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UvoD

Tato zprava je vystupem 360° zpétné vazby, ktera byla realizovana spolec¢nosti TCC online.

JAK S VYSTUPEM PRACOVAT

Vystup z 360° zpétné vazby je uréen zejména pro Vasi vlastni potfebu a Vas dalsi osobni rozvoj jako zpétna vazba na to,
jak Vds vnima Vase okoli.

Vystup je koncipovan tak, Ze v jeho Uvodu naleznete zejména celkové, souhrnné vysledky, které jsou dale
konkretizovany a rozpadnuty do podrobnéjsich blokd.

HODNOCENE KOMPETENCE

® QObecnd
= Osobni pfistup
® Pracovni kompetence

® |nterakce s druhymi

= ManazZerska
= Vedeni tymu

7 v

® Strategické fizeni

® Obchodni

® Prodej/externi klient

SKALA HODNOCEN|

V rédmci zpétné vazby byla pouZita tato skala:

Nemohu hodnotit 0
Nesouhlasim 1
Spige nesouhlasim 2
Spise souhlasim 3
Souhlasim 4

SKALA DULEZITOSTI

Hodnotitelé se sou¢asné mohli vyjadfit, jak hodnocené polozky vnimaji jako dllezité na skale: . 23 4 5
Hodnoceny/4 se také mohl/a vyjadfit, jak hodnocené polozky vnima jako daleZité na $kale: Qe‘ 4 5

Hodnoty na $kdle daleZitosti jsou 1 - je to pro mne zcela kli¢ové a zdsadni, 2 - Je to pro mne velmi dilezité, 3 - Je to pro
mne spise dllezité, 4 - Spide to pro mne neni ddlezité, 5 - neni to pro mne dadleZité.

V pfipadé, kdy pro vypocet dileZitosti nejsou k dispozici Zddnd data, je misto ¢&isla zobrazen znak: 2

Tyto hodnoty se ve zpravé dale vypisuji jako ,dalezitost”.
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HODNOTITELE
HODNOTITELE OSLOVENO HODNOTILO

Napfi¢ vystupni zpravou jsou porovnavany vysledky za — a prmérného vysledku za ostatni hodnotitele.

Tento primeér je pak oznaceny jako 'Ostatni .
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INSPIRACE PRO VAS ROZVO!J

NiZe naleznete vybrané nejlépe a zdroveri nejnize hodnocené polozky napfic kompetencemi. Zatimco na nejlépe hodnocenych polozkadch, Vasich
silnych strankdch, miZete stavét a hledat prostor pro jejich uplatnéni’ v budoucnu, mezi nejnize hodnocenymi polozkami muZete hledat priority

vvs

pro Vds dalsi rozvoj v nejblizsim obdobi.

Hodnota uvedend u kaZdé polozky je priamér hodnoceni napric vsemi hodnotiteli bez sebehodnoceny.

SILNE STRANKY Dule¥itost
Uvédomuije si rizika svych rozhodnuti a predchazi jim. 3.25 22
Podporuje zmény dlouhodobé vedouci ke zlepsenim. 3 39
Ma jasno v tom, ¢eho a jak chce ve své oblasti dosdahnout. 3 3.4
Prichazi aktivné s napady a inovacemi. 3 32
Své ¢innosti planuje, pracuje systematicky. 2.86 26
V38ima si pozorné toho, "na co klient sly$i" a pfizpUsobuje tomu vedeni 271 24

obchodniho rozhovoru.

Svou praci koordinuje s ohledem na praci ostatnich. 2.67 32
Aktivné se zapojuje do plnéni Ukold i nad rédmec pracovni naplné. 2.67 3.0
OBLASTI PRO ROZVOJ Dulezitost
Nabizi feSeni, které zohlednuje potfeby klienta. 1.4 2.8
Navrhuje (internimu nebo externimu) klientovi feseni k jeho maximalni 14 32
spokojenosti.

Pred klientem vystupuje presvédcivé a divéryhodné. 1.6 38
ZdUrazruje uzitek pro klienta, ktery plyne ze vzdjemné spoluprace ¢ 1.67 28
obchodu.

Je odbornik ve svém oboru, dokaze si poradit se véemi pracovnimi ukoly. 1.71 29
Dokaze ¢leny svého tymu nadchnout a ziskat je pro vysoky vykon. 1.78 34
Vidi rizika a resi je. 1.78 2.7
Dokaze druhé ziskat presvéddivymi argumenty. 1.8 22
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Zde vidite, které polozky vnimaji Vasi hodnotitelé jako nejdilezitejsi

Vas dalsi rozvoj nemusite zamérit pouze na nize hodnocené polozky, ale i na ty, které jsou duleZité pro ostatni, prestoze patri mezi obecné lépe

hodnocené.
NEJDULEZITE)Si KOMPETENCE DLE HODNOTITELU DileZitost
Namitky dokaze vyuzit pro ziskani klienta. 1.86 .
Dokaze druhé ziskat presvédcéivymi argumenty. 1.8 '
Uvédomuije si rizika svych rozhodnuti a predchazi jim. 3.25 '
Prispiva k fungujicim vztahdm a pozitivni atmosfére. 1.89 ‘
V38ima si pozorné toho, "na co klient sly$i" a pfizpUsobuje tomu vedeni 271 ‘
obchodniho rozhovoru.
Dokaze rozpoznat silné a slabé stranky podfizenych a podporuje jejich 2.56 .
rozvoj.
Zaddava druhym Ukoly srozumitelné, jednoznacné a pochopitelné. 2.17 25
Své ¢innosti planuje, pracuje systematicky. 2.86 26

V CEM VAS OSTATNI VIDI JINAK NEZ VY SAMI SEBE

NiZe naleznete polozky, ve kterych je patrny nejvétsr rozdil mezi Vasim sebehodnocenim a hodnocenim ostatnimi. Rozdil je v grafech vyznaceny
Cervenou barvou.

Oblasti, v kterych se hodnotite vyse, nez V/ds vnima okoli, Vds mohou inspirovat k zamysleni nad tim, proc¢ tomu tak je a co muZete udélat proto,
aby se pohledy pribliZily.

VYSSi SEBEHODNOCENI

Ostatni == Rozdil DuleZitost
Pred klientem vystupuje presvéddivé a divéryhodné. H 2
Na situace se diva koncep¢né a s nadhledem. L ®
1.89 2.11 27
Ochotné a aktivné sdili informace. 4 30
213 1.87 2.9
VYSSi HODNOCENI OSTATNIMI Ostatni
‘Sebehodnoceni — Rozdil  Dlefitost
M4 jasno v tom, ¢eho a jak chce ve své oblasti dosdhnout. 3 4
I 2 ®
(v S . . 286 53
Své cinnosti planuje, pracuje systematicky. P S e ®
yees 7 v ’ ’ ‘ 25 3.0
Prijima zodpovédnost za vysledky své prace. o = ®
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HODNOCENI DILCICH KOMPETENCI

Tato &dst vystupni zprdvy se tykd konkrétnich kompetenci a ddvd VVidm zdkladni informaci o tom, jak hodnotite sam/sama

sebe ve srovnani's Vasim okolim.

Z grafu je na prvni pohled patrné, nakolik je Vase sebehodnoceni v souladu s pohledem ostatnich. Tedy zda sam/sama

sebe hodnotite spise vys nez VVase okoli nebo naopak niz, popr. v kterych kompetencich.

Pokud jsou rozdily vyssi, pokuste se zamyslet nad tim, ¢&im to mdZe byt ddno a co uzitecného Vam to rik4.

® Sebehodnoceni
Hodnoceni druhymi

Strategicke Prodej/externi
fizeni klient

% Osobni

LY

/ pristup

Vedeni tymu

Interakce s Pracovni
druhymi kompetence

Hodnoty v grafu odpovidaji priméru za jednotlivé hodnotitele a otazky sytici danou kompetenci.

(3 online
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HODNOCENI DIL&IMI SKUPINAMI HODNOTITELU

V dalsi dsti se miZete podivat na rozdily mezi jednotlivymi skupinami hodnotiteld.

Zkuste se zamyslet nad tim, proc Vds rizné skupiny lidi vnimaji odlisné a zda je to ddno napr. odlisnymi zkusenostmi,
které s VVdmi maji, anebo zda k nim napriklad Vy sam/sama pfistupujete odlisné.

%

Pro Vasi predstavu byva casté, ale zdaleka to neplati vzdy, Ze nejpestrejsi hodnoceni’ co do hodnotici skaly se objevuje u
nadrizenych, ktefi se neboji extrémnéjsich a obéma sméry vyprofilovanych odpovédi a pro které je hodnoceni
podrizenych béznou soucdsti jejich role. Podrizeni zase obecné voli jedny z nejvyssich hodnot, nebot své nadfizené
dobre znaji a jsou schopni docenit jejich kvality (opét neplati vzdy). Pro kolegy je zase naopak typické, Ze jejich odpovedi

v, o

se nejvice blizi pridméru a voli spise opatrnéjsi vyjadreni.

® Sebehodnoceni

@kolega
@ Nadfizeny
®Podiizeny

Strategicke Prodej/externi
fizeni klient

Osobni

Vedeni tymu pristup

Interakce s Pracovni
druhymi kompetence

Hodnoty v grafu odpovidaji priméru za jednotlivé hodnotitele a otdzky sytici danou kompetenci.
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’

SROVNANI DILEICH SKUPIN HODNOTITELU DLE ROZDILU V HODNOCENI

rozpéti
1 Vedeni tymu d d “
2 Interakce s druhymi 1.85 0.5
3 Strategické fizeni 0.49
4 Pracovni kompetence 0.44
5 Prodej/externi klient 0.42
6 Osobni pfistup 0.28

vy

primérné hodnoceni napfi¢ kompetencemi

Symbolem Sipky smérujici dolid jsou zvyraznéna hodnoceni, kterd maji oproti priméru horsi vysledek. Symbolem sipky smérujici nahoru jsou
zvyraznéna hodnoceni s lepsim, nez pramérnym vysledkem.

s sy

rozdil hodnoceni'je pod 25% hodnotici skaly
- rozdil hodnoceni'je mezi 25-50% hodnotici skaly
- rozdil hodnoceni'je mezi 50-75% hodnotici skaly
- rozdil hodnoceni'je nad 75% hodnotici skaly
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PREHLED ZA JEDNOTLIVE OTAZKY ZA JEDNOTLIVE SKUPINY HODNOTITELU

Zde naleznete prehled za vsechny jednotlivé hodnocené polozky. V' grafech jsou v tomto poradi vykreslena data pro ndsledujici skupiny
hodnotiteld. Pokud v dané otdzce neexistuje zadné hodnoceni od dané skupiny hodnotiteli, nebude tato skupina zobrazena. To plati i pro vybér
odpovédi nemohu hodnotit.

OSOBNI PRISTUP Potet Diilegitost
hodnocenf

Plni dohody a drzi své slovo. 4

=N P D

)

Aktivné se zapojuje do plnéni Ukoll i nad ramec pracovni
naplné.

= oW
AW

Dokaze se snadno a pohotové pfizplsobit novym
podminkam a situacim.

RN
‘,..

Prichazi aktivné s ndpady a inovacemi.

=R e N
»
o

3.0
3.0
4.0

Zajima se, jak druzi vnimaji jeho/jeji préci a pracuje na
svém rozvoji.

Re&i s klidem i velmi ndro¢né situace. 7

3.0

o 01O Ww

3.2
5.0
3.2

4.0
3.0
3.2

Pocet Dulezitost
hodnocenf

| pod tlakem a ve stresu hledad fedeni situace.

=Wk, W

Vytvafi si svlj vlastni nezavisly pohled na véc.

[ N

PRACOVNI KOMPETENCE

3.0

27

2
38
?

Své dinnosti planuje, pracuje systematicky.

=Wk, Ww

Svou praci koordinuje s ohledem na praci ostatnich.

o 0= W

4.7

25
?

Své ukoly plni v terminu.

I Ty

O h~EFP W
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Cilené si ziskavd informace z rlznych zdroja. 4 D
1 40
4 20
1 50
Hleda Fedeni, nikoli problémy. 2 39
1 30
3 43
1 ®
Pfijim& zodpovédnost za vysledky své préce. G 2 5
0 ?
@ s
1 40
Vidi rizika a Fesi je. 4 &
J 1 20
4 30
1 ®
Na situace se divd koncepéné a s nadhledem. 3 49
1 30
. e
1
Ukoly tesi prakticky a realisticky. 4 3.5
1
2 25
1 ®
Je odbornik ve svém oboru, dokaze si poradit se véemi 167 3 D
Py o )
Pracoummitiel: .. P @
1 40
INTERAKCE S DRUHYMI Pocet Dulezitost
hodnoceni
Ochotné a aktivné sdili informace. 3 D
1 30
4 27
1 30
Dokaze druhé ziskat presvéddivymi argumenty. 233 3 2
0 2
S P W
1 40
Pfi vyjedndvani respektuje ndzory druhych a snazi se 2 <D
, 7. ’ 1 3.0
dosahnout vzajemné shody. 3 27
0 ?
Zajim3 se o potreby svého klienta (internfho nebo 3 D
7 1 5.0
externiho). 3 20
1 50
Navrhuje (internimu nebo externimu) klientovi fedeni k L 2 S
. oy . . 0 v
jeho maximalni spokojenosti. — 3 37
1 40
Ochotné spolupracuje a zapojuje druhé. GD 1 10
0 2
3 37
1 50
Prispiva k fungujicim vztahlm a pozitivni atmosfére. ‘1‘ ®
4.0
4 22
1 40
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VEDENI TYMU Pocet DileZitost
hodnoceni

Zajima se o potreby svych podfizenych a poskytuje jim @

podporu.

3.0

=N O BN
~

®

Svétuje ¢lenlim svého tymu zodpovédnost za tkoly a ‘l‘ :
dava jim prostor pro samostatnou praci. 4 32
1 40

Dokaze ¢leny svého tymu nadchnout a ziskat je pro ‘l‘ 2;
vysoky vykon. 4 32
1 30

Zaddva druhym Ukoly srozumitelné, jednozna¢né a &

pochopitelné. 25

o~ ON

43
3.0

3.0
?
s

25
?

3.3
3.0
35

Klade dlraz na co nejlepsi vykon lidi ve svém tymu nebo
oddéleni.

Wk, Ww

Konstruktivné upozortiuje na véci, se kterymi je & neni
spokojen.

= W o M

DokazZe rozpoznat silné a slabé stranky podfizenych a
podporuje jejich rozvoj.

= 01O M

Plsobi v roli manazera jako autorita a jde svym
chovanim ostatnim prikladem.

®

STRATEGICKE RIZENI Potet Dileitost

hodnoceni

M4 jasno v tom, ¢eho a jak chce ve své oblasti 3 -
. 1 20
dosahnout. 3 37
1 ®
Rozhoduje se pohotové a s nadhledem. i iz
3 37
1 ®
Uvédomuije si rizika svych rozhodnuti a pfedchazi jim. i g
1 30
1 ®
Vysvétluje srozumitelné élendm svého tymu, kam a :

jakymi konkrétnimi kroky firma sméruje. 35

o~ ELN

b
4.0
.7,

Uvédomuije si finanéni dopad svého jednani a
rozhodovani.

1 I P

oKL N
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Podporuje zmény dlouhodobé vedouci ke zlepsenim. i :
4 40
0 2
PRODEJ/EXTERNI KLIENT Potet Dalezitost
hodnoceni
Navazuje kontakt s novymi zdkazniky. i :
4 35
0 ?
Pred klientem vystupuje presvéddivé a divéryhodné. i :Z
2 35
1 ®

Namitky dokaze vyuzit pro ziskani klienta.

Rozviji vztahy se zakazniky.

v

V38ima si pozorné toho, "na co klient sly$i" a pfizplsobuje

tomu vedeni obchodniho rozhovoru.

Zjistuje potreby klienta.

Nabizi feSeni, které zohlednuje potreby klienta.

ZdUraznuje uzitek pro klienta, ktery plyne ze vzajemné
spoluprdce & obchodu.

Na zadkladé signalu klienta pfechazi od obecné nabidky k

diskusi o konkrétnim regeni.

Setkani s klientem uzavird domluvou na konkrétnich a
jasnych dalsich krocich.

WPIRr |

3.0

= Ol e

4.0
5.0
3.0

= 0N

3.0

NN
-

3 27
0 ?

2 35
0 ?

4 27
0 ?

1 3.0
1 2]
2 25
1 10
3 37
0 ?

1 50
1 40
5 26
1 30
4 27
1 3.0
4 32
0 ?

K9 online
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DOPORUCENI HODNOTITELU

V této cdsti vystupni zpravy najdete slovni komentare a doporuceni od Vasich hodnotiteld.

Pristupujte k nim, jako ke konkrétnim inspiracim, jak na sobé ddle pracovat. Snazte se vsak zdroveri vnimat je s
nadhledem, aby pro Vas nebyly zrariujici, a soucasné nezapominejte, Ze se do nich vzdy promitd také osoba hodnotitele.
VZdy jde o ndzor jednotlivce, ktery pro Vds muZe byt velmi uZitecny, ale také neznamend automaticky zdvazek, Ze byste
Jjej mél/a bezvyhradné prijmout.

Pokud dotaznik zahrnoval vice kategorii doporuceni, jsou serazena od celkovych a obecnych po konkrétni vztahujici se k
dilcim kompetencim & pfimo otazkam.

DOPORUCEN{ HODNOTITELU VE VZTAHU KE SLEDOVANYM KOMPETENCIM

OSOBNI PRISTUP

@ CO BY MEL HODNOCENY ZACIT DELAT?

@ CO BY MEL HODNOCENY PRESTAT DELAT?

Kolega

Lépe kontrolovat stresové situace béhem projektd.

@ Vv CEM BY MEL HODNOCENY POKRACOVAT?

Podfizeny
Motivovat ostatni.

Zapojovat se do plnéni tkold.

PRACOVNI KOMPETENCE

@ CO BY MEL HODNOCENY ZACIT DELAT?
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Kolega

Lepsi time management pfi projektech.

Podfizeny
Méla by plnit terminy jako ostatni kolegové.

Pokud vi, ze praci nezvldda zkoordinovat - méla by si fici o pomoc ostatnim a nefesit tak véci individualné.

@ CO BY MEL HODNOCENY PRESTAT DELAT?

Uvédomit si lépe své rozhodnuti predtim nez firma utrpi finanéni ztratu z nepodareného projektu

Podrizeny

Byt tak nerozhodna.

@ V ¢EM BY MEL HODNOCENY POKRACOVAT?

Podrizeny
Byt odbornikem ve svém oboru.
Maximalné se pfizpUsobit klientovi s terminy

V pldnovani svych pracovnich innosti.

INTERAKCE S DRUHYMI

@ CO BY MEL HODNOCENY ZACIT DELAT?

Podfizeny

Pokud se projekt nestiha - je potfeba vcas informovat i ostatni.

@ CO BY MEL HODNOCENY PRESTAT DELAT?

Kolega

Méla by upozorfiovat na véci, se kterymi neni spokojena mnohem dfrive.

Podfizeny

ms online www tcconline.cz 14
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Nedava prostor svym podrizenym. Neddvéruje jim a proto si bere na sebe tolik prace, kterou ¢asto sama nezvlada.

@ Vv ¢EM BY MEL HODNOCENY POKRACOVAT?

Kolega

Vnimat i ostatni a uvédomovat si, Ze v pracovnim tymu ma panovat pozitivni atmosféra.

Podrizeny

Aktivné se zapojovat do projektt nad rémec pracovni naplné

VEDENI TYMU
@ CO BY MEL HODNOCENY ZACIT DELAT?
Dulvérovat podfizenym a respektovat vice jejich nazory.

Podrizeny

Konstruktivné upozorriovat na oblasti, se kterymi neni spokojena.

@ CO BY MEL HODNOCENY PRESTAT DELAT?

Kolega

Prestat se bat delegovat méné dllezité Ukoly na ostatni

@ Vv ¢EM BY MEL HODNOCENY POKRACOVAT?

Véfit &lendm tymu.

Kolega

SnaZzit se byt vykonny, ale brat ohledy na ostatni

Podftizeny

Byt autoritou i pfes neoblibenost u nékterych kolegt

STRATEGICKE RIZENI
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@ CO BY MEL HODNOCENY zZACIT DELAT?

Podfizeny

Jeste vice dat najevo, ¢eho chce v dané oblasti dosahnout. Nebat se prosadit

@ CO BY MEL HODNOCENY PRESTAT DELAT?

Podfizeny

Nebat se resit problémy.

@ V ¢EM BY MEL HODNOCENY POKRACOVAT?

Rozhodovat se pohotové.

Podftizeny
Jasné dosahovat svych cild

Mit jasno v tom, do ¢eho se s tymem pousti.

PRODEJ/EXTERNI KLIENT

@ CO BY MEL HODNOCENY ZACIT DELAT?

Kolega

Jesté [épe se umét vyporadat s namitky klienta.

Vice navazovat kontakty s novymi zakazniky

Podfizeny
Navazovat vice kontakty s novymi zakazniky.

Rici ostatnim &lentim - jak spravné navazovat kontakty a byt presvéddivé ve svych argumentech
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@ CO BY MEL HODNOCENY PRESTAT DELAT?

Kolega

Lépe zvladat namitky klienta.

Podfizeny

Zamérovat se pouze na stavajici klienty.

@ Vv ¢EM BY MEL HODNOCENY POKRACOVAT?

Kolega

Pro klienta navrhuje vzdy kvalitni feseni.

Udrzovat pozitivni vztahy se zakazniky.

mg online
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