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VYSTUPNI| ZPRAVA

Primeérovy tymovy vystup

360



davérné

UvoD
Tymovy vystup nabizi prehled vysledk( napfi¢ zvolenou skupinou. Vystup odpovidd strukturou individudlnim
vystupnim zpravam a pracuje s prdmérem za skupinu, pfipadné s rozptylem hodnot v dané skupiné.

HODNOCENE KOMPETENCE
= Osobni pfistup
= Pracovni kompetence

® Interakce s druhymi

= Vedeni tymu

® Strategické fizeni

® Prodej/externi klient

SKALA HODNOCENI

V ramci zpétné vazby byla pouzita tato Skala:

Nemohu hodnotit
Nesouhlasim
Spise nesouhlasim

Spise souhlasim

A W N - O

Souhlasim

CILOVA SKUPINA PRO TYMOVY VYSTUP
Clenové skupiny:

= bill.smith@example.com (Bill Smith)

= john.doe@example.com (John Doe)

= mia.brown@example.com (Mia Brown)

® jane.moon@example.com (Jane Moon)

= susan.black@example.com (Susan Black)
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INSPIRACE PRO VAS ROZVO!

NiZe naleznete vybrané nejlépe a zaroveri nejnize hodnocené polozky napric kompetencemi. Zatimco na nejlépe hodnocenych polozkdch, Vasich
silnych strankdch, midZete stavét a hledat prostor pro jejich uplatnéni’ v budoucnu, mezi nejnize hodnocenymi polozkami muZete hledat priority pro

V&s dalsr rozvoj v nejbliZzsim obdobi.

Hodnota uvedend u kazdé polozky je primér hodnoceni napric vsemi hodnotiteli bez sebehodnoceni.

SILNE STRANKY

Svou préaci koordinuje s ohledem na praci ostatnich.
Uvédomuije si rizika svych rozhodnuti a pfedchazi jim.
Zjistuje potreby klienta.

Své cinnosti planuje, pracuje systematicky.

Setkdni s klientem uzavird domluvou na konkrétnich a jasnych dalSich
krocich.

Resi s klidem i velmi narocné situace.

v

Vs$imad si pozorné toho, "na co klient slysi" a pfizplsobuje tomu veden(

obchodniho rozhovoru.

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

(primér 2.67)
(primér 2.61)
(prémér 2.61)
(prémér 2.49)

(primér 2.42)

(primér 2.41)

(prémér 2.4)

(primér 2.4)
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OBLASTI PRO ROZVOJ

M4 jasno v tom, ¢eho a jak chce ve své oblasti dosahnout.
Podporuje zmény dlouhodobé vedouci ke zlepsenim.

Zajima se, jak druzi vnimaji jeho/jeji praci a pracuje na svém rozvoiji.
Zadava druhym ukoly srozumitelné, jednoznacné a pochopitelné.

Pri vyjednavani respektuje nazory druhych a snaZi se dosdhnout
vzajemné shody.

Zajima se o potreby svého klienta (interniho nebo externiho).

ZdUdraznuje uzitek pro klienta, ktery plyne ze vzajemné spoluprace ¢i
obchodu.

Dokaze druhé ziskat presvédclivymi argumenty.

(prémér 1.92)
(prémér 2)

(primér 2.02)
(préimér 2.07)

(prémér 2.12)

(prémér 2.14)

(prémér 2.14)

(prémér 2.18)
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V CEM VAS OSTATNI VIDI JINAK NEZ VY SAMI SEBE

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

Cervenou barvou.

Oblasti, v kterych se hodnotite vyse, neZ Vds vnimd okoli, VVds mohou inspirovat k zamysleni nad tim, proc tomu tak je a co miZete udélat proto, aby

se pohledy priblizily.
VYS$Si SEBEHODNOCENI ‘Sebehodnoceni
Ostatni = Rozdil
Pri vyjednavani respektuje nazory druhych a snazi se H
dosahnout vzajemné shody. '
. . 333
Rozhoduje se pohotové a s nadhledem. T T
Vs$imd si pozorné toho, "na co klient slysi" a pfizplsobuje H
tomu vedeni obchodniho rozhovoru. '
VYSSi HODNOCENI OSTATNIMI Ostatni
Sebehodnocent — Rz

Dokaze se snadno a pohotové pfizplsobit novym podminkam
a situacim.

Na zakladé signalu klienta prechazi od obecné nabidky k
diskusi o konkrétnim fesen.

Prichazi aktivné s napady a inovacemi.

2.23

G

2.35

GE__

2.32

GRS >
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HODNOCENI DILCICH KOMPETENCI

Tato cdst vystupni zpravy se tykd konkrétnich kompetenci a ddvd VVdm zdkladni informaci o tom, jak hodnotite sdm/sama sebe ve srovnadni 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
Vase okoli nebo naopak niz, popr. v kterych kompetencich.

vys

Pokud jsou rozdily vyssi, pokuste se zamyslet nad tim, &im to miZe byt déno a co uZitecného Vam to rikd.

® Sebehodnoceni
# Hodnoceni druhymi

Strategicke Prodej/externi
fizeni klient

Osobni
piistup

Vedeni tymu

Interakce s Pracowvni
druhymi kompetence

Hodnoty v grafu odpovidaji praméru za jednotlivé hodnotitele a otdzky sytici danou kompetenci.
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HODNOCENI DILEIMI SKUPINAMI HODNOTITELU

v/ v

V/ dalsi é3sti se muZete podivat na rozdily mezi jednotlivymi skupinami hodnotiteld.

Zkuste se zamyslet nad tim, proc¢ Vids rizné skupiny lidi vnimaji odlisné a zda je to ddno napf: odlisnymi zkusenostmi, které s VVdmi maji, anebo zda k
nim napriklad Viy sém/sama pfistupujete odlisné.

Pro Vasi predstavu byvd casté, ale zdaleka to neplati vzdy, Ze nejpestrejsi hodnoceni co do hodnotici skaly se objevuje u nadrizenych, kteri se neboji
extrémnéjsich a obéma sméry vyprofilovanych odpovédi a pro které je hodnoceni podfizenych béZnou soucdsti jejich role. Podfizeni zase obecné voli

vy

Jjedny z nejvyssich hodnot, nebot své nadrizené dobre znaji a jsou schopni docenit jejich kvality (opét neplati vZdy). Pro kolegy je zase naopak

v vevs

typické, Ze jejich odpovédi se nejvice blizi priméru a voli spise opatrnéjsi vyjddreni.

® Sebehodnoceni

#Kolega
e Nadiizeny
®Podiizeny

Strategické Prodej/externi
fizeni klient

Osobni

Vedeni tymu pFistup

Interakce s Pracowvni
druhymi kompetence
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SROVNANI DILCICH SKUPIN HODNOTITELU DLE ROZDILU V HODNOCENI

1oy ,

1 Strategické fizeni

2 Prodej/externi klient
3 Interakce s druhymi
4 Osobni pfistup

5 Vedeni tymu

6 Pracovni kompetence

vy

primérné hodnoceni napfi¢ kompetencemi

S

Symbolem Sipky smérujici dold jsou zvyraznéna hodnoceni, kterd maji oproti praméru horsi vysledek. Symbolem Sipky smérujici nahoru jsou

zvyraznéna hodnoceni s lepsim, neZ pramérnym vysledkem.

7

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 hodnotiteld, nebude tato skupina zobrazena. To plati i pro vybér odpovédi
nemohu hodnotit.

OSOBNI PRISTUP

Plni dohody a drzi své slovo.

Aktivné se zapojuje do plnéni tkold i nad rdémec pracovni
naplné.

Doké&ze se snadno a pohotové pfizplsobit novym podminkdm
a situacim.

Prichazi aktivné s napady a inovacemi.

Zajima se, jak druzi vnimaji jeho/jeji praci a pracuje na svém

rozvoji.

Resi s klidem i velmi ndroné situace.

| pod tlakem a ve stresu hledd fedeni situace.

Vytvéfi si svij vlastni nezavisly pohled na véc.

PRACOVNI KOMPETENCE

Své ¢innosti planuje, pracuje systematicky.

Svou praci koordinuje s ohledem na praci ostatnich.

Své Ukoly plni v terminu.

Cilené si ziskava informace z riznych zdroj.

AL L
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Hledd fedeni, nikoli problémy.

Prijima zodpovédnost za vysledky své prace.

Vidi rizika a resi je.

Na situace se diva koncepcné a s nadhledem.

Ukoly Fedi prakticky a realisticky.

Je odbornik ve svém oboru, dokaze si poradit se véemi

pracovnimi Ukoly.

INTERAKCE S DRUHYMI

Ochotné a aktivné sdili informace.

Dokaze druhé ziskat presvéddéivymi argumenty.

Pri vyjednavani respektuje nazory druhych a snazi se
dosahnout vzajemné shody.

Zajima se o potfeby svého klienta (interniho nebo externiho).

Navrhuje (internimu nebo externimu) klientovi fedeni k jeho

. e s . .
maximalni spokojenosti.

Ochotné spolupracuje a zapojuje druhé.

Prispiva k fungujicim vztahiim a pozitivni atmosfére.

VEDENI TYMU

Zajima se o potreby svych podfizenych a poskytuje jim

podporu.

Svéfuje ¢lendim svého tymu zodpovédnost za Ukoly a dava jim

prostor pro samostatnou praci.

I8 PRYOPON JUpYS
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Dokaze ¢leny svého tymu nadchnout a ziskat je pro vysoky
vykon.

Zadava druhym uUkoly srozumitelné, jednoznaéné a
pochopitelné.

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

Konstruktivné upozorfiuje na véci, se kterymi je ¢ neni
spokojen.

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

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

STRATEGICKE RIZENi

Ma jasno v tom, ¢eho a jak chce ve své oblasti dosahnout.

Rozhoduje se pohotové a s nadhledem.

Uvédomuije si rizika svych rozhodnuti a predchazi jim.

Vysvétluje srozumitelné ¢lendm svého tymu, kam a jakymi

konkrétnimi kroky firma smérfuje.

Uvédomuje si finan¢ni dopad svého jednani a rozhodovani.

Podporuje zmény dlouhodobé vedouci ke zlepsenim.

PRODEJ/EXTERNI KLIENT

Navazuje kontakt s novymi zakazniky.

Pred klientem vystupuje presvédcivé a davéryhodné.

Namitky dokdze vyuzit pro ziskani klienta.

LT
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Rozviji vztahy se zakazniky.

V8ima si pozorné toho, "na co klient slys$i" a pfizplsobuje
tomu vedeni obchodniho rozhovoru.

Zjistuje potreby klienta.

Nabizi feseni, které zohlednuje potreby klienta.

ZdUrazhuje uzitek pro klienta, ktery plyne ze vzdjemné
spoluprace ¢ obchodu.

Na zakladé signalu klienta prechazi od obecné nabidky k
diskusi o konkrétnim fegeni.

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