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Questo profilo riassume i risultati relativi al questionario shapes. Il modello shapes raggruppa 18
competenze chiave in quattro aree differenti:

areadi .
descrizione
competenza

Quale stile adotta la persona nel guidare gli altri? Quanto ¢ efficace la persona nel costruire una rete di contatti
. . utili? La persona presta attenzione allo sviluppo degli altri? La persona si dimostra convincente e sicura di sé?
Interattivo Quanto sono sviluppate le capacita di negoziazione della persona? La persona contribuisce alla performance di

squadra?

Quanto sono sviluppati il pensiero ed il comportamento commerciale della persona? La persona lavora in modo
operativo sistematico e pianificato? La persona produce risultati? La persona segue le regole? Il processo decisionale &

efficace e immediato? La persona lavora in modo coscienzioso e scrupoloso?

La persona € in grado di cogliere problemi complessi? In che misura la persona é efficace nel lavorare con compiti

intellettuale di natura concettuale e strategica? La persona sviluppa soluzioni creative ed innovative? Esiste un’apertura al
cambiamento? La persona tiene aggiornate le sue capacita professionali?

La persona prende l'iniziativa e accetta responsabilita? La persona mantiene stabilita emotiva ed efficacia anche in
emotivo situazioni stressanti? In che modo affronta i contrasti e gli ostacoli imprevisti? La persona € consapevole dei suoi
punti forti e sa dove invece c'é ancora potenziale di sviluppo?

Il rapporto delinea i Suoi punti forti e le Sue esigenze di sviluppo rispetto alle aree delle quattro
competenze. Esso si concentra sui risultati piu significati. Le Sue risposte sono state messe a confronto con
quelle di un ampio gruppo di persone con una esperienza professionale simile alla Sua e poi messe in
relazione con un profilo scientifico di manager di successo. Da questo processo emerge un profilo di
comparazione che indica i Suoi punti forti sui quali basarsi in confronto ad altri manager, e di quali
competenze deve occuparsi per assicurarsi un successo professionale a lungo termine.

Naturalmente, le Sue aree di sviluppo dipendono dalle Sue ambizioni professionali. A seconda della
posizione o funzione sono importanti altre competenze. Operi a partire dai punti di forza, ma faccia
attenzione ai fattori che possono condurre a problemi seri e ostacolare il Suo successo a lungo termine.

Leggendo questo rapporto, tenga presente che i risultati si basano interamente sulle risposte da Lei fornite.
E possibile che emerga un quadro piu differenziato di maggiore equilibrio, una volta che si sono raccolti
anche i commenti e le osservazioni di persone che La circondano nella vita professionale, ad esempio il
Suo principale, i colleghi della Sua squadra, ecc. Questo quadro pitu completo potrebbe essere reso in
seguito ad un cosiddetto feedback a 360°.
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risultati

Su questi punti forti si puo costruire:

Nella pianificazione e nei processi decisionali Lei mostra riconoscimento per i contributi degli altri e usa le differenti
conoscenze e capacita delle persone in modo efficace. Cosi facendo, crea per gli altri opportunita di apprendimento
e di sviluppo. Allo stesso tempo, sa con sensibilita consultare gli altri e offrire loro supporto in termini di coaching.

Punti meno forti di cui conviene tenere conto:

Molto spesso non Le ¢ facile promuovere i Suoi progetti e le Sue idee. Non Le piace doversi guadagnare I'appoggio
degli altri per i Suoi progetti e, di solito, Le occorre fare un reale sforzo per convincere gli altri del valore dei Suoi
suggerimenti. Nella negoziazione e nei conflitti, & possibile che giunga in modo troppo repentino ad accordi non chiari
o per Lei non vantaggiosi.

Sebbene Lei conosca limportanza di contatti e relazioni utili, nella prassi non € sempre capace di stabilirli. Sa usare
le relazioni individuali costruite nel tempo per i Suoi scopi, ma dovrebbe sicuramente sviluppare di piti la Sua rete di
contatti anche per poter essere in grado di esercitare la Sia onfluenza su una pit ampia scala.

Non & importante per Lei assumere un ruolo di leadership ed & invece piu probabile che lo eviti. Non Le e facile
coordinare gli altri in modo efficace e condurli ad un risultato. Preferisce invece lavorare ad un compito insieme a dei

colleghi. In caso di dubbi, preferisce sempre confidare nell'attrattiva di un argomento in sé piuttosto che dover
motivare e controllare gli altri in modo specifico.

punteggio di riferimento - -

critico COosi cosi ok buono ottimo
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areadi
competenza

risultati

operativo Su questi punti forti si puo costruire:

Lei ha di solito un approccio molto ben pianificato e sistematico rispetto ai compiti da eseguire. Prende in
considerazione eventuali complicazioni e ostacoli quanto prima possibile, anche se non sempre valuta in maniera
realistica i tempi necessari per le attivita pianificate. Affinché un piano o un progetto si concluda con successo, fa
particolare attenzione alle buona gestione di risorse finanziarie, tecnologiche e operative.

Punti meno forti di cui conviene tenere conto:

Lei e generalmente interessato/a a relazioni di natura economica e aziendale ma non sempre € in sintonia con gli
eventi del mercato, con le esigenze attuali del cliente e con le attivita della concorrenza. Le considerazioni d'ordine
aziendale e commerciale non vengono al primo posto per Lei. Spesso non Le e quindi facile riconoscere nuove
possibilita di business.

punteggio di riferimento

critico cosi cosi ok buono ottimo
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area di
competenza

risultati

T EISEIEI Su questi punti forti si puo costruire:

Lei conosce le regole e le strutture informali dell'organizzazione e sa spesso usarle per i Suoi scopi. Cerca di
considerare gli effetti delle Sue attivita sulle altre aree e funzioni, anche se non sempre € in grado di mettersi in
linea con le loro prospettive. Di solito viene a conoscenza piuttosto rapidamente dei cambiamenti all'interno
dell'organizzazione.

Le é facile valutare a fondo e in modo rapido un argomento o un problema, ottenendo cosi un’ampia immagine
generale. Pur partendo da informazioni e dati complessi, giunge rapidamente alle giuste conclusioni e valuta
contenuti e soluzioni in modo realistico, equilibrato e sofisticato.

Nel Suo ambito professionale Lei si ritiene piuttosto capace e competente. Cio nonostante cerca sempre ti restare
aggiornato/a. Grazie alle Sue conoscenze approfondite, riesce spesso a contribuire in modo efficace alla
soluzione di problemi e al raggiungimento degli obiettivi.

Punti meno forti di cui conviene tenere conto:

Ritiene che lo svolgimento di compiti analitici e strategici sia decisamente un Suo punto forte. Infatti, compilando
shapes, qui Lei non si & assegnato/a particolari punti negativi.

punteggio di riferimento - -

critico cosi cosi ok buono ottimo
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areadi
competenza

risultati

emotivo Su questi punti forti si puo costruire:
Conoscete molto bene i vostri punti forti e i vostri limiti. Siete molto ambiziosio/a e cogliete tutte le possibilita e le

opportunita di apprendimento per avanzare nella carriera. Spesso utilizzate il feedback che ricevete dagli altri per
riflettere sul vostro comportamento e per modificarlo di conseguenza.

Punti meno forti di cui conviene tenere conto:
Potrebbe pit spesso prendere l'iniziativa e provocare gli eventi. Spesso la direzione da prendere € chiara, ma Lei

aspetta troppo a lungo una spinta da parte di altri prima di agire. A volte evita di assumersi delle chiare responsabilita
e preferisce tutelarsi.

punteggio di riferimento - -

critico cosi cosi ok buono ottimo
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attivita di sviluppo

| Suoi punti forti e quelli piu deboli sin‘ora evidenziati rispecchiano d'un canto le Sue disposizioni individuali,
p.e. le Sue caratteristiche basilari di personalita, i Suoi valori e le Sue abilita. D'altro canto il quadro riflette
anche la Sua storia, il Suo modo di apprendimento, il Suo sviluppo personale.

La ricerca mostra che non e probabile che si riesca mai ad effettuare un cambiamento fondamentale della
personalita. Una persona introversa non si trasforma generalmente in una estroversa. Tuttavia, questa
persona puo imparare, lavorando sul proprio comportamento, ad agire in modo sicuro e convincente in
pubblico, a fare presentazioni efficaci e a negoziare con abilita.

Quando si chiede a manager di successo cosa ha contribuito maggiormente al loro sviluppo professionale
e personale, quasi tutti fanno riferimento a delle sfide significative ed a particolari difficolta che hanno

dovuto affrontare nella loro carriera. Si tende ad imparare piu intensamente quando vi si € costretti a causa

di circostanze inusuali, quando si & costretti a lasciare la via pil comoda e a provare nuovi comportamenti
ed approcci.

Un processo di sviluppo di successo consiste in due elementi essenziali. Il primo & comprendere i passi e le

misure che devono essere adottati per cambiare il proprio comportamento. |l secondo elemento ¢ |l
processo di formazione reale, ad esempio apprendere nuovi comportamenti o atteggiamenti in varie
situazioni e contesti.

Alla pagina successiva trovera una serie di proposte per il Suo sviluppo individuale. Esse si fondano sui
Suoi risultati individuali forniti da shapes e Le forniscono consigli e idee molto concrete per imparare

a sviluppare e sperimentare nuovi approcci. Il sistema ha selezionato quelle attivitd che meglio si adattano
al Suo profilo di competenze e al Suo stile individuale di apprendimento.

Le pagine finali di questo rapporto includono un modulo di pianificazione dello sviluppo, grazie al quale Le
sara piu facile creare un piano pragmatico e concreto per i prossimi sei mesi. Tenga presente che e
importante che Lei si prefigga degli obiettivi realistici, realizzabili e misurabili. Risulta di gran lunga piu
efficace muoversi passo dopo passo che mirare ad obiettivi eccessivamente ambiziosi e fallire nel

raggiungerli. In caso trovasse difficile compilare il modulo, chieda a qualcuno di aiutarla. Un amico, un bravo

collega o qualcuno dall'Area Risorse Umane puo fornire contributi e consigli preziosi.

Si assicuri di includere nel piano di sviluppo il feedback da parte di altre persone. Questo La aiutera a
controllare i suoi progressi e Le permettera di assicurarsi il raggiungimento dell'obiettivo.
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attivita di sviluppo

Suggerimenti:

Lo faro
(si/no)

Pensi a situazioni nelle quali ha ceduto troppo velocemente o in cui & arrivato/a troppo in fretta a
compromessi. Le ripercorra in modo dettagliato e faccia un elenco di modelli di comportamento e
di argomentazioni che avrebbero potuto aiutarLa.

Elenchi le differenze tra modelli di comportamento che esprimono sicurezza, insicurezza o
aggressivita. Nella maggior parte dei casi quale di questi comportamenti adotta? Consideri con
attenzione, prendendo dalla televisione, dall'ambiente di lavoro o dalle discussioni in famiglia,
esempi di modelli di comportamento che esprimono sicurezza.

Trovi qualcuno che Le sembra veramente sicuro. Lo/la osservi in circostanze appropriate. Cerchi
di capire bene come affronta i contrasti. Analizzi le ragioni del suo successo e rifletta quali
elementi potrebbe adottare Lei stesso/stessa.

Nel corso di una settimana, prenda nota del modo in cui tratta gli impiegati. Analizzi in modo critico
i Suoi appunti per vedere se sta veramente guidando e controllando il loro lavoro o se sta solo
reagendo ai problemi. Chieda feedback e suggerimenti ai colleghi in posizioni di maggior
prominenza circa il modo in cui puo procedere piu efficacemente.

Cerchi di ricordasi si una situazione nella quale uno dei Suoi colleghi ha mancato in maniera
consistente un obiettivo stabilito. Lei come ha affrontato la cosa? Avrebbe potuto evitarla? Che
altro avrebbe potuto fare?

Compili un elenco dei membri della squadra. Definisca il ruolo e le responsabilita di ciascuno.
Quali contributi lavorativi si aspetta da ciascuno di essi? Come misura tali contributi? Chi &
all'altezza e chi no?

Ricordi le situazioni in cui si & sentito/a nervoso/a, passivo/a 0 aggressivo/a. Per quale motivo &
successo? In che modo potrebbe modificare il Suo comportamento la prossima volta che si trova
ad affrontare la stessa situazione? Pensi ad una situazione futura nella quale vuole mostrare
sicurezza. Annoti ogni specifico modello di comportamento che adotta per apparire sicuro/a.

© cut-e GmbH, all rights reserved, 2002 - 2006
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piano di sviluppo individuale

I L

il mio obiettivo di sviluppo e

per raggiungere il mio obiettivo daro
inizio a queste attivita (entro il )

chiedero un supporto a queste persone
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gli ostacoli e le difficolta possibili nel
perseguire il mio piano di sviluppo sono

superero questi ostacoli e difficolta nel
modo seguente

controllero i progressi fatti nello
sviluppo personale attraverso
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DIRITTI D’AUTORE

Questo rapporto & stato creato utilizzando il sistema cut-e map TQ. Include informazioni provenienti dal
guestionario shapes cut-e. Tutte le affermazioni contenute in questo rapporto si basano sui risultati del
questionario. Tali risultati derivano dalle risposte date dalla persona che ha completato il questionario.

Le affermazioni e le interpretazioni basate sul questionario sono intrinsecamente soggettive. Questo
rapporto € stato generato elettronicamente; € di carattere confidenziale e non dovrebbe essere reso
pubblico. Cut-e non si assume la responsabilita di alcuna conseguenza in caso questo rapporto dovesse
essere messo a disposizione di terzi.

Cut-e autorizza la duplicazione delle informazioni incluse in questo rapporto esclusivamente a scopi non
commerciali. Nel quadro di tale autorizzazione, € fatto obbligo di mantenere su tutte le copie le postille
relative ai diritti d'autore e all'ambito di tutela. La domanda di autorizzazione all'uso delle informazioni
contenute in questo rapporto per scopi diversi da quelli personali va inoltrata per iscritto a cut-e GmbH.

cut-e e il logo cut-e sono marchi registrati di proprieta di cut-e GmbH.

© cut-e GmbH, tutti i diritti riservati, 2002-2006.
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