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

O Relatério TriMetrix® QE - Coaching foi elaborado para melhorar o conhecimento sobre os
talentos dos individuos. O relatério fornece informag¢des em trés areas distintas:
comportamentos, motivadores e inteligéncia emocional. Compreender as for¢as 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 relatério 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 n6s mesmos.

MOTIVADORES

Esta secao do relatorio traz informacdes sobre as razdes de nossas acdes; essas
informag6es podem ter um impacto tremendo sobre como avaliamos a vida e direcionamos
nossa carreira. Perceber as motivacfes por tras de nossas acoes e decisfes 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 relatorio objetiva ajudar a combinar os “comos” e 0s “porqués” de suas acoes.
Quando vocé consegue entender como seus comportamentos e motivadores se integram,
pode apresentar melhor desempenho e aumentar seu nivel de satisfagdo na vida pessoal e
profissional.

INTELIGENCIA EMOCIONAL

Esta secao do relatério fornece informacgdes a respeito de sua inteligéncia emocional; aplicar
esses conhecimentos pode influenciar a forma como vocé reage a situagdes com grande
carga emocional. Com isso, melhoram seu desempenho e tomada de decisdes.

INTEGRANDO COMPORTAMENTOS, MOTIVADORES E
INTELIGENCIA EMOCIONAL

Esta secdao ilustra o impacto que sua inteligéncia emocional exerce sobre seu padrédo
comportamental mais forte, bem como sobre seus dois motivadores mais importantes.
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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 gosta de contribuir para o desenvolvimento das pessoas e para o
crescimento das empresas. Ele gosta de ver seus feitos reconhecidos
publicamente. Entre os fatores que constituem elemento de motivagéo
para ele estdo o reconhecimento social, premiacdes e elogios. Ele ndo
gosta de ser muito controlado. Ele tem uma personalidade forte e,
habitualmente, a expressa de maneira amigavel. Geralmente, ele é
otimista e tem senso de humor positivo. Ele tenta influenciar os outros por
meio de um relacionamento pessoal e, muitas vezes, é capaz de fazer
favores para desenvolver esse relacionamento. Ele da importancia a
popularidade e reconhecimento social. Ele busca um ambiente social
favoravel. Ele projeta uma imagem de autoconfianca. Manter
relacionamentos sociais de qualidade é importante para John.
Frequentemente, torna-se amigo de seus clientes. Sua meta é ter e fazer
muitos amigos. No trabalho, tem grande facilidade em manter boas
relagbes, com base na amizade.

John tem tendéncia a quebrar as regras e depois tenta convencer os outros
de que essa foi a op¢cdo mais acertada. Ele acredita que as regras existam
mais para servirem-no do que para serem seguidas por ele. Ele tem
tendéncia a fazer juizos imediatistas ou a tomar decisdes irrefletidas. Por
vezes, pode precipitar-se e chegar a uma conclusao favoravel, sem levar
em consideracéo todos os fatos. John gosta de trabalhar com chefes que
tomem decisdes rapidas. Sempre que tem convicc¢des fortes em relacao a
determinado problema, ele faz de tudo para ser ouvido. Provavelmente,
essas convicghes serdo expressas de maneira emocional. Por vezes, ele
procura encontrar a decisdo mais rapida e simples. A aversédo aos detalhes
estimula seu desejo pela simplicidade nas decisdes. Ele consegue tomar
decisées mesmo quando faltam alguns fatos para fundamenta-las. Estilo Adaptado
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| G
CARACTERISTICAS GERAIS continuagéo

John é excelente para moderar conflitos entre as pessoas. Ele sente que
"se todos dissessem o que tém a dizer, tudo estaria bem!" Por vezes, pode
ser surpreendido sem os fatos e 0s niUmeros necessarios para fundamentar
suas ideias. Nas suas interagdes com 0s outros, por se relacionar com
muita gente, John tem tendéncia a citar nomes de pessoas que conhece.
Ele pode fazer isso inadvertidamente, na tentativa de estabelecer uma
"ponte" com aqueles que ndo conhece bem. Algumas pessoas 0
consideram demasiado falante e emocional. Ele pode ter tendéncia para
supervalorizar certos estilos de vida. Por ser considerado uma pessoa
afavel e que confia nos outros, John costuma dissimular parte da sua
objetividade por meio da cordialidade. E importante para John utilizar sua
capacidade de lidar com pessoas para estabelecer acordos. Ele tende a
valorizar mais o que o grupo tem em comum do que ressaltar as diferencas.
A capacidade de comunicagao e a afabilidade s&o os aspectos pelos quais
John avalia os outros.

Estilo Adaptado Estilo Natural
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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 otimista e entusiasta.

e E socialmente ativo.

e Tem senso de humor.

e E criativo na resolucdo dos problemas.

e Trabalha bem em equipe.

e Sua atividade profissional tem poucos momentos monétonos.
e Expressa seus sentimentos.

® Preocupa-se com 0s prazos.

Estilo Adaptado Estilo Natural
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ASPECTOS QUE DEVE VALORIZAR
NA COMUNICACAO

A maior parte das pessoas tem consciéncia e é 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:
Redija os projetos, estabelecendo prazos de conclusao.
Seja especifico e ndo deixe nada ao acaso.
Estabeleca tempo para se relacionarem e conviverem socialmente.
Dé apoio pelo seu envolvimento nas tarefas.

Leia os sinais de aprovacdo ou desaprovacao na sua linguagem
corporal.

N&o permita interrupgdes quando estiver reunido com ele.

Planeje um modo de interacdo que apoie 0s sonhos e as intengdes
dele.

Converse acerca dele, de suas metas e sobre as perspectivas que ele
considera estimulantes.

Peca sua opinido e suas ideias acerca das pessoas.
Conte com a aceitagdo dele, sem ele fazer muitas perguntas.

Utilize o jargao profissional dele.

Estilo Adaptado Estilo Natural
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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 deixe que ele mude de assunto antes de terminar o que tem a
dizer.

N&o dite leis nem o silencie — ndo controle em excesso a conversa.
Procure néo utilizar um estilo de abordagem paternalista.

N&o seja ditatorial.

N&o fique constrangido com o atrevimento dele.

N&o se aproprie das ideias dele.

N&o eleve a voz com ele.

Procure nao ser frio, seco ou carrancudo.

N&o se esqueca de dar acompanhamento aos assuntos.

N&o parta para idealizag6es ou devaneios, pois ira perder tempo.

Evite perder tempo tentando ser impessoal, emitir juizos de valor ou
orientar-se muito para as tarefas.

N&o se encaminhe para fatos, nimeros, alternativas ou abstracdes.

Evite dar-lhe ordens.
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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 Entusiasta e Sociavel
e Encantador ® Inspirador
® Persuasivo e Otimista
|\ J

[ A PERCEPCAO DOS OUTROS - Moderado

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

® Promotor da propria imagem e Superficial

e Demasiado otimista ® |rrealista

[ A PERCEPCAO DOS OUTROS - Extremo

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

e Excessivamente confiante e Prolixo
e Quvinte de circunstancia ® Excesso de autopromocéo
L ) Estilo Adaptado Estilo Natural
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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 A necessidade de lidar com muitas tarefas ao mesmo tempo pode
comprometer a qualidade.

® Procure evitar projetos que exijam um foco constante, sem a
possibilidade de variar as tarefas.

® Procure evitar situagdes emocionalmente carregadas, a ndo ser que
esteja preparado para se adaptar e ndo demonstrar suas emocgdes.

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

® Reconheca que os outros podem ter um ritmo mais lento.

e Procure ambientes onde as mudancas sejam recompensadas, e ndo
desestimuladas.

e Reconheca que sua necessidade por mudancas frequentes pode
causar desconforto e inseguranca nas pessoas a sua volta.

Estilo Adaptado
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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
Egocéntrico Inspirador Modesto
Sentimental
Vigoroso Carismatico Fisicamente relaxado
Ousado Politico
Pioneiro Entusiéstico Bom ouvinte
Obstinado Eloquente
Enérgico Persuasivo Paciente
Determinado Caloroso
Autossuficiente Convincente Planejador
Competitivo Atencioso
Decidido Sensato Previsivel
Aventureiro Otimista Consistente
Metddico
Inquisitivo Confiante Calmo
Impaciente Sociavel Estavel
Conservador Prudente Instavel
Calculista Factual Versétil
Cooperador Introspectivo Inquieto
Hesitante Cético Alerta
Discreto Multitarefa
Inseguro Logico Demonstra as emocgdes
Agradavel Retraido
Cauteloso Desconfiado Ativo
Obijetivo Funciona sob presséo
Brando Critico Avido
Concordante Flexivel
Modesto Pensativo Impulsivo
Pacifico Solitario Agitado
Comedido Pessimista Hipertenso

Temeroso

Preocupado
Cuidadoso
Discreto
Cauteloso
Analitico
Perfeccionista
Disciplinado

Organizado
Diplomético
Preciso
Com tato

Opinido equilibrada
Formal

Informal

Independente
Determinado
Teimoso

Obstinado

Opinante
Criativo
Dogmaético
Desinibido
Quebra paradigmas
Inflexivel com ideias

Desatento aos pormenores

John Doe
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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
estard ajustado ao que o ambiente requer. Esta se¢do é muito importante, pois
fornece informacao valiosa em relacdo 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

Natural Adaptado

John tende a encarar os No contexto atual de seu trabalho,
problemas e os desafios de ele ndo vé necessidade de alterar a
maneira exigente, objetiva e forma de resolver problemas ou
determinada. Ele é individualista lidar com desafios.

na forma como aborda os
problemas e procura ativamente
alcancar suas metas. John
enfrenta os problemas, gosta de
ocupar uma posicao que lhe
confira autoridade e quer ter um
trabalho que o desafie
constantemente a dar o melhor de
si.

PESSOAS — CONTATOS

Natural Adaptado

Faz parte do estilo Natural de John = John néo vé necessidade de alterar
utilizar a persuaséo e a emogdo ao = sua maneira de persuadir os
extremo. Ele é positivo e procura outros. Ele considera que seu
vencer pelas virtudes da sua estilo Natural corresponde ao que o
personalidade e eloquéncia. ambiente requer.

Tentara convencer os outros de

que aquilo que diz ndo s6 esta

correto, como € exatamente o que Estilo Adaptado Estilo Natural
€ necessario fazer. Ele demonstra

entusiasmo por quase todos 0s LoPbrse LoPlse
projetos.

0 A 0
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ESTILO NATURAL E ESTILO ADAPTADQO coninuaco

Natural

John sente-se bem num ambiente
de trabalho em constante
mudanca. Ele procura um leque
amplo de tarefas e de deveres.
Mesmo quando o ambiente de
trabalho é frenético, consegue
manter um sentido de equilibrio.
Consegue dar uma nova dimensao
a inconsisténcia dos projetos ou
das atividades e iniciar a mudanca
sem esperar que as metas estejam
totalmente claras.

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 sdo
exatamente aquilo que ele mostra.
Por vezes, gostaria que o mundo
reduzisse a velocidade.

PROCEDIMENTOS — CONFORMIDADE

Natural

John néo gosta de seguir politicas
nem procedimentos estabelecidos;
por vezes, pode ser um pouco
desafiante e rebelde. Ele costuma
perder o tato social e a diplomacia
quando é confrontado com regras
ou procedimentos em excesso, ou
guando eles ndo sdo razoaveis.
Procura a aventura e a emogao e
guer ser reconhecido pela pessoa
gue verdadeiramente é.

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 situacdes, 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 Responder bem aos desafios: "Acha que ndo sou capaz? Entéo,
observe!".

e Ser criativo e ndo convencional ao defender um ponto de vista.

® Questionar os sistemas estabelecidos e procurar métodos mais
eficazes para realizar as tarefas.

e Mostrar-se disponivel para seguir sozinho quando for necessario.
e Utilizar um estilo de abordagem criativo ao tomar decisfes.

e Estar disposto a correr riscos quando os outros hesitarem.

e Serindependente e inovador.

e Utilizar um estilo de abordagem direto, objetivo e franco ao
comunicar-se com as pessoas.

e Cumprir prazos.
e Possuir um forte sentido de urgéncia, visando aos resultados.

e Enfrentar com sucesso as mudangas rapidas que surjam no campo
de trabalho.

e Ostentar sua independéncia.

Estilo Adaptado Estilo Natural
DI sC DI sC
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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.

ALMOCOS DEMORADOS

Os almogos demorados estendem-se além do tempo normal para comer.
Extrapolam um limite razoavel de tempo especifico.

POSSIVEIS CAUSAS:

e Envolver-se no calor da conversa e esquecer o0 tempo

e Encarar os almogos demorados como oportunidade de fazer
networking

e Gostar de conduzir os negdcios em um ambiente social, menos
ameacador

e Usar os almocos demorados como forma de evitar tarefas ou pessoas
desagradaveis, ou para sair do ambiente de trabalho

POSSIVEIS SOLUCOES:

e Definir um horério para o almog¢o e CUMPRI-LO
e Fazer as reunifes no escritério

e Marcar as reunides para logo depois do almoco
® Fazer almogos de trabalho

EXCESSO DE SOCIALIZACAO

O excesso de socializacao caracteriza-se pelas interacées que duram
além do tempo normal necessario para discutir uma questao ou tarefa.
Também inclui interagir demais com pessoas que nao ajudam ou
contribuem com a realizagao das prioridades diérias.

POSSIVEIS CAUSAS:

Estilo Adaptado Estilo Natural
¢ Gostar de pessoas b1 sc b1 sc
e Desejo de ser querido " “
e Sentir-se criativamente motivado em contato com os outros
e Permitir e mesmo incentivar visitas e telefonemas “ — “ —
© Na&o priorizar as tarefas diarias . .
e Confundir prazos B nm B all

8486 8 8 8892 8 14
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DESPERDICADORES DE TEMPO continuagao

POSSIVEIS SOLUCOES:

e Considerar as prioridades do dia para ndo se perder

e Definir limites de tempo para bater papo, almogar e fazer reunides
® Monitorar sua politica de portas abertas

e Filtrar chamadas telefénicas e limitar sua duracdo

e Nao se incomodar em recusar visitas ou telefonemas quando ndo
puder ser interrompido

DIFICULDADE DE DIZER NAO.

A pessoa com dificuldade de dizer ndo é incapaz de recusar um pedido,
Ou sente-se impotente para isso.

POSSIVEIS CAUSAS:

e Ter muitos interesses e desejar envolver-se

e Confundir as prioridades

e Nao conseguir definir prioridades

e Nao querer ferir os sentimentos alheios

e Nao querer recusar um pedido do seu superior

* Na&o se sentir confortavel em dar o motivo real, mas nao querer mentir

POSSIVEIS SOLUCOES:

e Avaliar realisticamente de quanto tempo dispde
e Compreender as limitacdes e 0 que pode ser bem feito
e Definir prioridades para cada dia e para o longo prazo

e Aprender a dizer ndo para as pessoas e tarefas que ndo se encaixam
nas prioridades diarias e de longo prazo

Estilo Adaptado Estilo Natural
PROTELACAO Dlse Clse
Protelacdo € o processo de adiar uma acdo. Também implica em “ “
incapacidade de agir. i i
POSSIVEIS CAUSAS: N —— N ——
® Prioridades néo definidas N N
« . . AT © Alall
e Nao ter clareza quanto aos projetos ou tarefas — —
8486 8 8 8892 8 14
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DESPERDICADORES DE TEMPO continuagao

e Sobrecarga de compromissos
e Esperar que o tempo resolva ou elimine o problema

e Medo do fracasso

POSSIVEIS SOLUCOES:

e Definir metas e estabelecer prioridades

e Decompor os grandes projetos em pequenos passos e fazer um por
vez

® Acatar as prioridades definidas
e Considerar as consequéncias de ndo cumprir tarefas

e |embrar-se de que evitara o estresse de adiar algo até o ultimo
minuto

POLITICA DE PORTAS ABERTAS

Nesse contexto, a politica de portas abertas significa deixar livre e
irrestrito o acesso a quem quer que deseje vé-lo(a).

POSSIVEIS CAUSAS:

e Desejar uma imagem de pessoa apoiadora e disponivel
e Desejo de interacdo social com as pessoas
e Ter dificuldade de dizer “ndo”

e Usar as interrupgdes das pessoas como forma de procrastinar ou
justificar o ndo cumprimento dos prazos

POSSIVEIS SOLUCOES:

e Destinar periodos de tempo para “fechar a porta” e trabalhar nos
projetos

e Separar um tempo para interagir com os colegas de trabalho

e Aprender a priorizar atividades e a dizer “ndo” para tarefas pouco Estilo Adaptado Estilo Natural
prioritarias
. DI sC DI sC
e Colocar sua mesa de trabalho fora do campo de visdo de quem passa =
e Evitar contato visual com as pessoas que passam por sua mesa ou " "
escritério w0 w
BN AT R AT N
8486 8 8 8892 8 14
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DESPERDICADORES DE TEMPO continuagéo
MESA DE TRABALHO ATULHADA

Uma mesa de trabalho atulhada é tao cheia de papéis, materiais e
eguipamentos, que chega a impactar a produtividade.

POSSIVEIS CAUSAS:
e Achar que as atividades de organizagdo e arquivamento sao pura
perda de tempo
® Querer ter tudo a mao
e Nao definir um sistema para agrupar informacfes e materiais
e Nao estabelecer prazos para as tarefas ou projetos

POSSIVEIS SOLUCOES:
e Lidar com cada item de correspondéncia apenas uma vez, ou seja,
joga-lo fora, arquiva-lo ou delega-lo

e Organizar um sistema de armazenagem e recuperacgéao de
informag0des (proprio ou terceirizado)

e Sair de listas de mailing que néo interessam

e |embrar-se de que o trabalho de abrir "lixo eletrdnico” rouba o tempo
de tarefas mais importantes

e Definir um limite de tempo para os projetos e deixar apenas o material
do projeto corrente sobre sua mesa de trabalho

Estilo Adaptado Estilo Natural

DI SC DI SC
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90 90
80 80
70 70
60 60
50 EE— 50 EE—
40 40
30 30
20 20
10 10
: T : 1 |
I I
8486 8 8 8892 8 14
John Doe

Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd. 18



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

AREAS PARA MELHORAR

Esta secéo fornece uma lista de limitagGes 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 aplicagcdo. Destaque de uma a trés limitagdes que estejam dificultando seu
desempenho e desenvolva um plano de acdo que possa eliminar ou reduzir esses
fatores.

John tem tendéncia a:
e Dar instrugdes falhas e delegar em excesso — pode confiar demais na
capacidade das pessoas em vez de fazer um "follow-up" préximo das
acoes.

e Agir impulsivamente — com a emocao em vez da razao;
especialmente se parecer que sua seguranca ndo estq ameacada.

e Aceitar a informacao pelo seu valor aparente, sem checar ou fazer
uma verificacdo conveniente.

e Serirrealista ao avaliar o outro — em especial se considera a pessoa
em questdo um amigo.

e Ter dificuldade em planejar e controlar o uso do tempo.
e Elogiar em excesso para motivar os outros.

e Ser um ouvinte circunstancial se néo lhe derem oportunidade para
exprimir suas ideias.

Estilo Adaptado Estilo Natural
DI sC DI sC
100 100
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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. COMPETITIVIDADE - Tenacidade, coragem, for¢a de
vontade, obstinagéo, assertividade e “vontade de vencer’ em
todas as situacoes.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

A 100

4.7*

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

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

- 1000
5.4*

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

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

I aS—S—S—S—SSSSS—SS— 9.5

4.2*

4. 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 ——— 9.5

5.3*

5. INTERACAO COM OS OUTROS - Lidar tranquilamente com
um alto nivel de interacdo social ou constantes interrupcdes de

outras pessoas, sempre mantendo uma interagao cordial. Estilo Adaptado
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
DI sC
I ——— 9.0
U %
6.5* ®
70
50 —
40
20
B T}
I

8486 8 8

*68% da populagdo situam-se na area sombreada.

Estilo Natural
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HIERARQUIA DOS COMPORTAMENTOS

6. 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

@000 | 7.5

7.1*

7. RELACIONAMENTO COM CLIENTES - A habilidade de
exibir um comportamento aberto, positivo e receptivo com
relacdo aos clientes internos ou externos.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

I — 3.8

6.7*

8. CONSISTENCIA - A capacidade de ser perseverante para
fazer um trabalho com consténcia, regularidade e com firmeza
de opinido ao longo do tempo.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

e 3.0

6.4*

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

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

e 2.5

5.3*
10. SEGUIR NORMAS - Seguir normas ou procedimentos
estabelecidos por outros ou pela empresa, ou, na falta delas,
seguir o caminho ja utilizado no passado.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

— 2.2

6.8*

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

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

— 2.0

*68% da populagdo situam-se na area sombreada.

Estilo Adaptado

DI sCcC

i
I
8486 8 8

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

— 1.5

4.9*

Estilo Adaptado

DI sCcC

0 i
I
8486 8 8

SIA: 84-86-08-08 (13) SIN: 88-92-08-14 (13)
*68% da populagdo situam-se na area sombreada.

Estilo

Natural

DI sCcC

8892 8 14

Jo

hn Doe

Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd. 22



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®
20-2-2014
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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 TEORICO Forte
30 ESTETICO Situacional
40 UTILITARIO Situacional
50 INDIVIDUALISTA Indiferente
. 6° TRADICIONAL 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.

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

e Conseguir que os outros partilhem seus valores e ajudem a
preserva-los para as geracdes futuras é uma de suas motivacoes
pessoais.

e Ele tem a capacidade de compreender os que sofrem.

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

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

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

e Ele defende a pratica do bom senso e o respeito as regras e normas
gue se aplicam as pessoas.

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

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

e Para satisfazer sua necessidade de bem-estar, John lutard, em
algumas circunstancias, por causas que nao podem ser vencidas.
Mesmo gque se trate de uma causa perdida, ele tentara.

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

40 P 40
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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 Ele tem um interesse genuino pela formulagéo tedrica e por levantar
guestbes que ajudem a resolver problemas.

¢ Muitas pessoas o consideram um intelectual.
e Obter conhecimento pode ser mais importante do que aplica-lo.
e Ao utilizar saber e intui¢éo, ele gera harmonia a sua volta.

e O processo e o aprendizado podem ser mais importantes para ele do
que os resultados.

e John dispendera tempo e dinheiro para ajudar pessoas que queiram
se dedicar ao aprendizado.

e Um dos seus pontos fortes € a compreenséo das implicacdes dos
problemas sociais.

e Ele reconhece o valor e a importancia da necessidade de boas
livrarias ou escolas em todas as localidades.

e John utilizara o saber para garantir sua seguranga econémica.
¢ Ele tem dificuldade em interromper a leitura de um bom livro.
e John consegue integrar bem o passado, o presente e o futuro.

e John vai em busca da "verdade", contudo ela é relativa e ele tende a
defini-la segundo os seus préprios parametros.

e John nunca passou por uma livraria ou uma biblioteca sem ter
vontade de visita-las.
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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.

® A necessidade de sentir a beleza e o prazer estético é pessoal e ndo
deve ser generalizada ao mundo que o rodeia.

e Frequentemente, John vai procurar a beleza que existe em todas as
coisas.

e Pode existir uma area estética que seja de interesse para John. Por
exemplo, ele pode ser um apaixonado pela beleza natural das
montanhas e dos rios, mas ndo demonstrar interesse especial pelas
obras de Picasso ou Rembrandt.

® Ele pode desejar o que ha de mais belo para a mulher ou para outros
membros da sua familia.
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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 Ele utilizara a rigueza como um indicador para medir o nivel de
esfor¢co 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 Para John, o dinheiro ndo é tdo importante como aquilo que ele pode
comprar.

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

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

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

e John considera que o esforgo a fazer deve ser da equipe, e ndo
apenas das pessoas individualmente.

e Ele ndo tentard impor seus pontos de vista nem procurara fazer com
gue mudem de opinido.

e John é menos preocupado consigo préprio do que as outras pessoas
em geral.

e Desde que seu sistema de valores ndo esteja ameacado, John
permitird que outros assumam a lideranca definindo a dire¢éo e o
modo de conduzir seu trabalho.

e A estabilidade € uma preocupacao central de John. A longo prazo, a
paciéncia e a forca moral vencerao.

e As maiores motivacdes pessoais de John podem ser encontradas em
uma ou duas das dimensfes com pontuacdo mais alta, contempladas
neste relatorio.

e Controlar completamente uma dada situacdo nao é um fator de
motivacao primordial para o John.
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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 Ele vive dentro de um conjunto flexivel de principios e valores.

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

® As maiores motivacdes pessoais de John podem ser encontradas em
uma ou duas das dimensfes com maior pontuagdo, contempladas
neste relatorio.

e As tradicdes ndo impdem limites ou fronteiras ao John.

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 situacéo.

e Em muitas ocasifes, John quer ser aquele que estabelece suas

proprias normas de conduta, deixando que sua intui¢cdo oriente as
acoes.
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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 Tradicional, 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 Tradicional traz
para o ambiente de trabalho nos dias de hoje?

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

Uma pessoa com alto valor Tradicional busca um sistema de vida e deseja
gue os outros sigam o sistema escolhido.

e |dentifique e recrute pessoas com alto Tradicional para ajudar a
resolver problemas com base nos principios e tradiges da
organizacdo. Esta iniciativa ira atender ao seu desejo de ver o
problema dos outros resolvidos em alinhamento com os sistemas
estabelecidos na organizagéo.

e Faca uma parceria em torno das causas comuns, com a utilizacéo
da base de sistemas e crencas existentes, em alinhamento com as
iniciativas de ajudar e desenvolver os outros.

Uma vez tendo decidido sobre uma questdo, uma pessoa com alto valor
Tradicional raramente muda de opinido, mesmo que a légica indique que
ela estéa errada.

e Tente posicionar a causa que vocé defende como um meio de levar
as pessoas a concordar ou aderir ao sistema de crengas que € tao
importante para o Tradicional. Com isso, as pessoas podem
compreender melhor o modo de pensar do alto Tradicional.

e Perceba que as tradi¢cdes que estdo sendo promovidas podem de © ,
alguma forma afetar negativamente uma ou mais pessoas, mas no % - %
longo prazo podem gerar um bem maior. De que forma ajudar a - —e
equipe pode melhorar o sistema? I I —

1
o s @ e w 2
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LIDANDO COM SITUACOES FORA DE SUA
ZONA DE CONFORTO

As vezes, a pessoa com alto valor Tradicional pode ser excessivamente
rigida quando avalia os outros segundo seus padrdes.

e Use a sua capacidade de se interessar sinceramente pelo bem dos
outros para compreender os padrdes usados na avaliacdo das
pessoas. Depois disso, ajude as pessoas a corresponder aos
principios fundamentais da organizagao.

e E comum as pessoas sentirem-se julgadas pelo alto Tradicional.
Como utilizar esta informacéo e sua atitude altruista para neutralizar
0 julgamento e fazer com que as pessoas nao se sintam
prejudicadas?

Para uma pessoa com alto valor Tradicional, seguir os procedimentos
testados e comprovados é mais importante que resolver os problemas
rapidamente.

e Faca perguntas para determinar qual soluc¢éo vai ajudar a maior
parte das pessoas ou a causa. Se o sistema tem sempre cuidado
das pessoas, passe a defender o Tradicional.

e Alie-se ao alto Tradicional para evitar riscos potenciais, em nome
das pessoas que serdo afetadas. Comunigue essas preocupagdes
durante todo o processo, em termos objetivos.
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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 e Vinculo Emocional
MOTIVADOR UTILITARIO e Indiferenca
MOTIVADOR ESTETICO e Vinculo Emocional
MOTIVADOR SOCIAL * Extremo
MOTIVADOR INDIVIDUALISTA = Indiferenca
MOTIVADOR TRADICIONAL - Extremo

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 grande paix&o para aprender coisas novas e procura constantemente
oportunidades para aprofundar seus conhecimentos. As outras pessoas podem achar

exagerada a quantidade de tempo e recursos que disponibiliza para aprender. Poderdo

pensar que deveria parar de estudar, de aprender e comecar a fazer mais.

e Tem um forte desejo de ser tudo 0 que esta ao seu alcance (realizacdo pessoal).
Esforca-se por obter equilibrio, forma e harmonia em todas as areas da sua vida. As
outras pessoas podem ndo compreender o seu modo subjetivo de raciocinar e
considerar que esta fora da realidade. O valor que da ao mundo que o rodeia, assim
como pelo meio em que vive, pode parecer demasiado para elas.

e Tem uma forte disposicédo 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.

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

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

e Vocé podera ficar incomodado com aqueles que estdo sempre tentando ganhar
posicdes ou tomar o controle.

® Pessoas que tentam impor-lhe outro estilo de vida vao lhe causar aborrecimento. A
capacidade que vocé tem de experimentar coisas novas provoca-lhes frustracdo. 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
@000 o 8.3
U
5.2*

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

8.0

U
6.3*
3. ESTETICO - Valoriza uma vida equilibrada, a beleza, a
forma, a harmonia, a natureza e poder expressar-se
criativamente.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

I — 5.2

3.2*
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

3.8

6.5*
5. INDIVIDUALISTA/POLITICO - Valoriza a ascenso
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 3.0
4.3*
6. TRADICIONAL/REGULATORIO - Valoriza um sistema de
vida ou as tradi¢gdes pertencentes a estrutura social, bem como v -
as regras, regulamentos ou principios. % %

0 1 2 3 4 5 6 7 10 50

1.7 w ]
U —

35 35

4 . 5* 30 30

25 25

20 20

15 I 15

- —

TEO uTl EST soc IND TRA

MI: 60-35-43-62-30-22 (TEO-UTI-EST-SOC-IND-TRA) 60 35 43 62 30 22
*68% da populagdo situam-se na area sombreada.
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GRAFICO DOS MOTIVADORES
20-2-2014
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Resultado 60 35 43 62 30 22
Ordem 2° 40 30 1° 50 6°

= média nacional

Norma BR portugués 2014
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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 Sempre disposto a oferecer seu tempo, recursos e talentos em prol
dos outros.

e Um 6timo promotor das causas que tornam a sociedade melhor.
e Busca um lado positivo em todas as situacdes.

® Gosta de compartilhar conhecimentos em beneficio da equipe ou da
organizagao.

e E severo, mas justo, quando se trata das pessoas.
e E generoso com seus recursos, talentos e tempo com 0s outros.
e Toma iniciativa para investigar, pesquisar e encontrar respostas.

e Oferece opinides firmes e bem informadas sobre uma grande
variedade de tépicos.
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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 Sua alta confianca e o forte desejo de ajudar os outros podem levar
as pessoas a tirar vantagem dele.

e Prefere assumir a responsabilidade pelas a¢des dos outros a ter uma
conversa dura, dificil e direta.

e Pode falar longa e exageradamente sobre algo mesmo quando o
conteudo é limitado.

e Pode confiar excessivamente nas pessoas como fontes ou recursos
de conhecimento.

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

e Pode mostrar-se rigido quanto a negociacao ou flexibilidade do seu
método para ajudar 0s outros.

e Sua habilidade de comunicar conhecimentos diplomaticamente pode
ser prejudicada quando ele se frustra com o baixo nivel de
conhecimento das outras pessoas.

e A necessidade de pesquisar tudo e a correspondente necessidade de
fazer tudo o mais rapido possivel.
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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 Ser incumbido de realizar tarefas que envolvam muitos contatos com
pessoas.

e Ter um supervisor democratico a quem ele possa estar ligado.
e Ser avaliado com base nos resultados e ndo no processo.

e Problemas praticos que exigem pesquisa e conhecimento para serem
solucionados.

e Um ambiente de trabalho que estimule a aprendizagem continua

numa atmosfera de trabalho em equipe, com muitas possibilidades de

troca.

e Envolvimento em projetos inovadores e intelectualmente
desafiadores.

e Um local onde haja abertura para defender as necessidades e
desejos das outras pessoas.

e Um ambiente onde possam ser divulgadas acoes altruistas bem
sucedidas, com o objetivo de incentivar mais pessoas.

e Um ambiente com muitas oportunidades de interacdo social, com a
possibilidade de ajudar cada pessoa.
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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:

Ser considerado uma pessoa em quem se pode confiar.
Ser considerado lider.
Ter oportunidade para obter uma rapida promogéao profissional.

Ter todas as informacgdes necessarias a mao para enfrentar os
desafios.

Pesquisar novas informacgdes trabalhando em equipe e interagindo
com outras pessoas.

Informagbes completas e sucintas para examinar pessoalmente.

Oportunidade para encontrar solugdes de curto prazo para problemas
relacionados ao bem-estar e progresso dos outros.

Flexibilidade para ajudar de forma criativa as pessoas a se
desenvolverem pessoal e profissionalmente.

Participar de equipes que contribuem com causas sociais e de auxilio
para 0s outros.
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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:
e Cuidar da burocracia de uma s6 vez.
® Negociar os compromissos “olhos nos olhos”.

e Compreender qual o seu papel na equipe — ser um membro ou o
lider.

e Compreender que os outros podem possuir determinadas
informacdes que ele pode ainda néo ter.

e Estabelecer um método para trazer sua grande quantidade de
conhecimentos para 0 mundo pratico.

e Poder investigar e pesquisar novas maneiras de atingir os resultados
desejados.

® Receber autonomia e autoridade para atingir resultados, ao mesmo
tempo em que tenha oportunidades de ajudar as outras pessoas.

e Ajuda para administrar o tempo, de forma a cumprir as préprias metas
e ao mesmo tempo poder continuar a ajudar as outras pessoas.

e Equilibrar as interagcdes sociais e necessidade de ajudar os outros
com acdes concretas e objetivas.
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| NTRODUCAO Inteligéncia Emocional

O relatério Quociente Emocional™ analisa a inteligéncia emocional, que é a habilidade de
sentir, entender e aplicar eficazmente o poder e a percepcédo proporcionados pelas emogdes
para incrementar os niveis de colaboracao e produtividade. O relatério objetiva ampliar o
conhecimento em duas areas importantes: a inteligéncia Intrapessoal e Interpessoal.

Pesquisas mostram que os lideres equilibrados de sucesso e os profissionais com um
consistente desempenho excepcional possuem uma inteligéncia emocional desenvolvida.
Isso lhes permite trabalhar produtivamente com uma grande variedade de pessoas e reagir
com eficacia as rapidas mudancas no mundo corporativo. De fato, o quociente emocional
(QE) de uma pessoa pode-se revelar ainda mais significativo para seu sucesso que seu
coeficiente de inteligéncia (Ql).

O relatorio mede cinco dimensdes da inteligéncia emocional:

A Inteligéncia Intrapessoal

refere-se ao que se passa dentro da pessoa conforme os acontecimentos do dia a dia vao se
desenrolando.

Autoconsciéncia é a capacidade de reconhecer e compreender seus humores, emocodes e
impulsos, bem como seus efeitos sobre o0s outros.

Autocontrole significa a habilidade de controlar ou redirecionar impulsos e humores
negativos, bem como a propenséao a suspender pré-julgamentos para pensar antes de agir.

Motivacao € ter uma paixdo pelo trabalho motivada ndo apenas pelo dinheiro ou status, e
uma tendéncia a perseguir objetivos com energia e persisténcia.

A Inteligéncia Interpessoal

€ aquilo que acontece entre uma pessoa e 0S outros.

Empatia significa a capacidade de compreender as emoc¢des das outras pessoas.
Habilidades Sociais referem-se a competéncia em administrar relacionamentos e construir

redes sociais.

O relatorio € 100% verdadeiro? Sim, ndo e talvez. Como mede somente a inteligéncia
emocional, sdo computadas apenas as frases das areas onde foram detectadas tendéncias.
Para aumentar sua preciséo, € possivel fazer anotacdes ou editar o relatério quando uma
frase néo se aplicar — mas somente depois de checar com alguns colegas ou amigos para ver
se eles concordam.
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CARACTERISTICAS GERAIS

Com base nas respostas do John, o relatério selecionou as sentencas que
proporcionam uma visao geral de seu nivel de inteligéncia emocional.

Autoconsciéncia

e Ele compreende profundamente seus pontos fortes e fracos em
termos emocionais.

e Entende suas emocgdes e sua influéncia sobre o nivel de estresse.

® Seu nivel de autoconsciéncia € visto como a capacidade de projetar
confianga na maioria das situacoes.

Autocontrole

® Ele ndo reage exageradamente a fontes de estresse pouco
importantes, mas pode ter dificuldade de administrar suas emocdes
guando ha fatores mais significativos.

e As outras pessoas podem questionar se ele consegue lidar com
muitas responsabilidades durantes periodos estressantes.

e Asvezes, suas emocdes podem leva-lo a agir antes de ter analisado
a fundo a situacéo.

Motivacao
e Tende a buscar novos desafios.

e Seu nivel de motivacao impede que procrastinar seja um problema,
mesmo que ele ndo tenha interesse pelo projeto.

e (Os outros o consideram uma pessoa automotivada.

Empatia
e Tem uma habilidade razoavel para decifrar o tom emocional da
maioria das interacoes.

e Geralmente as pessoas 0 consideram alguém que se importa e se
preocupa com 0S Outros.

e Sua capacidade de prever as reacfes emocionais alheias realca
ainda mais sua facilidade de trabalhar com pessoas.

Habilidades Sociais
e Desenvolve relacionamentos interpessoais rapida e facilmente.

e Qcasionalmente, pode cair na armadilha de tentar deixar todo
mundo satisfeito.

® As pessoas gostam de interagir com ele.
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COMPONENTES DO QUOCIENTE
EMOCIONAL

O Quociente Emocional (QE) é uma medida de sua capacidade de sentir,
compreender e aplicar eficazmente o poder e a percepc¢do de suas
emocodes e das emocgdes das outras pessoas, com o0 objetivo de
incrementar os niveis de satisfacéo pessoal, colaboragéo e produtividade.
O resultado global do Quociente Emocional indica o seu nivel de
inteligéncia emocional. Quanto mais alto o nimero, mais alta é sua
inteligéncia emocional. Caso vocé objetive elevar seu QE, deve
concentrar seu desenvolvimento nos componentes em gque obteve as
notas mais baixas.

1. AUTOCONSCIENCIA - A capacidade de reconhecer e
compreender seus humores, emoc¢des e impulsos, bem como seus
efeitos sobre os outros.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
I — 8.8
U
7.4*

2. AUTOCONTROLE - A habilidade de controlar ou redirecionar
impulsos e humores negativos, bem como a propensao a suspender
pré-julgamentos para pensar antes de agir ou falar.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

6.3

7.2*
3. MOTIVACAO - A paix&o pelo trabalho motivada néo
necessariamente pelo dinheiro ou status, e uma tendéncia a perseguir
objetivos com energia e persisténcia.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

9.0

U
7.9*
4. EMPATIA - A capacidade de compreender a constituicdo
emocional das outras pessoas.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

7.7

U
7.5*%
5. HABILIDADES SOCIAIS - Competéncia em administrar
relacionamentos e construir redes sociais.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

9.5

7.6*

*68% da populagdo situam-se na area sombreada.

John Doe
Copyright © 2013, Dr. Izzy Justice and Target Training International, Ltd. 48



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

RESULTADOS DO QUOCIENTE EMOCIONAL

A soma dos resultados nas sub-escalas Autocontrole, Autoconsciéncia e
Motivacao representa sua dimenséo Intrapessoal. A soma dos resultados
nas sub-escalas Empatia e Habilidades Sociais representa sua dimensao
Interpessoal. O resultado do seu Quociente Emocional foi calculado
somando os resultados Intrapessoal e Interpessoal.

INTRAPESSOAL - A habilidade de compreender a si mesmo e de
formar um autoconceito correto que o ajude a atuar produtivamente e
positivamente na vida.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

I ——— 8.0

N | 4
7.5*
INTERPESSOAL - A capacidade de compreender as outras pessoas:
0 gque as motiva, como elas trabalham e como trabalhar em harmonia

com elas.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
..., 8.5
N | 4
7.6*

QUOCIENTE EMOCIONAL TOTAL - Seu nivel global de inteligéncia
emocional, formado pela combinac&o dos resultados intrapessoal e

interpessoal.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
I —— 8.2
A | 4
7.5*
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AUTOCONSCIENCIA

A capacidade de reconhecer e compreender seus humores, emocdes e impulsos,
bem como seus efeitos sobre os outros.

Seu resultado foi 8.8.

Seu nivel de Autoconsciéncia é bem desenvolvido, o que significa que
vocé percebe e compreende o que esta sentindo e por qué.

O que voceé pode fazer:

e Descreva seus gatilhos emocionais para um parente, amigo ou
colega de confianca, para melhorar sua capacidade de
autoavaliacéo.

e Compare o feedback recebido de outras pessoas com sua propria
autoavaliacao.

e Para melhorar ainda mais sua tomada de decisdes, identifique
tendéncias em seu comportamento e discuta suas observacdes com
um orientador, parente ou amigo de confianca.

e Seria interessante fazer pausas de vez em quando, para avaliar se
vocé tem uma autopercepcao realista.

¢ Reflita sobre a conexao entre suas emocgdes e seu comportamento.
Identifique os gatilhos que tém o potencial de provocar reacdes
negativas.

e Aumente a Autoconsciéncia, descrevendo em um diario suas
reacdes emocionais a situacdes significativas.

e Anote suas descobertas sobre si mesmo e discuta-as com um
parente, amigo ou colega em quem confie, para esclarecer melhor
alguns pontos.

e Pense em situagdes que representam uma carga emocional para
vocé. Faca uma lista delas e de possiveis solu¢des para reconduzir
suas emocg0des a seu estado normal.

* Pense em situacdes em que vocé usa seus pontos fortes e fracos,
especialmente no trabalho.

e Utilizando seu alto grau de Autoconsciéncia, crie um plano de agdo
para os pontos que vocé deseja melhorar. Como sua
Autoconsciéncia pode ajuda-lo nessa tarefa?

e Reflita sobre situacdes emocionalmente carregadas que vocé
vivenciou, profissionais principalmente. Como vocé se sentiria em
relacdo a essas situagdes, hoje?
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AUTOCONTROLE

A habilidade de controlar ou redirecionar impulsos e humores negativos, bem
como a propensao a suspender pré-julgamentos para pensar antes de agir ou
falar.

Seu resultado foi 6.3.

Vocé tem um grau moderado de Autocontrole. Vocé consegue conter
muitas das emog0des negativas e deixa fluir as emogdes positivas.

O que vocé pode fazer:

e Utilize o Autocontrole, ouvindo primeiro, fazendo uma pausa e entédo
reagindo.

® Quando se sentir frustrado, pare e avalie sua reacdo emocional,
tentando interromper o comportamento negativo.

® Pense em reacgOes eficazes para situagcdes estressantes,
descobrindo estratégias para mudar seu estado de espirito negativo.

e Discuta formas de lidar com mudancas e estresse junto com seus
parentes, amigos ou com um orientador de confianca.

e Registre e enfoque eventos que despertem uma sensacado de calma
ou emocgdes positivas.

e Escolha um parente, amigo ou conselheiro de confianca para
discutir suas formas de lidar com as mudancas, e como vocé pode
praticar o Autocontrole.

e Pergunte a si mesmo: “Qual é a pior coisa que pode acontecer?”,
para avaliar a realidade da situagéo.

e Registre ocorréncias nas quais vocé conseguiu controlar suas
reacdes ou emocoes.

e Discuta, com seus colegas de trabalho, formas adequadas de
expressar emocoes.

e Existe uma forte conexao corpo-mente. Assuma o controle sobre
seu corpo por meio de meditacdo ou yoga, para aprender aos
poucos a regular suas emocoes.

e Comece a se exercitar regularmente para melhorar sua capacidade
de administrar suas emocdes e para relaxar, tanto o corpo quanto a
mente.
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MOTIVACAO

A paixéo pelo trabalho motivada ndo necessariamente pelo dinheiro ou status, e
uma tendéncia a perseguir objetivos com energia e persisténcia.

Seu resultado foi 9.0.

Seu nivel atual de motivacao permite que vocé administre bem seus
objetivos e o leva a buscar novos desafios.

O que voceé pode fazer:

e Registre seus objetivos e prazos especificos e reveja-0s
regularmente, para ter certeza de que esta no caminho certo.

® Faca uma lista de seus objetivos e aspiragcdes e coloque-a em um
local onde possa vé-la todos os dias.

® Reserve um tempo, todos os dias, para refletir se esta conseguindo
atingir seus obijetivos.

® Inspire-se nas pessoas que usam sua motivacao interna para
desenvolver esses tragos em si mesmo.

e Celebre guando atingir uma meta e documente esse sucesso.

e Analise seus objetivos de longo prazo em termos de pontos fortes e
fracos, oportunidades e ameacas, para garantir que tenha sucesso.

e Desafie 0 estado das coisas e faca sugestbes de melhorias.

e Defina as caracteristicas que podem impedi-lo de conquistar seus
objetivos e descubra possiveis formas de supera-las.

® [nforme seus objetivos a um conselheiro, parente ou amigo em
guem confie, e peca que o ajude a cobrar a realizacdo deles.

e Tente visualizar como seria conquistar seus objetivos.

e Crie metas detalhadas para atingir seus objetivos globais.
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EMPATIA

A capacidade de compreender a constituicdo emocional das outras pessoas.

Seu resultado foi 7.7.

Seu nivel de empatia permite-lhe comunicar-se com as pessoas de acordo
com 0s sinais emocionais que elas emitem; vocé tem habilidade para
compreender 0s outros na maioria dos casos.

O gue vocé pode fazer:

e Tente entender as pessoas e 0 estado emocional delas, antes de
comunicar seu ponto de vista, para garantir que vocé consiga obter
o resultado desejado.

e Observe as interagbes das outras pessoas e compartilhe essas
descobertas com um parente, amigo ou conselheiro de confianca,
para checar se eles entendem da mesma forma.

® Pense em maneiras de usar sua empatia para ajudar as pessoas a
melhorar seus estados emocionais.

® Peca a seu mentor para ajuda-lo a melhorar ainda mais sua
capacidade de considerar as reacdes emocionais de seus colegas
de trabalho.

® Pense em formas de mostrar as pessoas que ndo se deve prejulgar,
especialmente em situacdes de conflito.

® Faca uma lista de seus habitos interpessoais e trabalhe para
desenvolver ainda mais praticas positivas de comunicacao.

e Tente esclarecer, junto as outras pessoas, as reagdes emocionais
gue elas tiveram, especialmente se ndo estiver muito seguro de sua
observacao.

® Sempre ofereca ajuda a seus amigos e parentes, e mesmo a
estranhos, quando eles necessitarem. Demonstre que vocé
compreende o que eles estdo tentando realizar.

e Tente encontrar o equilibrio adequado entre demonstrar empatia as
pessoas e, a0 mesmo tempo, considerar o seu proprio bem-estar
emocional.
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HABILIDADES SOCIAIS

Competéncia em administrar relacionamentos e construir redes sociais.

Seu resultado foi 9.5.

Vocé consegue encontrar pontos em comum e construir afinidades com as
outras pessoas. Vocé tem capacidade de persuaséo, de lideranca em
tempos de mudancas, de construir e liderar equipes.

O gue vocé pode fazer:

e Peca a pessoas que admira para analisar seu estilo interpessoal.

e Tente ganhar experiéncia para melhorar suas habilidades sociais.

e Considere as caracteristicas Unicas das pessoas, desenvolva
interesses mutuos e demonstre um interesse genuino pelo

bem-estar delas.

e Pratique deixar outras pessoas assumirem a lideranca, para que
vocé possa exercer influéncia atuando como suporte.

e Descubra novos modos de exercer influéncia no trabalho, ajudando
as pessoas a melhorar suas habilidades sociais.

e Aconselhe e oriente seus colegas de trabalho sobre técnicas
eficazes para exercitar as habilidades sociais.

e Desenvolva 0s conhecimentos sobre lideranca recebidos de seu
mentor, para continuar melhorando suas habilidades sociais.

e Faca um esforco para manter contato com as pessoas que acabou
de conhecer, e também com seus amigos e conhecidos.

e Busque mais qualidade que quantidade em suas relacdes sociais.
Tenha conversas mais profundas com as pessoas.

e Fale sobre seus sentimentos relacionados com o trabalho.

e Junte-se a um grupo ou associacao profissional para aumentar sua
rede de contatos.

e Memorize os nomes das pessoas, bem como fatos especificos
sobre elas, e 0s mencione quando estiverem conversando. Seja
reconhecido como alguém que se lembra!
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A RODA DE QUOCIENTE EMOCIONAL™
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INTRODUCAO

Combinando Comportamentos, Motivadores e Inteligéncia Emocional

Maximizar a eficacia de nosso estilo comportamental no trabalho pode ser algo
bastante dificil, especialmente em situacdes onde existem “rétulos comportamentais”.
E bastante comum que uma equipe com diversas pessoas com estilos
comportamentais semelhantes tenham atitudes e reac6es diferentes perante a
mesma situacao.

Ha anos a TTISI vem educando o mundo corporativo sobre os comportamentos, o
“como” as pessoas agem, e sobre os motivadores que impulsionam esses
comportamentos — o0 “porqué” de elas agirem de determinada maneira. Durante
muito tempo, isso serviu para melhor explicar as diferencas entre as pessoas. No
entanto, pesquisas recentes revelaram que pessoas com comportamentos e
motivadores semelhantes reagem de modo diferente em diversas situacoes,

especialmente aquelas com maior carga emocional.

Por que isso acontece? A resposta muitas vezes esta na Inteligéncia Emocional.
Entender o QE das pessoas e aplicar essa informac¢do aos comportamentos e
motivadores pode ndo apenas expandir a linguagem e a comunicagéo dentro das
organizacdes, mas também ajudar os individuos a encontrar seu caminho em meio a
complexidade do local de trabalho, proporcionando uma maior sensacao de
equilibrio, sucesso e realizacao.
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COMBINANDO COMPORTAMENTOS,
MOTIVADORES E INTELIGENCIA
EMOCIONAL

As pessoas que se conhecem bem, ddo-se o devido valor como individuos Unicos
e conseguem utilizar essa mesma compreensdo e apreco com relacéo aos outros
tém mais sucesso. Esta pagina foi concebida para conectar os tracos
comportamentais com o0s impulsos motivacionais e o nivel da Inteligéncia
Emocional da pessoa, com o objetivo de aumentar sua habilidade em lidar com
os diversos estimulos e situac¢des criticas do dia a dia.

John tem um nivel elevado de Autoconsciéncia. Ele é capaz de prever
seus sentimentos e percebe, mental e fisicamente, quando algo muda na
forma como esté se sentindo. Combinado com seu estilo comportamental
de alta "Influéncia”, de grande exposicao social, isso pode ser algo muito
importante. A maioria das pessoas com alta "Influéncia" tende a enfrentar
uma situacao desconfortavel conversando, sem se preocupar muito com o
gue esta sendo dito. Isso acontece porque elas ndo percebem quando
seus gatilhos emocionais sdo acionados. No entanto, seu nivel de
Autoconsciéncia permite que ele perceba com maior facilidade a resposta
fisica e emocional conectada a esses gatilhos.

John possui grau moderado de Autocontrole. Ele possui uma
capacidade intermediaria de controlar suas reacdes a eventos com grande
carga emocional. Seu estilo comportamental de alta “Influéncia” indica
gue John tende a evitar situacdes que possam levar a rejei¢do social. No
entanto, seu moderado Autocontrole atenua essas caracteristicas
comportamentais, que talvez ndo sejam percebidas pelas outras pessoas
de forma tdo extrema. Quando utiliza seu estilo comportamental
influenciador e consegue administrar suas reagdes, John tem uma maior
capacidade para realizar mais tarefas, com intenso contato com pessoas
e criando equipes com maior potencial de geracéo de resultados. E
preciso cuidado nos casos em que 0 assunto em questao tem relagéo
direta com os motivadores Social e Te6rico em particular. Sua
capacidade de usar sua competéncia de Autocontrole pode ser
prejudicada quando ele percebe haver uma ameaca a suas principais
motivadores.

John tem um alto nivel de Motivacdo. Ele sente motivacao e paixao por
trabalhar, movido por raz8es que véo além da necessidade de
recompensar 0os motivadores Social e Tedrico. Tem propensao a
perseguir objetivos com alegria e entusiasmo. Essa motivacédo é um
impulso interno para realizar seu objetivo que nao precisa de motivadores
externos. Seu alto resultado na dimens&o Motivagéo diminui a
necessidade de que suas paixdes sejam 100% satisfeitas no trabalho,
desde que elas ndo sejam descritas como extremas no grafico de
motivadores. Porém, para oferecer completo engajamento e um
desempenho excelente, é importante que seus motivadores Social e
Teobrico também sejam satisfeitos por meio de sua carreira.
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COMBINANDO COMPORTAMENTOS,
MOTIVADORES E INTELIGENCIA
EMOCIONAL

John possui alto grau de Empatia. Ele possui uma grande
capacidade de prever como 0s outros irdo receber uma informacao
ou reagir a uma situacao. O poder da alta Empatia esta na
capacidade de ver as coisas sob o ponto de vista das outras
pessoas. John costuma ver as coisas sob a perspectiva do ponto
de vista do motivador Social, mesmo que nem todas as pessoas
filtrem as informacdes a partir desse mesmo ponto de vista.
Desenvolver a capacidade de interpretar e avaliar as situacoes,
independentemente do ponto de visto do seu motivador Social, &
muito importante para conquistar, dentro dos grupos a que
pertence, o reconhecimento e a identificagdo social que seu estilo
comportamental de alta “Influéncia” busca.

John possui um alto grau de Habilidades Sociais. Ele possui uma
grande habilidade para construir redes de contatos com muita
competéncia. Ele consegue inspirar equipes gracas a sua
habilidade de fortalecer as relacfes e de criar sinergia no grupo.
John possui uma competéncia singular para construir
relacionamentos com varios tipos de pessoas, enquanto a maioria
dos individuos tem normalmente maior facilidade para relacionar-se
com pessoas gue possuem 0s mesmos motivadores. Seus
motivadores Social e Tedrico sao suas principais areas de
interesse; no entanto, ele possui uma maior habilidade para
deixa-los de lado para estabelecer relacionamentos que nao levem
diretamente a satisfacdo dessas paix6es. Em termos
comportamentais, John prefere um estilo de comunicacdo mais
informal e amigavel. Com base em suas Habilidades Sociais bem
desenvolvidas, ele tem uma maior capacidade para adaptar seu
estilo de comunicacao para atender as necessidades da relagéo.
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