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|NTRODU(;AO Onde o Talento Encontra a Oportunidade®

O Relatério TriMetrix® ACI - Coaching foi elaborado para melhorar o conhecimento sobre os
talentos dos individuos. O relatério fornece informag¢des em trés areas distintas:
comportamentos, motivadores e axiologia. Compreender as forcas e fraquezas em cada uma
dessas trés areas leva ao desenvolvimento pessoal e profissional e a um grau maior de
satisfacéo.

A seguir, um exame detalhado de seus talentos pessoais, dividido nas seguintes
secoes:

COMPORTAMENTOS

Esta secao do relatorio foi elaborada para ajudar a aprofundar seu conhecimento de si
préprio, bem como um melhor entendimento dos outros. A habilidade de interagir bem com
as pessoas pode fazer a diferenca entre o sucesso e o fracasso em sua vida profissional e
pessoal. Uma boa interagcdo comega com uma percepgao correta sobre nGs mesmos.

MOTIVADORES

Esta secao do relatorio traz informacdes sobre as razdes de nossas acgoes; essas
informacgdes podem ter um impacto tremendo sobre como avaliamos a vida e direcionamos
nossa carreira. Perceber as motivacdes por tras de nossas ac¢des e decisdes pode nos
permitir entender facilmente nossos niveis de satisfacdo ou insatisfacdo em relacionamentos
pessoais ou opc¢des profissionais.

INTEGRACAO DOS COMPORTAMENTOS E MOTIVADORES

Esta secao do relatério objetiva ajudar a combinar os “comos” e 0s “porqués” de suas acdes.
Quando vocé consegue entender como seus comportamentos e motivadores se integram,
pode apresentar melhor desempenho e aumentar seu nivel de satisfacao na vida pessoal e
profissional.

INDICADORES DE DISCERNIMENTO

Esta secao do relatorio ajuda a compreender profundamente como analisamos e
interpretamos nossas experiéncias. O discernimento, a perspicécia e a profundidade de
nossa percepcao e julgamento estéo diretamente relacionados a qualidade e solidez de
nosso desempenho profissional e equilibrio pessoal.
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| NTRODU(;AO Comportamentos

Pesquisas na area comportamental mostram que os individuos mais eficazes séo
agueles que conhecem melhor a si préprios, tanto os seus pontos fortes quanto os
fracos, estando, por isso, habilitados a desenvolver estratégias mais adequadas as
solicitacbes do meio em que interagem.

O comportamento do individuo € um componente necessario e integrante da personalidade.
Parte da nossa maneira de ser € "natural" (estrutural) e outra parte provém da nossa
"adaptacdo" (situacional). Trata-se da linguagem universal de "como atuamos" ou,
simplesmente, do nosso comportamento humano observavel.

Neste relatdério medimos quatro dimensdes do comportamento. Elas sao:

e como enfrentar os problemas e desafios;

e como influenciar as outras pessoas;

e como reagir ao ritmo dos acontecimentos a sua volta;

e como lidar com as regras e procedimentos estabelecidos pelos outros.
Este relatério analisa o estilo de comportamento de John, enfim sua maneira de agir. E um
relatério 100% verdadeiro? Sim, ndo e talvez. Trata-se apenas de uma descri¢cdo de
comportamentos. Transcrevemos afirmag6es verdadeiras e identificamos areas de
comportamento nas quais algumas tendéncias sdo postas em evidéncia. Se quiser, podera
excluir qualquer informacéo deste relatério que nédo considere verdadeira, mas

recomendamos que sé o faca depois de verificar essas afirmacdes com amigos, familiares ou
colegas que o conhecam bem.
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CARACTERISTICAS GERAIS

Com base nas respostas de John, foram selecionadas afirmag8es que descrevem
genericamente seu modo de trabalhar. Estas afirmac¢des descrevem o estilo de
comportamento natural de John. Nesta secdo esté caracterizada a forma COMO
ELE DESEMPENHARIA A SUA FUNCAO se néo tivesse quaisquer
constrangimentos na execugao das suas tarefas. Utilize a se¢do Caracteristicas
Gerais para melhor compreender o estilo Natural de John.

John néo aprecia uma area de trabalho suja ou desorganizada, pois
considera que sujeira e desordem significam trabalho de qualidade inferior.
Para algumas pessoas, ele pode parecer muito analitico. Ele pode ser
demasiado sensivel as criticas ao seu trabalho. Sente-se injusticado com
qualquer comentério em relacdo a isso, pois possui dificuldade para aceitar
criticas, mesmo que leves. Ele gosta de trabalhar nos bastidores e de ser
considerado uma pessoa organizada e com a vida em ordem. Sua
"agressividade" é equilibrada pela sensibilidade ao trabalho de qualidade.
Esse é um ponto forte que os outros apreciam no John. Ele tende a ser o
pior critico de si mesmo, relembrando constantemente de que poderia ter
feito melhor, se tivesse tido mais tempo. A exatidao é importante para ele.
Num cenario de longo prazo, ele prefere qualidade a quantidade. John
mantém seus instrumentos de trabalho em boas condi¢bes de
funcionamento e gosta que quem va utiliza-los partilhe também dos
mesmos cuidados. Ele prefere que tudo esteja arrumado e executa seu
trabalho de forma sistemética.

John é um pensador critico e sistematico, essa qualidade pode nao ser
facilmente reconhecida pelas outras pessoas. Ele orgulha-se de sua
competéncia e capacidade para fazer uma leitura completa de todos os
angulos da situacé@o. Ele é excelente quando se concentra na informacao
disponivel, enquanto procura o melhor método para resolver o problema.
Antes de tomar decisdes, John gosta de reunir fatos e dados. Isso lhe da
tempo para rever os elementos de que dispde e permite-lhe pensar melhor
na decisdo. Ele pode ser considerado um pensador cujas capacidades
intuitivas podem trazer ideias significativas para o trabalho. Ele é 6timo ao
analisar situacdes que possam ser sentidas, tocadas, vistas, ouvidas,
observadas ou experimentadas pessoalmente. O seu lema é: "fatos sao Estilo Adaptado Estilo Natural
fatos". Ele considera-se uma pessoa pratica e de pés no chao. N&o é por b lsc bisc
acaso que ele se interessa pela "teoria”. Quando € confrontado com um
problema, procura encontrar um método, uma formula, um procedimento ou = w

um sistema para resolvé-lo. Ele frustra-se quando as regras estabelecidas  « w

nao sdo respeitadas pelos outros. Ele prefere que todos sigam as mesmas .,

regras e regulamentos. Ele é habil na observacao e coleta de dados sobre
diferentes assuntos. Se ele tiver um interesse verdadeiro por determinado 0

U—I 0 e——

assunto, ird ouvir e ler toda a informacao disponivel. 74222286 78 14 24 82
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CARACTERISTICAS GERAIS continuagéo

John tem pouca confiangca em pessoas que ndo conhece. Isso se revela
nas perguntas especificas, e porventura bruscas, que ele faz. Pode
ocorrer, com bastante frequéncia, de os outros considerarem John uma
pessoa formal e reservada. Na verdade ele podera estar, simplesmente,
avaliando a situacéo antes de "baixar a guarda”, e s¢ ira fazé-la quando
sentir-se confortavel com as circunstancias. Pessoas que aparecem aos
encontros ou reunides mais cedo ou mais tarde do que a hora marcada
podem incomoda-lo, pois elas interferem no seu cronograma de trabalho.
John se organiza para 0s compromissos e gostaria que os outros fizessem
0 mesmo. Ele gosta de analisar as raz6es das outras pessoas. Isso
permite que aprimore a sua capacidade intuitiva. Quando John esta
profundamente envolvido, pensando em todos os aspectos de um projeto,
pode parecer frio e distante. Pela sua capacidade de fazer as perguntas
certas, na hora certa, ele pée em evidéncia sua forma l6gica e metddica de
reunir informacdes. Numa relagdo profissional, John gosta de saber o que
esperam dele e quer que expliqguem os deveres e as responsabilidades das
outras pessoas envolvidas. A comunicacdo ocorre da melhor forma
guando os canais estao bem definidos. Ele é intuitivo e tem a capacidade
de fazer perguntas pertinentes para obter toda a informacéo que procura.

Estilo Adaptado Estilo Natural
DI sC DI sCcC
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VALOR PARA A EMPRESA

Esta secdo do relatorio identifica 0 comportamento e os talentos especificos que
John pode trazer para o exercicio de suas func@es. Analisando estas afirmacées,
€ possivel identificar seu papel na empresa e, assim, desenvolver uma maneira
de capitalizar seu valor individual, reforgando sua contribug&o para a equipe.

e E excelente para solucionar problemas.

e E objetivo e realista.

e Tem ideias firmes.

e Apresenta os fatos sem demonstrar emogao.

e Esta sempre preocupado com a qualidade do trabalho.

e E competente e tem grande capacidade na sua area de
especializacao.

e Desconfia das pessoas com ideias superficiais.

e E rigoroso e intuitivo.

Estilo Adaptado Estilo Natural
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ASPECTOS QUE DEVE VALORIZAR
NA COMUNICACAO

A maior parte das pessoas tem consciéncia e € sensivel a forma como gosta que
0S outros se comuniquem com elas. Muitos consideram esta secdo
extremamente importante para aumentar a eficacia da comunicacgéo interpessoal.
Nesta pagina, vocé encontrard uma lista de sugestées QUE DEVE VALORIZAR
para se comunicar eficazmente com John. Leia cada afirmacéo e identifique as
trés ou quatro frases que poderao ser mais importantes para ele.
Recomendamos, também, que forneca esta lista as pessoas que se comunicam
mais frequentemente com o John.

Deve fazer:
Mantenha-se, pelo menos, a um metro de distancia dele.
Se discordar, apresente sua posicdo de maneira estruturada.
Utilize testemunhos de especialistas.
Quando apropriado, dé tempo a ele para os detalhes.

Aborde John de forma franca e direta; atenha-se aos assuntos de
trabalho.

Se estiver de acordo, leve o assunto até o fim.
Prepare o tema antecipadamente.

Mostre-lhe que tem uma conduta sincera e que presta bastante
atengdo nos seus pontos de vista.

Ouca o que ele tem a dizer.

Minimize o risco, apresentando garantias durante determinado periodo
de tempo.

Dé tempo para ele verificar a credibilidade de suas a¢des; seja preciso

e realista.

Contrib~ua, de for[n_a organizada, para a_poiar o] esforgg dele, apresente Estilo Adaptado Estilo Natural
sugestdes especificas e forneca garantias de que fara o que diz poder

fazer_ DI SC DI SC

Forneca os detalhes por escrito. © ©
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ASPECTOS QUE DEVE VALORIZAR continuagéo

Esta sec&o do relatério contém uma lista de coisas que NAO devem ser feitas na
comunicacdo com John. Reveja cada uma das afirmagdes com ele e identifique
quais, destes aspectos, poderdo causar frustracédo e afetar seu desempenho. Ao
partilharem estas informacdes, poderédo chegar a um acordo sobre uma forma de
comunicacao que seja satisfatéria para ambos.

Tenha presente:
N&o pretenda ser um especialista, caso ndo seja.
N&o faca afirmacdes que ndo possa provar.
Evite deixar as coisas ao acaso ou a sorte.
N&o seja redundante.

N&o ameace, ndo bajule, ndo convenca por meio da lisonja, néo alicie,
nem se lastime.

Evite fazer afirmag8es contraditorias.

N&o seja superficial.

N&o o toque quando estiver falando com ele.
N&o use truques nem manipula¢cdes maliciosas.
Evite perder ou desperdicar tempo.

Nao deixe as coisas sujeitas a interpretacdo de cada um.

Estilo Adaptado Estilo Natural

DI sCcC DI sCcC
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W

SUGESTOES PARA MELHORAR

A COMUNICACAO

Esta secdo apresenta algumas sugestfes que poderdo ajudar John a ser mais eficaz na sua comunicacdo com 0s outros.
As indicagBes apresentadas incluem uma breve tipificac@o de alguns dos estilos de comportamento mais comuns entre

as pessoas com quem ele se relaciona. Ao adaptar-se ao estilo preferido pelas outras pessoas, John ir4 tornar-se mais
eficaz em sua comunicacdo. Ele podera ter de exercitar sua flexibilidade, modulando o estilo em funcéo dos diferentes
interlocutores. Essa flexibilidade de comportamento e a capacidade de interpretar as necessidades dos outros séo a

marca de um grande comunicador.

r

Ao se comunicar com uma pessoa organizada,
detalhista, conservadora, perfeccionista, cuidadosa e
atenta aos procedimentos:

® Prepare 0s temas antecipadamente.
@ Atenha-se ao assunto do qual vai tratar.
® Seja rigoroso e realista.

Fatores que irdo criar tensdo ou insatisfagéo:
® Forcar demasiadamente o assunto ou ser irrealista com

0S prazos.
@ Ser desorganizado ou descuidado.

® Ser irresponsavel, descuidado, informal e espalhafatoso.

| 4

Ao se comunicar com uma pessoa direta, enérgica,
decidida, com for¢ca de vontade, independente e
orientada para resultados:

® Seja claro, especifico, breve e va direto ao assunto.

® Atenha-se aos assuntos profissionais que tem a tratar.

® Esteja preparado, com todo o material de apoio bem
organizado.

Fatores que ird@o criar tens&o ou insatisfagéo:
® Falar de coisas irrelevantes para o assunto.

® Deixar lacunas ou pontos controversos por esclarecer.
® Mostrar-se desorganizado.

4

Ao se comunicar com alguém previsivel, paciente, leal,
estavel, descontraido e moderado:

® Quebre o gelo — comece por um comentario pessoal.

® Apresente o assunto de forma suave, ndo ameacadora.

® Faca perguntas gque iniciem por: "Como...?", para obter
suas opinides.

Fatores que irdo criar tensédo ou insatisfagéo:

® |r diretamente ao assunto.

® Ser dominador ou exigente.

® Forcar a pessoa a reagir rapidamente as suas
perguntas.

~N

Ao se comunicar com uma pessoa entusiasta, com
magnetismo, amigavel, expressiva e sociavel:

® Crie um ambiente caloroso e amigéavel.

® Nao trate de muitos detalhes (apresente-os por escrito).

® Faca perguntas do tipo "O que sente em relagdo a...",
para obter suas opinies ou comentarios.

Fatores que irdo criar tenséo ou insatisfagéo:

® Ser seco, frio ou de poucas palavras.

® Controlar a conversa.

® Conduzir a conversa para fatos, nimeros, alternativas
ou abstracdes.

John Doe
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PERCEPCOES )
"OLHE-SE através da PERCEPCAO que as outras pessoas tém de si"

O comportamento de uma pessoa, assim como seus sentimentos, pode ser
rapidamente conhecido pelos outros. Esta sec¢édo fornece informagéo adicional
acerca da percepcao que John tem de si préprio e como, em determinadas
circunstancias, as outras pessoas podem entender seu comportamento.
Compreender e interpretar bem o contetido desta se¢éo proporcionard ao John a
capacidade de apresentar uma imagem que lhe dard maior controle sobre o
desenrolar das situacdes.

[ PERCEPCAO DE SI PROPRIO

Em geral, John considera-se:

e Meticuloso e Cuidadoso
® Moderado e Diplomatico
e Conhecedor e Analitico

[ A PERCEPCAO DOS OUTROS - Moderado

Sob condicBes de pressao, tensdo, estresse ou fadiga, as outras
pessoas podem considera-lo:

® Pessimista ® |Implicante

® Preocupado e Complicado

[ A PERCEPCAO DOS OUTROS - Extremo

E, sob condicbes de extrema pressao, estresse ou fadiga, as outras
pessoas podem considera-lo:

e Perfeccionista e Dificil de contentar
* Rigido e Defensivo
L ) Estilo Adaptado Estilo Natural
DI SC DI SC
74 22 22 86 7814 24 82
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FATOR COMPORTAMENTAL COM BAIXA
INTENSIDADE

Um fator comportamental com baixa intensidade pode explicar situacdes ou
ambientes com potencial para causar tensdo ou estresse. Com base em
pesquisas, conseguimos identificar situacdes que devem ser evitadas ou
minimizadas no ambiente onde a pessoa passa seu dia a dia. Ao entender as
implicagbes de cada estilo comportamental com baixa intensidade, podemos
utilizar melhor os talentos das pessoas e criar ambientes onde elas possam ser
mais eficazes.

Situacfes e circunstancias a serem evitadas, ou aspectos
necessarios ao ambiente para minimizar o estresse comportamental.

e Procure evitar situacdes onde seja necessario confiar nos outros
rapidamente, sem ter informacdes ou tempo suficiente.

® Procure evitar ambientes de trabalho onde sua natureza realista seja
considerada simplesmente pessimista.

® Procure evitar grupos onde ndo haja um ambiente de confianca e
transparéncia nos relacionamentos.

Entendendo que a necessidade de adaptacéo é inevitavel em alguns
momentos, abaixo estdo dicas para adaptar-se a pessoas com |
acima da média da populac&o e/ou dicas para encontrar ambientes
propicios ao baixo I.

e Nao verbalizar os sentimentos e opinides pode adiar os resultados
desejados.

® Reunibes que constantemente se desviam do foco tendem a causar
estresse e podem diminuir a sua eficAcia como participante.

e Reunibes diarias e repetitivas com a equipe podem afetar a
produtividade e aumentar o estresse.

Estilo Adaptado Estilo Natural
DI sC DI sCcC
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DESCRITORES

Com base nas respostas de John, foi selecionado um conjunto de palavras que
descreve seu comportamento individual. Essas descri¢cdes caracterizam o modo
como ele resolve os problemas e lida com os desafios, influencia pessoas, reage
ao ritmo dos acontecimentos e as mudancgas que ocorrem no meio ambiente,
assim como exp8em também a maneira como se comporta perante as regras e
procedimentos estabelecidos por outros.

Agressivo Efusivo Pacifico Temeroso
Egocéntrico Inspirador Modesto Preocupado
Sentimental Cuidadoso
Vigoroso Carismatico Fisicamente relaxado Discreto
Ousado Politico Cauteloso
Pioneiro Entusiastico Bom ouvinte Analitico
Obstinado Eloquente Perfeccionista
Enérgico Persuasivo Paciente Disciplinado
Determinado Caloroso
Autossuficiente Convincente Planejador Organizado
Competitivo Atencioso Diplomatico
Decidido Sensato Previsivel Preciso
Aventureiro Otimista Consistente Com tato
Metddico
Inquisitivo Confiante Calmo Opinido equilibrada
Impaciente Sociavel Estavel Formal
Conservador Prudente Instavel Informal
Calculista Factual Versatil Independente
Cooperador Introspectivo Inquieto Determinado
Hesitante Cético Alerta Teimoso
Discreto Multitarefa
Inseguro LAgico Demonstra as emocgdes Obstinado
Agradavel Retraido
Cauteloso Desconfiado Ativo Opinante
Objetivo Funciona sob pressao Criativo
Brando Critico Avido Dogmatico
Concordante Flexivel Desinibido
Modesto Pensativo Impulsivo Quebra paradigmas
Pacifico Solitario Agitado Inflexivel com ideias
Comedido Pessimista Hipertenso Desatento aos pormenores
John Doe
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v
ESTILO NATURAL E ESTILO ADAPTADO

O estilo Natural de John para lidar com os problemas, as pessoas, o ritmo da
atividade, as mudangas e com os procedimentos estabelecidos nem sempre
estara ajustado ao que o ambiente requer. Esta secao é muito importante, pois
fornece informacéo valiosa em relagdo ao nivel de estresse e a presséo que recai
sobre John quando, por meio do seu estilo Adaptado, ele procura lidar
eficazmente com o meio de trabalho que o rodeia.

PROBLEMAS — DESAFIOS

Adaptado

Natural

No contexto atual de seu trabalho,
ele ndo vé necessidade de alterar a
forma de resolver problemas ou
lidar com desafios.

John é exigente na sua forma de
lidar com os problemas, mostrando
grande for¢a de vontade e
necessidade de superar todos 0s
obstéculos. Ele costuma tomar
decisbes com pouca ou nenhuma
hesitacao.

PESSOAS — CONTATOS

Natural

Para John, a persuasao ¢é algo que
s6 pode ser feita num contexto de
fatos l6gicos, apresentados por
pessoas totalmente objetivas ou
por sistemas. Quando tenta
influenciar os outros, ele raramente
mostra emocao.

Adaptado

John nao vé necessidade de alterar
sua maneira de persuadir 0s
outros. Ele considera que seu
estilo Natural corresponde ao que o
ambiente requer.

Estilo Natural

Estilo Adaptado
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ESTILO NATURAL E ESTILO ADAPTADQO coninuaco

Natural

John identifica-se com a
diversidade e tem uma
necessidade premente de mudar
de uma atividade para outra tdo
depressa quanto possivel. Em
geral, evidencia um forte sentido
de urgéncia. Ele anseia por iniciar
uma mudanca, mesmo que seja sb
pelo prazer de mudar.

TTI SUCCESS INSIGHTS

DISCOVER * ENGAGE * ADVANCE * PERFORM

Adaptado

Para John, seu estilo Natural de
atuar é exatamente o que 0 meio
ambiente requer. Seu nivel de
atividade e sua consisténcia sado
exatamente aquilo que ele mostra.
Por vezes, gostaria que o mundo
reduzisse a velocidade.

PROCEDIMENTOS — CONFORMIDADE

Natural

John é naturalmente cuidadoso e
preocupado com a qualidade. Ele
gosta de estar numa equipe que se
responsabiliza pelo produto final.
Tem como objetivo pessoal
conhecer as regras e pode ficar
frustrado quando os outros ndo as
cumprem.

Adaptado

Ao comparar o estilo basico
(Natural) de John com sua
resposta ao ambiente (estilo
Adaptado), verifica-se que, apesar
de poder haver algum desconforto
em algumas situagoes, a diferenca
entre os estilos ndo € significativa.
E por isso que John vé pouca ou
nenhuma necessidade de fazer
grandes adaptacfes ao
comportamento que utiliza no seu
ambiente atual de trabalho.

Estilo Adaptado Estilo Natural
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ESTILO ADAPTADO

Na perspectiva de John, seu ambiente de trabalho atual requer que ele exiba o
comportamento descrito nesta pagina. Se as frases a seguir NAO PARECEREM
adequadas ao exercicio das suas funcdes, explore as razdes que o levam a
adotar este comportamento.

e Adotar um estilo de abordagem cuidadoso e refletido para tomar
decisodes.

e Ser sensivel a regras e regulamentos existentes.

e Ter um estilo de abordagem analitico e rigoroso para as tarefas que
deve realizar.

® Limitar seus contatos pessoais.
e Seguir com precisdo padrdes elevados de qualidade.
e Seguir um modelo de trabalho formal, orientado para a qualidade.

® Realizar suas tarefas sem estabelecer muitos contatos com as
pessoas.

® Manter limpa e organizada a area onde trabalha.
e Serrigoroso na compilagdo dos dados.
e Calcular os riscos antes de passar a acao.

e Estar atento a ordem das coisas, agindo de forma disciplinada e
meticulosa.

e Demonstrar poucas emo¢des no modo como aborda as situacdes e
trata com as pessoas.

Estilo Adaptado Estilo Natural
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DESPERDICADORES DE TEMPO

Esta secéo do seu relatério destina-se a identificar os desperdigadores de tempo
gue podem afetar sua eficacia no uso do tempo, de uma forma geral. Possiveis
causas e solucdes servem de base para desenhar um plano eficaz para
maximizar seu uso do TEMPO e melhorar seu DESEMPENHO.

PROCURAR O “SENTIDO OCULTO”

O hébito de buscar “sentidos ocultos” demonstra uma incapacidade de
aceitar as mensagens, informacoes e sinais das pessoas pelo seu valor
nominal. Costuma indicar que as questdes e pessoas sdo suspeitas ou
gue podem ter um impacto negativo sobre vocé ou seu trabalho.

POSSIVEIS CAUSAS:

e A habilidade de escutar criticamente pode leva-lo a ver coisas que
nao existem na situacao

® Querer ver além do 6bvio

e Ter necessidade de informacfes adicionais

e Nao ter um alto nivel de confianca nos outros

POSSIVEIS SOLUCOES:

® Fazer perguntas
e Compartilhar sua avaliacao/opinido inicial com os outros

BUSCAR “TODOS” OS FATOS

Buscar “todos” os fatos € pensar e agir de forma a estar sempre juntando
novas informagdes e reavaliando as informagodes atuais.

POSSIVEIS CAUSAS:

e Necessidade de certeza/preparacao
e Desejo de evitar erros
¢ Desejo de prazos extensos para terminar as tarefas

Estilo Adaptado Estilo Natural

POSSIVEIS SOLUCOES: LoPbrse LoPbrse
e Definir um prazo para a coleta de novas informacgdes ou para v v
avaliacdo das antigas, e entdo agir w0 -
e Avaliar a importancia ou os fatores de risco para definir quantas w© w©

informacgdes sdo realmente necessarias > I - I
74 22 22 86 78 14 24 82
John Doe
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DESPERDICADORES DE TEMPO continuagéo
MEDO DE ERRAR

Ter medo de errar significa que se focam os possiveis resultados
negativos; nao raro, indica uma preocupac¢édo com os erros do passado.

POSSIVEIS CAUSAS:

e Querer evitar criticas
® Levar as criticas para o lado pessoal
e Desejo de ser visto como pessoa eficiente e competente

POSSIVEIS SOLUCOES:

e Treinar focar-se nos sucessos do passado

e Para cada erro passivel de acontecer, escrever dois resultados
positivos possiveis para a tarefa a ser realizada

e Focar-se em diferentes possiveis resultados futuros

REAGIR MAL A CRITICAS CONSTRUTIVAS

Reagir mal a criticas construtivas implica em uma reacao inadequada,
aberta ou disfar¢cada a feedbacks e recomendacgées.

POSSIVEIS CAUSAS:

e Sentir-se muito confortdvel com os métodos tradicionais
® Ter altos padrdes para o desempenho no trabalho

e Achar que o seu jeito sempre é o correto

e Nao ver beneficios em fazer as coisas de modo diferente

POSSIVEIS SOLUGOES:

e Praticar ouvir os comentéarios das outras pessoas sem avalia-los
e Comecar a dizer mentalmente “isso € interessante” ou “é possivel”,

como forma de controlar uma resposta negativa imediata Estilo Adaptado Estilo Natural
e Comunicar seus sentimentos aos colegas e supervisores bisc bisc
100 100
70 70
50 50
20 II 20 I
0 e— 0 I—
74 22 22 86 78 14 24 82
John Doe
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AREAS PARA MELHORAR

Esta secdo fornece uma lista de limitagbes possiveis relacionadas com o perfil
comportamental de John, sem levar em consideragéo o exercicio de qualquer
funcéo especifica. Reveja estes dados com o John e elimine aqueles que néo
tém aplicacdo. Destaque de uma a trés limitagBes que estejam dificultando seu
desempenho e desenvolva um plano de acdo que possa eliminar ou reduzir esses
fatores.

John tem tendéncia a:
® Apoiar-se no lado técnico para obter resultados.

e Ficar na defensiva quando se sente ameacado e utilizar os enganos e
erros dos outros para defender sua posi¢ao.

e Querer uma explicacdo completa antes que as mudancas sejam
feitas, para assegurar-se de que as compreendeu completamente.

e Ser desconfiado e pessimista em relacédo a qualquer projeto ou
produto novo. Querer mais suporte do que 0 necessario.

e Ser dependente dos superiores quando a informacéo e a orientacdo
nado séo claras.

e "Colocar” ideias, em vez de vendé-las.

e Ter dificuldade em dizer aos outros qual sua posicao sobre
determinado assunto.

e Ter dificuldade em tomar decisdes porque ele esta, sobretudo,
preocupado em encontrar a deciséo "certa". Se os precedentes nao
apontarem para nenhuma direcéo, sua tendéncia € aguardar por
instrucdes.

Estilo Adaptado Estilo Natural
DI sC DI sCcC
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HIERARQUIA DOS COMPORTAMENTOS

Seus comportamentos exercem uma grande influéncia em seu sucesso pessoal e
profissional. Quando comparados ao perfil do cargo, os fatores abaixo podem lhe
trazer relevantes informacg@es a respeito do grau de alinhamento de seu perfil
comportamental com os requisitos do cargo, assim como fornecer importantes
informacgdes a respeito de suas necessidades de desenvolvimento, contribuindo
para a melhoria de sua performance. A lista a seguir classifica seus tragcos
comportamentais do mais forte ao mais fraco.

1. LOCAL DE TRABALHO ORGANIZADO - Seguir, manter e
elaborar sistemas e procedimentos para garantir a organizacao
do local de trabalho e eficiéncia na consulta de informagdes.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

10.0

4.9*

2. ANALISE DE DADOS - Analisar meticulosamente dados e
registrar as informagdes cuidadosamente para consulta sempre
gue necessario.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

S 1000
5.3*

3. SENSO DE URGENCIA - Tomar decisdes e agir com
determinacédo e urgéncia, responder sem hesitacao e agir
rapidamente.

o

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
I —— 8.0
N 1 4
4.2*

4. COMPETITIVIDADE - Tenacidade, coragem, forca de
vontade, obstinacdo, assertividade e “vontade de vencer” em
todas as situacoes.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
I SSSS— 8.0
e
4.7*

5. ACOMPANHAMENTO E EXECUCAO ATE O FINAL -
Necessidade de acompanhar uma atividade até o final, de forma
perfeccionista, completa e precisa.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

o

8.0 Estilo Adaptado Estilo Natural

.| 4
6.2* DISC DISC

6. SEGUIR NORMAS - Seguir normas ou procedimentos %o %o
estabelecidos por outros ou pela empresa, ou, na falta delas,
seguir o caminho ja utilizado no passado. & w

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 o o
I —— 7.0 . . I
6.8* . || © Al
I I
74 22 22 86 78 14 24 82
*68% da populagdo situam-se na area sombreada.
John Doe
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7. CONSISTENCIA - A capacidade de ser perseverante para
fazer um trabalho com constancia, regularidade e com firmeza
de opinido ao longo do tempo.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9

6.4*
8. VERSATILIDADE - Alta mobilidade, com grande capacidade
de adaptar sua forma de atuar, exibindo diferentes talentos,
agilidade para ser flexivel na forma de atuacao sempre que
necessario.

10
6.8

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
I — 5.0
.1 4
5.4*
9. ADAPTACAO AS MUDANCAS - Ter facilidade para trocar
de tarefas, ou mesmo ter que abandonar varias delas antes do
término, para assumir com facilidade uma nova atividade com
pouco ou nenhum aviso prévio.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
I — 4.8
U
5.3*
10. ORIENTACAO PARA AS PESSOAS - Passar uma boa
parte do tempo trabalhando eficazmente com uma grande
variedade de pessoas, com as mais diversas experiéncias,
visando atingir resultados do tipo “ganha-ganha”.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
I 3.0
.| 4
7.1*
11. RELACIONAMENTO COM CLIENTES - A habilidade de
exibir um comportamento aberto, positivo e receptivo com
relac@o aos clientes internos ou externos.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
e 2.8
U
6.7*

12. INTERACAO COM OS OUTROS - Lidar tranquilamente
com um alto nivel de interacdo social ou constantes interrupcdes
de outras pessoas, sempre mantendo uma interacao cordial.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

— 2.0

6.5*

SIA: 74-22-22-86 (24) SIN: 78-14-24-82 (24)
*68% da populagdo situam-se na area sombreada.

Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd. 19

Estilo Adaptado

DI sCcC

20
10
0 e—

74 22 22 86

Estilo Natural

DI sCcC

78 14 24 82

John Doe



Q"' TTI SUCCESS INSIGHTS®
DISCOVER * ENGAGE * ADVANCE * PERFORM

GRAFICO DE ESTILOS

COMPORTAMENTAIS
20-2-2014
Estilo Adaptado Estilo Natural
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A RODA SUCCESS INSIGHTS”

A Roda Success Insights® é uma ferramenta muito rica, ja popularizada em mais de 80 paises.
Em complemento ao texto que recebeu sobre seu estilo de comportamento, a Roda acrescenta
uma representacao visual que lhe permite:

® Observar seu estilo de comportamento natural (bola).
¢ Observar o seu estilo de comportamento adaptado (estrela).
e Observar a intensidade em que adapta o seu comportamento.

e (Caso tenha sido feito o relatério de Perfil de Comportamentos do Cargo, examine a relacao
existente entre seu estilo de comportamento e o solicitado pelo cargo.

Na pagina seguinte, seu Estilo Natural (bola) e Estilo Adaptado (estrela) estdo colocados na
Roda. Se eles estiverem posicionados em coordenadas diferentes, isso significa que vocé esta
adaptando o seu comportamento. Quanto maior for a distancia entre os dois sinais, mais estara
adaptando seu comportamento ao meio ambiente.

Se vocé faz parte de um grupo, ou de uma equipe, em que cada um dos membros também
dispde de um relatério comportamental como este, ser4 muito interessante juntarem-se para
utilizar as informac¢des da Roda Success Insights® individual e construirem uma roda que
contenha o estilo Natural e o Adaptado de todos, através do relatério TEAMDISC. Este exercicio
permitira identificar rapidamente em que areas podem ocorrer sinergia e conflito. Também sera
possivel identificar pontos que irdo ajudar a melhorar a comunicacao e alavancar a performance.

John Doe
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A RODA SUCCESS INSIGHTS®
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INTRODU (;AO Secgéo Motivadores

Conhecer os motivadores ajuda a entender POR QUE as pessoas fazem determinadas
coisas. Examinar as experiéncias, referéncias, educacgdo e treinamento de um
individuo ajuda a revelar O QUE ele consegue fazer. Por outro lado, a anélise
comportamental mostra COMO a pessoa é percebida, se comporta e atua no ambiente
de trabalho. O relatério de Motivadores Pessoais e Engajamento mede a sua escada
de intensidade referente a seis interesses ou motivadores basicos, que podem ser
entendidos como paradigmas de pensamento ou maneiras de avaliar a vida: Teorico,
Utilitario, Estético, Social, Individualista e Tradicional.

Os motivadores impulsionam os comportamentos das pessoas e sao por vezes chamados de
motivag6es ocultas, porque nem sempre séo facilmente observaveis. O objetivo deste
relatorio é ajudar a esclarecer e ampliar a consciéncia de alguns desses fatores
motivacionais, para reforcar o potencial de contribuicdo que cada pessoa traz para o
ambiente de trabalho.

Baseado em suas respostas, o relatdrio classifica a sua necessidade de envolvimento com
relagéo a cada um dos seis motivadores. Os dois - ou mesmo trés - motivadores principais
direcionam nossas acfes. Nds nos sentimos bem quando conversamos ou realizamos
atividades que satisfazem ou recompensam nossos motivadores principais.

A classificag@o abaixo em trés niveis de intensidade deve ser levada em consideragéo na
interpretac@o do seu relatério.

¢ FORTE — alta necessidade de ser estimulado ou recompensado para maximizar a
satisfacdo no trabalho ou fora dele. -

e SITUACIONAL - sentimentos que variam de positivo a indiferente, dependendo das
prioridades de sua vida no momento. Esses motivadores tendem a tornar - se mais
importantes conforme os motivadores principais vao sendo satisfeitos e recompensados.

e INDIFERENTE — baixo interesse e pouca necessidade de ser estimulado ou
recompensado, € comum ter sentimentos de indiferenca em relacédo aos
motivadores em 5° ou 6° lugar. -

[SUA HIERARQUIA DE MOTIVADORES
1° SOCIAL Forte
20 INDIVIDUALISTA Forte
30 TEORICO Situacional
40 UTILITARIO Situacional
50 TRADICIONAL Indiferente
_6° ESTETICO Indiferente )

John Doe
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SOCIAL

Os individuos com um resultado elevado nesta escala tém alta consideracao pelo
seu semelhante. A pessoa SOCIAL da valor aos outros e costuma ser mais
amavel, simpatica e generosa. Provavelmente, considera as atitudes dos
Tedricos, Utilitarios e Estéticos frias. Se compararmos este valor com o
Individualista, concluimos que ajudar os outros &, para o0 Social, a inica maneira
adequada para as relacdes humanas. A pesquisa neste campo indica que, na
sua forma mais pura, a pessoa "Social" é altruista.

® Ele culpa mais o sistema do que o individuo e age para mudar o
sistema.

e Procurar o lado positivo de uma situagéo da-lhe energia para resolver
0s problemas que as pessoas enfrentam.

e Se John acredita que o confronto prejudicara a relagéo, ele evita-o.

e Pode abrir mao de lucro, beneficios ou vantagens caso um decisdo
sua venha a prejudicar outras pessoas.

® Nos negocios, quer que todos tenham 0 maximo de beneficios para si
préprios e suas respectivas familias.

e Uma das causas que mobiliza John é o fim do 6dio e do conflito no
mundo.

e John tem a capacidade de perceber quando as pessoas precisam de
ajuda e relaciona-se com elas.

® Ele tem a capacidade de compreender os que sofrem.

60 60
55 55
50 | 50
45 45
40 e 40
35 35
30 —— 30
25 25
20 20
15 I 15
L ]}

TEO uTl EST  sOC IND TRA
38 34 22 64 63 31

John Doe
Copyright © 1990-2013. Target Training International, Ltd. 24



"' TTI SUCCESS INSIGHTS®
DISCOVER * ENGAGE * ADVANCE * PERFORM

INDIVIDUALISTA

A motivagdo principal associada a este valor € o PODER, porém n&o
obrigatoriamente o politico. Estudos realizados indicam que os lideres, na maior
parte dos setores, revelam um resultado elevado nesta categoria. Como o
sentido da competicdo e da luta desempenha um papel importante durante todo o
percurso de vida, muitos filésofos veem no poder a motivagdo mais universal e
fundamental. Contudo, em certas personalidades, o desejo de concretizar esta
motivacéo exprime-se de forma absoluta: é o caso particular daqueles que
guerem, acima de tudo, poder pessoal, influéncia e reputacéo.

® Quando ele esta verdadeiramente empenhado numa situacdo, pode
adotar o conceito "o fim justifica os meios".

e Sua curiosidade intelectual e as informac¢des de que dispde serédo
utilizadas para controlar muitas situagoes.

e Controlar a situagéo é sua primeira preocupacédo. Estar no centro das
atencfes ndo é um requisito indispensavel para ele, desde que seu
crédito e sua reputacéo sejam dignificados.

e Ele quer ndo s6 controlar o seu proprio destino, mas também o
destino dos outros.

e Ele acredita que merece o melhor que a vida tem para oferecer-lhe.

e John acredita que cada um deve fazer aquilo que for melhor para si.

e Por vezes, ele acredita que tanto no amor quanto na guerra vale tudo.
e John pode chegar a extremos para vencer ou controlar a situacéo.

® Ele aprecia o reconhecimento publico por suas contribui¢cdes para o
bem-estar dos necessitados.

e Ele trabalha arduamente para alcancar um "status" que permita
valorizar sua filosofia e maneira de conduzir as coisas.

e Controlar a situagéo é importante para o John, mas quer também
dispor de tempo e dinheiro suficiente para manter esse controle.
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TEORICO

A principal motivacdo associada a este valor é a descoberta da VERDADE e a
busca do conhecimento. Esta busca leva o individuo a assumir uma atitude
"cognitiva” em relagdo ao que o rodeia. E alguém que procura identificar a razao
das coisas. Obtendo-se um resultado elevado nesta escala, estamos diante de
uma pessoa que ndo valoriza primariamente a beleza ou a utilidade dos objetos;
tenta apenas observar e analisar. Sendo os interesses do individuo Tedrico de
natureza empirica, critica e racional, ele pode ser considerado do tipo intelectual.
O objetivo fundamental na sua vida é ordenar e sistematizar o conhecimento:
obter o conhecimento pelo conhecimento.

e A necessidade de John obter conhecimento é determinada pela
situagdo em si.

® Nas areas nas quais John tem interesse especial, ele tera grande
facilidade de integrar o conhecimento acumulado para resolver
problemas do dia a dia.

e Se o dominio de uma &rea especifica nédo for de interesse vital ou ndo
for necessario para o sucesso, ele tendera a apoiar-se em sua
intuicdo ou na informacao pratica disponivel nessa area.

e Uma funcéo cujo conhecimento constitua um desafio aumentaré o
nivel de satisfacéo dele.

e Normalmente, ele recorre a fatos para fundamentar suas convicgoes.
e Se ele estiver verdadeiramente interessado em uma area ou se para
ser bem-sucedido forem necessarios conhecimentos especificos,

desejara saber tudo o que ha para saber sobre o assunto.

e John tem potencial para se tornar um especialista no campo
profissional que escolheu.
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UTILITARIO

Um resultado significativo no valor UTILITARIO revela um interesse particular por
dinheiro ou por aquilo que tenha utilidade. Isso significa que o individuo quer ter
a seguranca que o dinheiro oferece ndo apenas para si, mas também para sua
familia atual e futura. Este motivador abrange os aspectos correntes do mundo
dos negdcios - a producéo, a comercializagdo e o consumo de bens, o recurso ao
crédito e a acumulagao de uma riqueza tangivel. Este tipo de pessoa é
eminentemente pratica e ajusta-se perfeitamente ao estereétipo do homem de
negdcios. E provavel que esta pessoa sinta grande necessidade de acumular
mais rigueza que as outras.

e Embora ndo o faga em todas as circunstancias, ele pondera algumas
das decisGes com base na sua funcionalidade ou retorno econémico.

e Para John, o dinheiro ndo é tdo importante como aquilo que ele pode
comprar.

e Ele utilizara a riqueza como um indicador para medir o nivel de
esforco em algumas atividades.

e John é capaz de dispor de seu tempo e recursos para certas causas e
acredita que o investimento tera retorno no futuro.

e John ndo alteraréa seu estilo de vida com vista a adquirir algo material,
a nado ser que surja uma necessidade premente para fazé-lo (ou se a
situagdo for critica).

e QO dinheiro sera fonte de motivacao para John sempre que quiser
satisfazer desejos ou necessidades relacionados com uma das outras
escalas de motivacdes com pontuacao mais alta apresentadas neste
relatorio.
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TRADICIONAL

O interesse principal deste motivador pode ser considerado "unidade”, "ordem"” ou
"tradicdo”. Individuos que apresentam resultados elevados nesta escala
procuram reger-se por meio de um sistema de vida que pode ser encontrado em
religibes, filosofias, doutrinas, ou junto de qualquer autoridade que tenha definido
regras, regulamentos e principios para orientar um estilo de vida.

e John consegue ser criativo ao interpretar outros sistemas ou
tradicdes, mas sera seletivo na sua aplicacao.

e Pode ser dificil conduzir o John, porque ele ndo segue apenas uma
filosofia ou sistema de vida que forneca respostas previsiveis para
lidar com cada situacao.

® As tradicdes ndo impdem limites ou fronteiras ao John.

® Em muitas ocasifes, John quer ser aquele que estabelece suas
proprias normas de conduta, deixando que sua intui¢cdo oriente as
acoes.

e Ele ndo receia explorar novos e diferentes sistemas de vida.

e Ele vive dentro de um conjunto flexivel de principios e valores.

® As maiores motivacdes pessoais de John podem ser encontradas em

uma ou duas das dimensfes com maior pontuagdo, contempladas
neste relatorio.
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ESTETICO

Um resultado elevado no valor ESTETICO indica interesse na forma e harmonia.
Cada experiéncia é equacionada sob a perspectiva da beleza, da criatividade e
da subjetividade. A vida pode ser encarada como uma sequéncia de
acontecimentos, em que cada um deles é avaliado por sua singularidade. Por
outro lado, um resultado elevado nesta area néo significa, forcosamente, que o
individuo tenha talentos artisticos criativos. E sim que ha um interesse primordial
pelas questdes artisticas que fazem parte da vida.

® As principais motivacdes pessoais de John estdo em uma ou duas
das dimensdes com maior pontuacao contempladas neste relatorio.

e Ele é uma pessoa muito pratica e ndo tem como prioridade a
necessidade de estar em um ambiente esteticamente harmonico.

e A utilidade das "coisas" € mais importante do que a beleza, a forma e
a harmonia.

® Sob a perspectiva intelectual, John pode reconhecer que a beleza e a
estética séo necessarias, mas pode resistir em comprar coisas belas
apenas pelo valor estético.

e Ele acredita que uma abordagem pratica € a melhor maneira de lidar
com 0s acontecimentos.

e John ndo esta necessariamente preocupado com a forma e a
harmonia estética existentes no seu ambiente.

¢ Um ambiente desprovido de harmonia estética ndo afeta sua
produtividade.
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LIDANDO COM SITUACOES FORA DE SUA
ZONA DE CONFORTO

Nesta pagina destacamos as areas que podem lhe trazer dificuldades
relacionadas com seu motivador com pontuacdo mais baixa. Estas informacdes
podem auxiliar vocé a lidar com discussdes baseadas em seu motivador de
ndmero seis.

Dicas para comunicar-se com altos Estético, utilizando seu motivador
Social.

Conforme vocé for lendo as dicas de comunicagéo, pense sobre as
seguintes questodes:

Que contribuicdes o ponto de vista de um alto Estético traz
para o ambiente de trabalho nos dias de hoje?

Que contribuicdes os altos Estéticos trazem para o mundo,
para sua vida profissional e pessoal?

Uma pessoa com alto valor Estético interessa-se por sentir e avaliar as
situacBes em sua totalidade.

e E importante dar um tempo para que o alto Estético compreenda e
sinta toda a situacdo, antes de obter seu apoio; isso garante seu
apoio para ajudar as pessoas no que se refere a manter a harmonia
na organizagao.

e Colabore com as pessoas com alto valor Estético, valorizando a
importancia do belo e da harmonia entre as pessoas, para que
assim seja mais facil obter o0 apoio para causas sociais e de
desenvolvimento dos outros.

Uma pessoa com alto valor Estético tem forte interesse por preservar o
equilibrio e a harmonia da organizagéo.

e Questione o alto Estético sobre quais os impactos que uma atencao
em excesso para gerar harmonia e bem-estar a uma ou duas
pessoas pode ter sobre a salde de toda a organizacédo. Focar
demais no bem-estar de apenas uma pessoa pode comprometer a
produtividade de toda a equipe.

¢ Os individuos com forte valor Estético possuem uma maior © ©

habilidade para sentir onde estdo os desequilibrios e a falta de i I—— .
harmonia, os quais podem afetar a cooperacao entre as pessoas. °
Faca perguntas do tipo: “Onde vocé sente que ha um desequilibrioe = I .

falta de harmonia?”, e “Como posso contribuir para reverter esta
situacao?”.
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LIDANDO COM SITUACOES FORA DE SUA
ZONA DE CONFORTO

Uma pessoa com alto valor Estético esta em sintonia interna com seus
sentimentos e gosta de ambientes que respeitem esses sentimentos.

e Perceba que permitir a autoexpressao pode ser de grande ajuda
para as pessoas que passam por um periodo dificil. Faca uma
parceria com o Estético para criar uma atmosfera calorosa e
acolhedora, onde as pessoas se sintam seguras e bem-vindas.

e Pergunte ao Estético como as instalacdes e o ambiente geral de
trabalho podem ser melhorados de um modo que beneficie as
pessoas da organizacdo. Compreenda que o Estético valoriza a
harmonia e o equilibrio do mundo, 0 que por sua vez ajuda as
pessoas gue nele vivem.

Forma e harmonia sdo essenciais para oferecer ao alto Estético uma
experiéncia memoravel.

e Ajudar as pessoas € uma paixao, assim como a paixao do Estético é
criar e vivenciar experiéncias positivas e subjetivas. Como uma
parceria pode ajudar mais pessoas e a0 mesmo tempo criar uma
experiéncia para os participantes que seja memoravel e prazerosa?

e Tanto o desejo dos Estéticos de tornar o ambiente de trabalho mais
belo e harmdnico quanto o desejo dos Sociais de ajudar as pessoas
podem unir-se para diminuir o estresse que os individuos
experimentam dentro da organizacdo. Isso ajuda a realizar os
objetivos de ambas as partes e melhora a organiza¢cdo como um
todo.
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MOTIVADORES — NORMAS E
COMPARACOES

Vocé ja deve ter ouvido frases como: “Cada um sabe onde |he aperta o sapato”, “cada louco
com sua mania” e “as pessoas agem por motivos que nem sempre sd0 0s nossos”. Quando
convivemos com pessoas que possuem 0s mesmos motivadores, experimentamos harmonia
com 0 grupo e nos sentimos energizados. No entanto, quando nos vemos cercados de
pessoas cujos motivadores séo bastante diferentes dos nossos, podemos ser percebidos
como um peixe fora da dgua. Além disso, tais diferengas podem originar conflitos ou
estresse. Ao enfrentar esse tipo de situagdo, vocé pode:

e Modificar a situacao.

e Modificar a sua percepcao sobre a situacéo.

® |r embora.

e Enfrentar a situacéo.
Esta parte do relatorio indica as areas onde seus motivadores se encontram mais distantes
da média nacional, inclusive fora do desvio padrdo, aumentando a probabilidade de causar
conflitos. Quanto mais acima da média vocé se encontra, mais as pessoas notam sua paixao
pelo motivador. Quanto mais abaixo da norma, mais as pessoas 0 percebem como
indiferente, ou mesmo negativo, em rela¢do ao motivador. No grafico abaixo, a area

sombreada representa 68% da populacdo, ou seja, resultados dentro do valor de um desvio
padrdo acima ou abaixo da média nacional.

NORMAS E DESVIOS PADRAO - Norma BR portugués 2014
MOTIVADOR TEORICO

o
MOTIVADOR UTILITARIO * * Indiferenca

MOTIVADOR ESTETICO = Indiferenca

Indiferenca

MOTIVADOR SOCIAL s - Extremo

MOTIVADOR INDIVIDUALISTA * Extremo

MOTIVADOR TRADICIONAL ** Indiferenca

B - 68% da populagdo || - média nacional # - 0 seu resultado

Zona central - com um desvio padrdo da média nacional

Vinculo Emocional - com dois desvios padrao, acima da média nacional
Indiferenca - com dois desvios padréo, abaixo da média nacional
Extremo - com trés desvios padrédo, afastado da média nacional
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MOTIVADORES — NORMAS E
COMPARACOES

Areas em que vocé tem vinculos emocionais ou convicgdes mais elevadas que a maioria das
pessoas:

e Tem uma forte disposicéo para ajudar a eliminar o sofrimento e o conflito no mundo,
podendo ir até o ponto de assumir pessoalmente a dor dos outros. Tende a
disponibilizar gratuitamente seu tempo, talento e recursos sem qualquer retorno
significativo. Os outros podem acreditar que esta sempre disponivel para dar coisas a
guem aparecer pela frente e pouco interessado em cuidar de si préprio. As pessoas
podem pensar que é fraco e facilmente explorado por alguém que esteja sofrendo ou
necessitando de algo.

e Tem forte motivacao para liderar, dirigir e controlar seu destino e o dos outros. Tem o
desejo de liderar e esforca-se por explorar oportunidades que permitam fazer progredir a
sua posicao ou influéncia. Os outros podem achar que esta sempre tentando ganhar
uma posicao e que passa os limites continuamente. Podem acreditar que estabelece
relagbes apenas com o0 objetivo de obter vantagens pessoais.

Areas em que outras pessoas tém vinculos emocionais ou convicgdes mais elevados e que
podem causar-lhe frustracao por ndo partilhar do mesmo nivel de interesse:

e O tempo e o recurso gastos pelos outros com o aprendizado podem nao fazer sentido
para vocé.

® Procurar compreender as pessoas cuja visdo de mundo baseia-se na obtencéo de
retorno sobre investimento em tudo o que fazem causa-lhe frustragdo. Ha coisas mais
importantes para vocé.

e Pessoas que dao énfase a beleza estética, forma e harmonia em todos os aspectos da
sua vida podem frustra-lo, pois suas prioridades séo outras.

e Pessoas que tentam impor-lhe outro estilo de vida vao Ihe causar aborrecimento. A
capacidade que vocé tem de experimentar coisas novas provoca-lhes frustragdo. Elas
sentem-se compelidas a fazer com que mude.
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HIERARQUIA DOS MOTIVADORES

Sua motivagdo para obter sucesso e realizacdo na vida pessoal e profissional
esta diretamente relacionada a seus motivadores de maior intensidade. Vocé ira
se sentir mais energizado e bem sucedido no trabalho quando seu cargo
recompensar seus principais motivadores. Eles estdo listados abaixo, do mais
para o menos importante.

1. SOCIAL - Valoriza as oportunidades de poder ajudar, orientar
ou desenvolver os outros e contribuir com o progresso social e
bem-estar da sociedade.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

I _—_— it 8.7

5.2*
2. INDIVIDUALISTA/POLITICO - Valoriza a ascenséo
profissional, poder, status, prestigio, a liberdade e o controle
sobre seu préprio destino, bem como sobre as demais pessoas.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

I _—. 8.5

U
4.3*
3. TEORICO - Valoriza a educagio continuada, o conhecimento
como um fim em si mesmo e o crescimento intelectual.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 .10

T — 4.3

6.3*
4. UTILITARIO/ECONOMICO - Valoriza resultados praticos, a
utilidade das coisas, bem como o retorno pelo investimento de
seu tempo, dinheiro, recursos e energia.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

I — 3.7

6.5*
5. TRADICIONAL/REGULATORIO - Valoriza um sistema de
vida ou as tradi¢cbes pertencentes a estrutura social, bem como
as regras, regulamentos ou principios.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

] 3.2
4 .5*

6. ESTETICO - Valoriza uma vida equilibrada, a beleza, a
forma, a harmonia, a natureza e poder expressar-se v -
criativamente. % %
0o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 ] I— .
— 1.7 “ B

A | 4 5 5

3.2* : I I - I :
I—

MI: 38-34-22-64-63-31 (TEO-UTI-EST-SOC-IND-TRA) B o 2 e e a1

*68% da populagdo situam-se na area sombreada.
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GRAFICO DOS MOTIVADORES
20-2-2014
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Resultado 38 34 22 64 63 31
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A RODA DOS MOTIVADORES™
20-2-2014
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|NTRODU(;AO Integracdo dos Comportamentos e Motivadores

As informac@es disponibilizadas para vocé nesta se¢do, através da integracdo de seus
comportamentos e motivadores, tém um enorme potencial para melhorar sua satisfagéo e
desempenho no trabalho. Tanto os motivadores como 0s comportamentos, mesmo que
analisados isoladamente, exercem relevantes influéncias sobre nosso grau de realizacdo
profissional e consequente sucesso, porém a analise conjunta de ambas dimensofes
proporcionada por este relatério podera propiciar um nivel muito mais alto.

Nesta se¢do vocé encontrara:

® Potenciais Talentos

¢ Potenciais Conflitos

e Ambiente de Trabalho Ideal
e Estratégias de Motivacao

e Estratégias de Gerenciamento
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POTENCIAIS TALENTOS

Esta secéo descreve em que areas a combinagédo do estilo comportamental e dos
dois principais motivadores de John pode constituir seus talentos. ldentifique os
dois ou trés talentos que devem ser incentivados e recompensados para
potencializar a satisfagéo no trabalho.

e Poderia ser um juiz que usa o coragao.

e Consegue organizar os esfor¢cos daqueles que perseguem a mesma
causa.

¢ Faz tudo da melhor maneira possivel e é conhecido por essa
caracteristica.

¢ Orgulha-se de descobrir falhas nas normas e procedimentos.
e E severo, mas justo, quando se trata das pessoas.
e Procura a melhor forma de ajudar ou orientar os outros.

e Utiliza sua visado de futuro como referéncia para quando for
necessario desenvolver-se.

e E um influenciador firme e corajoso.
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POTENCIAIS CONFLITOS

Esta secéo descreve as potenciais areas de conflito entre o estilo comportamental
de John e seus dois motivadores principais. ldentifique os dois ou trés possiveis
conflitos que devem ser minimizados para melhorar seu desempenho no trabalho.

e Deseja ajudar os outros, mas as vezes se aborrece quando eles ndo
seguem as regras.

e No intuito de ajudar ou proteger, pode tentar tomar conta da vida dos
amigos e parentes e, por isso, pode acabar afastando as pessoas.

® Ele sente-se competente apenas quando consegue cumprir sua
agenda através da estrutura e diretrizes vigentes.

e Pode exigir padrdes inatingiveis de si préprio e dos outros.

e Pode estabelecer padrbes tdo altos de desempenho que pode acabar
prejudicando as pessoas a sua volta.

e As vezes, pode faltar-lhe diplomacia quando oferece ajuda.

e Pode usar a intensidade dos problemas ou desafios que enfrenta para
mostrar sua superioridade.

e Assume coisas demais, rapido e cedo demais, para manter o controle
ou ndo parecer fraco.
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AMBIENTE DE TRABALHO IDEAL

Esta secéo do relatorio descreve o ambiente de trabalho ideal com base no estilo
comportamental natural de John e seus dois motivadores principais. Quando
houver uma grande distancia entre o descrito abaixo e o que o cargo pode
oferecer, sera necessario maior flexibilidade de John para uma alta performance.
Quando houver um maior alinhamento, o gasto de energia para se adaptar sera
menor e assim aumentara a probablidade de uma maior satisfacéo e
produtividade. Use essa sec¢édo para identificar as atividades e responsabilidades
especificas que John aprecia, bem como aquelas que podem causar frustracao.

e Precisar de um ambiente de trabalho em que prevalega a l6gica a
emocao.

e Estabelecer relagbes proximas com um pequeno grupo de colegas.

e Participar de encontros em gque possa exprimir ideias e pontos de
vista.

e Um ambiente onde haja oportunidades de ajudar os outros de forma
objetiva e diligente.

e A oportunidade de incentivar e contribuir para que 0s outros possam
se desenvolver e realizar seu potencial.

e Um local onde seja possivel manter recursos e instrumentos em
ordem para poder utiliza-los facilmente quando tiver que ajudar os
outros.

e Um ambiente onde possa tomar iniciativas e planejar o futuro com
ousadia, desafiando a ordem estabelecida.

e Possuir lideres que apreciem e recompensem a ambicao e a coragem
de assumir riscos.

e Um ambiente onde altos padrées de qualidade sejam exigidos,
observados e devidamente premiados.
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ESTRATEGIAS DE MOTIVACAO

Esta secéo do relatorio foi elaborada a partir da andlise do que John deseja. As
pessoas sdo motivadas pelas coisas que querem; por isso, 0s desejos ja
satisfeitos ndo mais as motivam. Revise cada frase contida nesta secao junto
com John e saliente aquelas que sao “desejos” correntes.

John deseja:
e Ter controle sobre seu préprio destino.
e Ser considerado lider.
® N&o estar sujeito a controles que restrinjam sua criatividade.
e Garantir que a organizacao tenha disposi¢do para ajudar as pessoas
e observar as regras e procedimentos para assegurar que a

assisténcia seja dada.

e Ser oresponsavel pelos programas de responsabilidade social
corporativa.

e Asinformacdes e fatos necessarios para ajudar os outros a atingir
suas metas de desenvolvimento pessoal e profissional.

e Poder e controle sobre os resultados e metas.

® Que seu lider e sua equipe compreendam o valor que ha nas ideias e
resultados rapidos e de curto prazo.

e Controlar o planejamento de longo prazo para proteger a empresa de
riscos desnecessarios.
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ESTRATEGIAS DE GERENCIAMENTO

Nesta secdo, apontam-se algumas necessidades que devem ser satisfeitas para
gue John tenha um alto desempenho em seu trabalho. Algumas delas ele pode
satisfazer por si mesmo; outras precisam ser oferecidas pelos lideres ou pela
organizacéo. E dificil para uma pessoa sentir-se motivada quando suas

necessidades gerenciais basicas ndo foram preenchidas. Revise a lista junto
com John, para identificar as 3 ou 4 frases que sdo mais importantes para ele.
Isso permite que John participe da formacéo de seu proprio plano de
gerenciamento pessoal.

John precisa:

Negociar os compromissos “olhos nos olhos”.
Ter um ambiente de trabalho com muitas atividades.
Ser mais cooperativo com 0s outros elementos da equipe.

Possuir um lider que aplique todas as regras aos individuos
igualmente.

Desafios que estejam envolvidos com cooperacao e relacionados
com a orientacdo e desenvolvimento de pessoas.

Estar envolvido na determinagcéo de como 0s novos procedimentos
podem afetar as pessoas.

Ajuda para compreender o efeito em sua imagem quando ele se
desvincula dos projetos que nao controla.

Ter um limite claro com relagéo a sua capacidade de assumir novos
projetos e responsabilidades, pois sempre deseja envolver-se no
maior numero possivel deles.

Conquistar respeito e confianca para controlar o seu campo de
especializagao.
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|NTRODU(;AO Indicadores de Discernimento

Tem sido demonstrado por varias pesquisas que as pessoas mais bem sucedidas séo
aguelas que conhecem e compreendem bem a si mesmas, assim como seus talentos e
oportunidades de desenvolvimento. Com isso, elas conseguem desenvolver estratégias para
enfrentar os desafios propostos pelos ambientes em que vivem.

O objetivo do Indicador de Discernimento é ajudar cada pessoa a adquirir uma real
compreensdo de si mesma, principalmente de como analisar e interpretar suas experiéncias.
O discernimento, a perspicécia e a profundidade de percep¢ao ou julgamento tém relagéo
direta com o nivel de desempenho pessoal. Quanto mais agucado o discernimento, maior a
consciéncia da pessoa sobre sua realidade no mundo exterior e interior.

Neste relatério, explora-se como a pessoa interage com o mundo exterior e com a sua
dimensao interna. O relatério inclui sete importantes areas:

Resumo da Capacidade de Discernimento
Visdo de Mundo

Visao de Si Proprio

Clareza e Consciéncia Situacional
Capacidade de Resolver Problemas
indice de Reacéo

Equilibrio e Foco

Procure ler todo o relatério com a mente aberta. Todos nds temos areas onde podemos
melhorar. Use o conteldo desta analise para conversar, com seu mentor, coach profissional
ou lider, sobre formas de melhorar sua atuacao, tanto na esfera pessoal como profissional.
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RESUMO DA CAPACIDADE DE
DISCERNIMENTO

Esta secdo mede o quanto John é capaz de compreender cada dimenséo analisada, bem como
sua habilidade de perceber o valor de cada situagéo.

Individualidade
Situacbes Praticas
Sistemas e Ordem

indice de Diferenciacéo

A coluna Individualidade indica o desenvolvimento da capacidade de
compreender nossa propria individualidade e a individualidade das outras
pessoas. Vocé consegue entender bem os outros? Sua consciéncia de
si proprio € bem desenvolvida? (Coluna Sentir)

A coluna Situac¢des Préaticas mostra o desenvolvimento de nossa
capacidade de fazer comparacg@es praticas de coisas, tarefas e pessoas,
assim como a clareza que temos dos papéis que desempenhamos na
vida. Até que ponto vocé compreende bem todos os aspectos das
situacdes praticas? Vocé entende bem os papéis que exerce em sua
vida? (Coluna Agir)
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A coluna Sistemas e Ordem mostra o desenvolvimento da capacidade de
perceber a existéncia de sistemas e de ordem no mundo, bem como
dentro de nés mesmos. Vocé consegue ter uma boa compreensao de
como 0 mundo esta estruturado e organizado? Sua capacidade de
auto-organizacéao e seu direcionamento para o futuro sdo adequados?
(Coluna Pensar)

VAINTOANIS3A

A coluna indice de Diferenciagio mostra o desenvolvimento de nossa
capacidade geral de diferenciar valores, tanto no mundo externo como
dentro de nés mesmos. (Coluna Julgar)

Essas informacgdes serdo exploradas com mais detalhes nas paginas
seguintes.

VAINTOANIS3d OONOd

Visao de Mundo Viséao de Si Préprio
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VISAO DE MUNDO

A forma como John vé o mundo a seu redor. Essa visao reflete sua
clareza e compreensdo com relacdo a pessoas, tarefas e sistemas. Pode
também ser entendida como sua forma de sentir, agir e pensar do ponto
de vista externo. As frases abaixo baseiam-se principalmente nas 3
dimensdes presentes no lado esquerdo da pagina de analise das
dimensdes axioldgicas e estdo em ordem aleatdria.

e John compara e escolhe as opg¢des que dardo o melhor resultado em
termos praticos.

e Seria util para John prestar atengcéo nos detalhes e concentrar-se no
que esta fazendo no momento.

e John presta atencao a tarefa ou atividade que esta fazendo, o que
pode ajudar a evitar erros.

e John entende bem as pessoas e possui facilidade em construir e
manter relacionamentos.

e John precisa de um ambiente com colegas dedicados, que caminham
na mesma dire¢do ou trabalham pelos mesmos objetivos.

e John pode ter sucesso em posi¢des que envolvem gerenciamento,
orientacdo ou lideranca de pessoas.

e John tende a colaborar quando se trata de seguir as regras ou um
plano especifico.

e John tem grande capacidade de pensar e planejar.

e John atua melhor em um ambiente com uma estrutura clara e uma
cadeia de comando bem definida.

e John foca-se no plano e pode dar pouca importancia aos detalhes
praticos e as pessoas envolvidas nele.

FATORES EXTERNOS (Parte 1) FATORES INTERNOS (Parte 2)
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VISAO DE S| PROPRIO

A forma como John vé a si préprio. E uma medida da clareza e
compreensdo que tem acerca de si mesmo, de seus papéis na vida e de
seu rumo futuro. As dimensdes internas sdo um reflexo dele do ponto de
vista pessoal e também profissional. As frases abaixo baseiam-se
principalmente nas 3 dimensdes contidas no lado direito da pagina de
analise das dimensfes axiologicas e estdo em ordem aleatéria.

e Seria util para John entender mais profundamente seus papéis e
atividades atuais.

e John poderia compreender mais claramente os papéis que exerce na
vida perguntando a si mesmo: “Quais sdo meus principais papéis?”

e Seria benéfico para John perguntar a si préprio: “Quais sdo meus
principais papéis na vida?”

e John tem uma forte consciéncia de quem ele é.

e John entende com clareza quem ele é, e tem uma forte consciéncia
interna de seu autovalor.

e John tem a capacidade de confiar em si mesmo, mesmo em
momentos de adversidades.

e John poderia se preocupar mais com 0s conceitos que 0 guiam e que
definem seu futuro.

e John preocupa-se com os rumos de sua vida, como aonde esta indo e
guem pode se tornar.

e John tem abertura para possibilidades e oportunidades futuras; esta
flexibilidade com relacdo ao longo prazo o pode ajudalo a aproveitar
as oportunidades.

FATORES EXTERNOS (Parte 1) FATORES INTERNOS (Parte 2)
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CLAREZA E CONSCIENCIA SITUACIONAL

A Clareza na leitura de cenarios e a Consciéncia Situacional s&o medidas tanto
interna como externamente. A Clareza na leitura de cenarios mede o quanto uma
pessoa consegue perceber o que € importante em cada situacdo, bem como sua
capacidade de examinar, compreender e avaliar equilibradamente as dimensdes
do mundo exterior e interior. O resultado referente & Consciéncia Situacional
mede o quanto John é consciente da realidade do mundo exterior e de seu
proprio mundo interior.

Clareza na Leitura de Cenarios Externos: Desenvolvimento de
um senso de equilibrio para avaliar situacdes pessoais, praticas e
tedricas no mundo exterior.

Baixa Clareza
Clareza Clareza Moderada Alta

e John possui uma visdo equilibrada sobre as questdes e situacdes que
0 cercam.

e John tem facilidade para lidar com questdes sensiveis.

e John consegue focar claramente as questbes em que esta envolvido.

Consciéncia Situacional Externa: Expectativas a respeito do
mundo a sua volta.

Pouco Bem
Desenvolvida Desenvolvida Desenvolvida

T —
U
e John possui uma visao realista do mundo ao seu redor.
e John possui uma visdo racional das pessoas, tarefas e sistemas.

e John compreende os problemas e situacdes com clareza e
objetividade.

* 68% da populacédo se encontram dentro da area sombreada.
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CLAREZA E CONSCIENCIA SITUACIONAL

Continuacao

Clareza na Leitura de Cenérios Internos: Desenvolvimento de um
senso de equilibrio para avaliar situacfes pessoais, praticas e
tedricas dentro de si mesmo.

Baixa Clareza

Clareza Clareza Moderada Alta

1
U

® Por vezes, pode faltar a John clareza com relacdo a questbes
internas.

e As vezes, pode faltar a John um pouco de objetividade com relagéo
as questdes pessoais, mas em geral ele tem uma visao interna
balanceada de si proprio.

e Para John, os papéis que exerce atualmente em sua vida podem ser

menos importantes que a pessoa Unica que ele é, bem como o futuro
gue imagina para si.

Consciéncia Situacional Interna: Expectativas com relagdo a mim

mesmo.

Pouco Bem

Desenvolvida Desenvolvida Desenvolvida

1
U

e John é geralmente racional quanto a seus pontos fortes e fracos.
e As vezes, John pode ter uma viséo irrealista de si mesmo.

e John tem moderada consciéncia de si proprio, de seu papel e seu
futuro.

De que forma incrementar essas areas poderia ajudar sua vida pessoal e
profissional?

Quais areas vocé acha que seria mais proveitoso desenvolver?

* 68% da populacdo se encontram dentro da area sombreada.
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RESUMO DA CAPACIDADE DE RESOLVER
PROBLEMAS

Situacdes Individuais
Situacdes Préticas
Situacdes Conceituais e Normativas
indice de Problemas e Decisdes

indice de Reacéo

A coluna Situac¢@es Individuais indica quao desenvolvida é a
capacidade de reconhecer o que € importante em situacdes
qgue dizem respeito a individualidade de outras pessoas e
situacBes que envolvem a prépria individualidade.

A coluna Situagdes Préticas refere-se ao desenvolvimento da
capacidade de reconhecer o que é importante em situacdes
que envolvem comparagdes, processos, projetos e em
situacdes que envolvem os papéis desempenhados na vida.

VAINTOANIS3IA N34

A coluna SituacBes Conceituais e Normativas indica quao
desenvolvida é a capacidade de reconhecer o que é
importante dentro de sistemas onde haja ordem, autoridade,
regras e em situacfes que exigem autodisciplina.

A coluna Problemas e Decisfes refere-se ao
desenvolvimento da capacidade de discernir o que é
importante em situa¢cdes do mundo exterior e do interior da
pessoa.

VAINTOANIS3d

A coluna indice de Reaco indica quéo desenvolvida é a
capacidade da pessoa de administrar suas reagdes quando
confrontada com situagdes do mundo exterior e do interior de
si mesma.
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Visdo de Mundo Visao de Si Proprio
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CAPACIDADE DE RESOLVER PROBLEMAS

A secéo Capacidade de Resolver Problemas demonstra qual € a habilidade de
John para resolver problemas e concentrar-se em momentos dificeis, bem como
sua habilidade de tomar decisdes equilibradas. Os niveis de desenvolvimento
séo indicados pelos indices Bem Desenvolvida, Desenvolvida ou Pouco
Desenvolvida, bem como por um resultado numérico.

Capacidade de Resolver Problemas Envolvendo Pessoas - A
capacidade de perceber o que é importante em situacdes externas
complexas, que envolvem a individualidade de outras pessoas,
além da habilidade de resolver problemas pessoais dos outros.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

T~ 7.2

8.6*

Capacidade de Resolver Problemas Praticos - A habilidade de
perceber o que é importante em situacdes externas complexas,
com o objetivo de resolver problemas praticos do mundo exterior.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

=~ 7.2

8.2*

Capacidade de Resolver Problemas Conceituais - A habilidade
de perceber o que é importante em situacdes externas complexas,
com o objetivo de resolver problemas conceituais, sistémicos e
normativos do mundo exterior.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

. 8.4

8.1*

Capacidade de Resolver Problemas e de Tomar Decisdes no
Mundo Exterior - A habilidade de perceber todas as informacbes
relevantes e necessarias para tomar decisées importantes, em
situacdes complexas relacionadas a tarefa que tem que ser feita.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

T — 7.0

7.9%

* 68% da populacédo se encontram dentro da area sombreada.
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CAPACIDADE DE RESOLVER PROBLEMAS

Continuacao

Capacidade de Resolver Problemas no Mundo Interior - A
habilidade de perceber o que é importante em situa¢cdes complexas
relativas a propria individualidade, com o objetivo de resolver os
proprios problemas pessoais.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

I —— 8.2

7.7*

Habilidade de Resolver Problemas Relacionados aos Papéis
Exercidos - A habilidade de perceber o que é importante em
situacBes complexas relativas aos papéis exercidos pelo individuo,
com o objetivo de resolver problemas pessoais de ordem pratica,
associados aos diferentes papéis que um individulo pode exercer.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

| 7.6

7.5*

Habilidade de Resolver Problemas Relacionados ao Futuro
Pessoal - A habilidade de perceber o que é importante em
situagBes complexas que exigem autodisciplina e a capacidade de
resolver problemas pessoais hipotéticos.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

@ | 8.0

7.5*

Capacidade de Resolver Problemas e de Tomar Decisdes
Internamente - A habilidade de perceber o que é importante em
situacBes complexas da realidade interior, com o objetivo de
resolver problemas e de tomar decisdes pessoais.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

@@ | 8.0

6.6*

* 68% da populacédo se encontram dentro da area sombreada.

John Doe
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd. 51



"' TTI SUCCESS INSIGHTS®
DISCOVER * ENGAGE * ADVANCE * PERFORM

INDICE DE REACAO

O indice de Reagéo é determinado pelo estudo do Controle Externo e do Controle
Interno de John. A combinacéo dessas informac6es indica a capacidade da
pessoa de reagir adequadamente em situacdes dificeis. Os niveis de
desenvolvimento sdo indicados pelos indices Bem Desenvolvida, Desenvolvida
ou Necessita Ser Desenvolvida

Controle Externo: A habilidade de mostrar-se racional e controlado
ao enfrentar problemas ou crises.

Pouco Bem
Desenvolvida Desenvolvida Desenvolvida
e

e Ele mostra alguma disciplina e organizacdo ao reagir a conflitos,
principalmente ao lidar com problemas que envolvem outras pessoas.

e Ele mostra alguma disciplina e organizacdo ao reagir a conflitos,
principalmente ao lidar com problemas que envolvem sistemas e
teorias.

e Ele mostra alguma disciplina e organiza¢do ao reagir a conflitos,
principalmente ao lidar com problemas que envolvem situagdes
praticas.

® Ele tem uma capacidade desenvolvida de organizar e controlar suas
reacdes ao enfrentar problemas externos.

Controle Interno: A habilidade de manter um comando consciente
do eu interior em circunstancias dificeis, e de reagir racionalmente.

Pouco Bem
Desenvolvida Desenvolvida Desenvolvida

T —
U
e Ele mostra alguma disciplina e organizacdo ao reagir a conflitos,
principalmente ao lidar com problemas que envolvem sua propria
individualidade.

e Ele mostra alguma disciplina e organiza¢do ao reagir a conflitos,
principalmente ao lidar com problemas que envolvem autodisciplina.

e Ele mostra alguma disciplina e organizacdo ao reagir a conflitos,
principalmente ao lidar com problemas envolvendo os papéis que
desempenha na vida.

e Ele tem uma capacidade desenvolvida de organizar e controlar suas
reacdes ao enfrentar problemas dentro de si mesmo.

* 68% da populacédo se encontram dentro da area sombreada.
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EQUILIBRIO E FOCO

A secédo de Equilibrio e Foco indica a capacidade de John de resolver problemas
e concentrar-se durante momentos dificeis, bem como sua habilidade de tomar
decis@es equilibradas. Os niveis de desenvolvimento séo indicados pelo
resultado numérico relativo a Tomada de Deciséo Equilibrada e ao Controle
Externo e Interno, bem como pelos indices Bem Desenvolvida, Desenvolvida ou
Necessita Ser Desenvolvida para o Indice de Atitudes.

Tomada de Decisdo Equilibrada - A habilidade da pessoa de
tomar decisdes sensatas e oportunas regularmente em sua vida
pessoal e profissional.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

I — 7.0

7.0*

indice de Foco Externo - A habilidade de concentrar-se e manter
um senso de equilibrio em situacfes exteriores.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

7.8

7.5*

indice de Foco Interno - A habilidade de concentrar-se e manter
um senso de autodominio em situacdes interiores.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

8.2

6.7*

indice de Atitudes: O indice de Atitudes mostra a atitude positiva
ou negativa da pessoa em relacdo ao mundo; é o resultado das
avaliacBes que ela fez das frases contidas no questionario.

Pouco Bem
Desenvolvida Desenvolvida Desenvolvida

6.9*

B -Externo B -Interno W - Externo e Interno Combinados

Descritores Gerais do indice de Atitudes
e Apreciativo — grato, agradecido
e Positivo — encorajador, otimista
e Encorajador — positivo, favoravel
e De mente aberta — acessivel, flexivel
e Dinamico — animado, energético, vibrante

* 68% da populacédo se encontram dentro da area sombreada.
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ANALISE DAS DIMENSOES AXIOLOGICAS

* Média da populagéo
T Superavaliado

O Avaliagdo neutra

4 Subavaliado
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Compreender Pensamento Julgamento Consciéncia Conhecimento Auto-Orientagdo

os Outros Pratico Sistémico  de si proprio  do Papel
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