разумеется".


Четко излагать все требования и цели, иметь все необходимые
материалы в одном «пакет».


Придерживаться в беседе сути дела.  Предоставьте ему возможность
самостоятельно решать, когда перейти к общению на отвлеченные
темы.


Давать возможность поразвлечься и расслабиться.


Создавать такие условия, когда Вас не будут отвлекать и прерывать
во время общения.


Поддерживать суть идеи или предложения, а не человека, который их
высказывает.


Проявлять открытость, честность, отсутствие формализма.


Регулярно выражать ему признательность за его участие в работе.


Убедиться, что Ваша информация воспринята.


Относиться с пониманием к его манере слушать выборочно.
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РЕКОМЕНДУЕМЫЕ СПОСОБЫ ОБЩЕНИЯ
(Продолжение)


Этот раздел отчета - перечень того что СЛЕДУЕТ ИЗБЕГАТЬ.  Вместе с
ним изучите каждое высказывание и определите те способы общения,
которые для него малоэффективны и неприятны.  Располагая такой
информацией, можно выработать тактику общения, подходящую обеим
сторонам.


Не рекомендуется:
Впадать в азарт и давать твердые гарантии в ситуациях, когда велика
вероятность того, что они не будут выполнены.


Забывать или терять вещи, проявлять неорганизованность или
неаккуратность и отвлекать его от дела.


Убеждать, используя аргументы, ориентированные на его личную
заинтересованность


Переходить на его личность в ходе бурного обсуждения.


Задавать риторические или бесполезные вопросы.


Позволять ему сменить тему до того, как Вы закончили ее обсуждение.


Тратить его время на пустые разговоры.


Держаться покровительственно.


Выражаться туманно, чего-то недоговаривать, если хотите избежать
резко отрицательной реакции с его стороны.


Пытаться строить личные отношения.


Указывать или приказывать. Адаптированный
стиль
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РЕКОМЕНДАЦИИ ДЛЯ УЛУЧШЕНИЯ
НАВЫКОВ ОБЩЕНИЯ
В этом разделе даются рекомендации, которые позволят респонденту сделать общение с другими людьми более
эффективным.  Эти рекомендации включают краткое описание различных типов людей, с которыми Иван
Иванович может столкнуться в работе.  Научившись взаимодействовать с человеком именно в том стиле,
который он предпочитает, Иван Иванович сможет сделать общение с ним более продуктивным.  Вероятно, Иван
Иванович не сразу сумеет проявить достаточную гибкость и ему потребуется попрактиковаться, чтобы
научиться быстро подстраивать свой стиль поведения под собеседника, особенно, если тот будет существенно
отличаться от его стиля поведения.  Именно гибкость и способность понимать потребности других людей -
признак мастерства в общении.


При общении с человеком амбициозным, сильным,
решительным, волевым, независимым и
ориентированным на достижение цели:


Излагайте информацию ясно, четко, конкретно, кратко
и не уходите в сторону от существа вопроса.
Придерживайтесь сути дела.
Тщательно подготовьте и систематизируйте документы
и материалы, которые вы используете в разговоре.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Разговор о вещах, не относящихся к делу.
Недосказанность или неясность в обсуждении тех или
иных вопросов.
Внешние проявления неорганизованности.


Когда Вы общаетесь с открытым человеком,
хорошим "политиком", обладающим магнетизмом и
проявляющим энтузиазм и дружелюбие:


Создайте теплую и дружескую атмосферу.
Не злоупотребляйте мелочами и деталями
(представьте их в письменном виде).
Задавайте вопросы, затрагивающие его чувства, если
хотите узнать его мнение или побудить его откровенно
высказаться.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Резкость, холодность и скрытность.
Контроль за беседой.
Акцент на фактах и цифрах, альтернативных
вариантах и абстрактных идеях.


Когда Вы общаетесь с человеком уравновешенным,
сдержанным, терпеливым, предсказуемым, который
отличается надежностью и постоянством:


Начинайте разговор с обсуждения вопросов личного
характера, чтобы установить контакт – "растопите лед".
Представьте свой вопрос в мягкой и спокойной форме.
Задавайте вопросы, начинающиеся со слова «как»,
если хотите узнать его мнение.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Слишком поспешный переход к делу.
Доминирование, давление, требовательность.
Попытки подтолкнуть, заставить быстрее реагировать
на поставленные Вами задачи.


Когда Вы общаетесь с человеком консервативным,
аккуратным, внимательным, осмотрительным,
который стремится к совершенству и следует
правилам:


Уделяйте больше внимания предварительной
подготовке к переговорам.
Придерживайтесь существа дела.
Будьте точны и реалистичны.


Факторы, которые вызовут напряжение или
недовольство:


Неряшливость, легкомысленное и шумное поведение,
проявление излишней эмоциональности и
панибратства в общении.
Слишком сильное давление или постановка
нереалистичных сроков.
Неорганизованность и небрежность.
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ВОСПРИЯТИЕ
«Посмотрите на себя со стороны»


Поведение и чувства человека мгновенно воспринимаются другими людьми.
Этот раздел дает дополнительную информацию о том, как Иван Иванович
воспринимает себя и о том, как при определенных условиях другие могут
воспринимать его поведение.  Понимание этого раздела даст ему
возможность производить такое впечатление, которое позволит ему
управлять ситуацией.


САМОВОСПРИЯТИЕ
Иван Иванович обычно воспринимает себя как человека:


Первопроходца Умеющего уверенно
отстоять свое мнение


Способного успешно конкурировать Уверенного в себе


Конструктивного Победителя


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Умеренный 


В ситуациях умеренного напряжения, стресса или усталости люди
могут воспринимать его как человека:


Требовательного Нервозного


Эгоцентричного Агрессивный


ВОСПРИЯТИЕ ВАС ОКРУЖАЮЩИМИ - Экстремальный


И в ситуациях экстремального напряжения, стресса или усталости
люди могут воспринимать его как человека:


Резкого Контролирующего


Властного Твердо убежденного в
своих взглядах
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ДЕСКРИПТОРЫ
На основе предоставленных респондентом ответов, система выявляет
качества, которые характеризуют его стиль поведения.  Выделенные
качества демонстрируют то, как Иван Иванович подходит к решению рабочих
проблем, влияет на людей, адаптируется к заданному темпу выполнения
работы и реагирует на правила и процедуры, установленные другими
людьми.


Требовательность


Эгоцентризм


Упорство
Амбициозность


Первенство
Сила воли


Напористость
Решимость


Настойчивость
Бойцовские качества


Решительность
Рискованность


Любознательность
Ответственность


Консерватизм


Расчетливость
Стремление к сотрудничеству


Нерешительность
Сдержанность
Неуверенность


Нетребовательность
Осторожность


Мягкость
Покладистость


Скромность
Миролюбие


Ненавязчивость


Доминирование


Экспансивность


Умение воодушевлять


Магнетизм
Дипломатичность


Энтузиазм
Демонстративному


Умение побуждать к действию
Сердечность


Убедительность
Изысканность


Самообладание
Оптимизм


Доверие
Общительность


Вдумчивость


Достоверность
Расчетливость


Скептицизм


Логика
Сдержанность


Подозрительность
Реализм


Проницательность


Пессимизм
Неуравновешенность


Критичность


Влияние


Флегматичность


Расслабленность
Консерватизм
Сдержанность


Пассивность


Терпение


Собственничество


Предсказуемость
Последовательность
Осмотрительность


Устойчивость
Стабильность


Мобильность


Активность
Неугомонность


Настороженность
Разносторонность


Демонстративность


Нетерпеливость
Стойкость


Устремленность
Гибкость


Импульсивность
Горячность


Нервозность


Постоянство


Уклончивость


Беспокойство
Внимательность


Зависимость
Осторожность


Традиционализм
Точность


Аккуратность


Систематичность
Дипломатичность
Пунктуальность


Тактичность


Восприимчивость
Взвешенность суждений


Твердость


Независимость
Своеволие
Упрямство


Упорство


Догматизм
Беспорядочность
Самоуверенность


Раскованность
Властность


Несгибаемость


Беспечность к деталям


Соответствие
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ
Естественный для респондента способ взаимодействия с людьми, подход к
решению проблем, темп выполнения работы и используемые стратегии и
процедуры не всегда могут соответствовать рабочей ситуации.  Этот
раздел чрезвычайно важен, поскольку в нем представлена информация о том,
какие требования рабочая среда предъявляет к умению респондента
адаптироваться.


ПРОБЛЕМЫ - ТРУДНОСТИ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович - весьма
предприимчивый, любознательный по
своей природе человек, который
стремится не уступать первенство
другим . Он ориентируется на
результат и ищет нестандартные
подходы к решению проблем.
Иван Иванович, по своей натуре, не
любит конфликты, но в определенных
ситуациях, если это потребуется для
пользы дела, он может пойти на
конфронтацию.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой подход к
решению проблем, если только
окружающая обстановка или условия
не изменятся.


ЛЮДИ - КОНТАКТЫ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович проявляет
общительность и оптимизм.  Он
привлекает и убеждает людей своей
позитивной эмоциональностью.  Он
любит быть в команде и может
выступать от ее имени.  Он доверяет
людям и старается создать
атмосферу, располагающую к
общению.


Иван Иванович не видит
необходимости менять свой подход к
воздействию на людей.  Он считает
свой естественный стиль поведения
наиболее правильным в данных
условиях.
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ЕСТЕСТВЕННЫЙ И АДАПТИРОВАННЫЙ
СТИЛИ ПОВЕДЕНИЯ (Продолжение)


ТЕМП ИЗМЕНЕНИЙ - ПОСТОЯНСТВО 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович предпочитает
разнообразие в работе и проявляет
желание как можно быстрее
переключаться с одного вида
деятельности на другой.  Он обычно
стремится выполнять работу
безотлагательно.  Он стремится к
переменам, хотя бы ради самих
перемен.


Иван Иванович полагает, что его
естественный стиль поведения
адекватен среде.  Он относится к
людям так, как они того заслуживают,
с его точки зрения, судя по
результатам их работы.


ПРАВИЛА - ОГРАНИЧЕНИЯ 


Естественный Адаптированный


Иван Иванович, не являясь, в
сущности, человеком "косным" и
консервативным, тем не менее, знает
и понимает последствия
несоблюдения правил.  Он проявляет
взвешенную оценку при пересмотре
правил.  Для него нет ничего более
важного, чем осознание того, что он
хорошо выполняет свою работу.


Поскольку разница между
естественным и адаптированным
стилями поведения такого человека,
как Иван Иванович, незначительна, у
него нет особой необходимости
менять свое поведение.
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АДАПТИРОВАННЫЙ СТИЛЬ
Иван Иванович считает, что его нынешняя работа требует от него
демонстрации образцов поведения, перечисленных на этой странице.  Если
следующие далее утверждения НЕ соотносятся с требованиями работы,
выясните причины, почему Иван Иванович демонстрирует такое поведение.


Соблюдать сроки.


Точно следовать стандартам качества.


Использовать точный и аналитический подход к решению задач.


Щепетильно относиться к существующим правилам и порядкам.


Критически оценивать информацию.


Подходить к принятию решений внимательно и продуманно.


Предварительно оценивать риски.


Умело справляться с многочисленными, разноплановыми
обязанностями.


Умело приспосабливаться к быстрым изменениями в окружающей
обстановке.


Проявлять чувство юмора.


Быстро переключаться с одного вида деятельности на другой.


Адаптированный
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ОБЛАСТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ
В этом разделе приводится список возможных факторов, мешающих
респонденту в полной мере проявить свой потенциал, независимо от того, на
кокой должности он работает.  Изучите все утверждения и вместе с
респондентом вычеркните те из них, которые, по-вашему, к нему не
относятся.  Выделите 1 - 3 фактора, которые мешают респонденту в
работе, и составьте план действий для полного или хотя бы частичного
устранения этих помех.


Иван Иванович склонен:
Не понимать людей более медлительных, чем он и того, что они
могут испытывать трудности, имея дело с ним.


Прерывать работу над проектами, менять планы и графики,
оставлять проекты незавершенными.


Уклоняться от рутинной работы и не понимать людей, которые ее
охотно выполняют.  Исключение составляют те случаи, когда без
выполнения рутинной работы нельзя добиться необходимого
результата.


Обвинять, отрицать и защищать свою позицию, даже если в этом нет
необходимости.


Срывать выполнение некоторых заданий, из-за стремления к
разнообразию деятельности, а также из-за присущей ему манеры
разбрасываться, перескакивать с одного на другое.


Испытывать трудности, работая в команде в качестве рядового
члена, а не лидера.


Брать на себя слишком много, опережая события.
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ПЛАН ДЕЙСТВИЙ


Ниже перечислены те области деятельности, в которых респонденту, возможно, следует
поработать над собой.  Выберите 1 - 3 области и составьте план действий, направленный на
достижение желаемых результатов.  Изучите отчет на предмет тех областей, в которых
респонденту следует улучшить или развить некоторые свои умения.


Общение (умение слушать)
Делегирование полномочий
Принятие решений
Дисциплина
Оценка выполнения работы
Обучение


Управление временем
Профессиональные цели
Личные цели
Мотивирование других
Развитие людей
Семья


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Область: ___________________________________


1.


2.


3.


Дата начала: ____________ Контрольная дата: ____________
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ИНДИКАТОР ФАКТОРОВ ПОВЕДЕНИЯ
Менеджмент-Персонал


Классификация поведения является сложной задачей, т.к. существует много
критериев и факторов, на которых может основываться классификация.  Данный
отчет основан на оценке исключительно поведенческих качеств.  Оценка
поведенческих качеств может отражать то, как и в какой мере они проявляются в
работе.  При этом, возраст, опыт, подготовка или система ценностей во внимание
не принимаются.


Данный отчет графически представляет 12 поведенческих качеств и то, в какой
степени они развиты и проявляются в Вашей деятельности.  Эти качества были
тщательно подобраны таким образом, что при соответствии оценки индивида
требованиям, которые предъявляет к этим поведенческим качествам рабочая
среда, каждый сможет добиться успеха.


График естественного поведения представляет то поведение, которое свойственно
Вам от природы и, которое Вы можете проявлять в своей работе.  График
адаптированного поведения отражает то, как Вы приспосабливаете свое поведение
к условиям рабочей среды, т.е. то поведение, которое, по Вашему мнению,
необходимо для успеха в работе.  Если Ваш График адаптированного поведения
существенно отличается от Графика естественного поведения , то это
свидетельствует о том, что Вы находитесь под давлением обстоятельств,
требующих от Вас необходимости “маскировать” свое естественное поведение.


Сравните свои графики.  Подумайте о том, какое значение имеет каждый из
факторов поведения (D,I,S,C) для успеха в Вашей работе.  График
адаптированного поведения отражает те факторы, которые были выявлены на
основе определений опросника, отмеченных Вами, как наиболее Вас
характеризующие.


Понимание Вами своего поведения позволит Вам выработать такую линию
поведения, которая будет способствовать успеху в Вашей работе.
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АНАЛИЗ ПОВЕДЕНЧЕСКИХ КАЧЕСТВ


РЕШИТЕЛЬНОСТЬ/ОРИЕНТИРОВАННОСТЬ НА
РЕЗУЛЬТАТ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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Адаптированный


ЧУВСТВО НЕОБХОДИМОСТИ БЕЗОТЛАГАТЕЛЬНЫХ
ДЕЙСТВИЙ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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ВИДЕНИЕ БУДУЩЕГО
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0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


6.25  
6.25  


Естественный
Адаптированный


ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ С КОЛЛЕГАМИ/КЛИЕНТАМИ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10


7.25  
7.25  


Естественный
Адаптированный


Адаптированный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


64


I


58


S


34


C


66


Естественный
стиль


100


90


80


70


60


50


40


30


20


10


0


D


66


I


58


S


32


C


61


16
Иван Иванович Иванов


Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd.







АНАЛИЗ ПОВЕДЕНЧЕСКИХ КАЧЕСТВ


УМЕНИЕ СЛУШАТЬ
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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ГРАФИК СТИЛЯ ПОВЕДЕНИЯ®


13-6-2013


Адаптированный стиль
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КОЛЕСО УСПЕХА®


Колесо Успеха является мощным инструментом, который наглядно отражает особенности
поведенческого типа индивида.  Колесо Успеха позволяет Вам:


Видеть Ваш естественный стиль поведения (круг).


Видеть Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).


Выявить степень адаптации Вашего поведения.


Если Вы располагаете результатами анализа рабочей среды, то проанализируйте
расхождения между оценкой Вашего поведения и требованиями к поведению, которые
предъявляет рабочая среда.


Обратите внимание на то, в каких зонах Колеса Успеха расположены Ваш естественный
стиль поведения (круг) и Ваш адаптированный стиль поведения (звезда).  Если они
находятся в разных зонах, это означает, что Вы адаптируете, меняете свое поведение под
воздействием тех или иных условий.  Чем дальше друг от друга расположены две
полученные точки, тем больше Вы адаптируете свое поведение.


Если оценку прошли несколько членов команды, то рекомендуется подготовить Колесо
Успеха для команды в целом, используя результаты оценки каждого.  Это позволит лучше
понять области возможных конфликтов и определить, как можно улучшить общение,
понимание и уважение между членами команды.
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