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E a primeira no mundo a:

* Criar um relatério computadorizado baseado na teoria DISC.

* Criar um relatério computadorizado a respeito de Motivadores.

* Unir em um unico relatdério a teoria DISC e a Teoria de Motivadores.

* Criar a representacao grafica da Teoria DISC através de uma roda.

* Criar um sistema de tabulacao, criacao e envio de relatdrios pela internet.

Patentes:

* Validacao de instrumentos de assessment com o uso de
EEG-Eletroencefalograma (9060702).

* Tabulacao, criacao e envio de relatdrios pela internet (7249372).

* Comparativo entre perfil do cargo e perfil da pessoa - job benchmarking
(7184969).

* Integracdo de comportamentos e motivadores em um unico relatério
(5551880).
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Quem Ssomos

A TTI Success Insights representa hoje, no mercado brasileiro, uma referéncia
de parceria e inovacdao em solu¢des para a identificacdao e desenvolvimento de
talentos.

Teve inicio nos EUA em 1984 e chegou ao Brasil em 2001. Estd no mercado para
trabalhar junto a organizacdes e profissionais em um relacionamento pautado na
ética, seriedade e profissionalismo.

Disponibilizamos instrumentos de andlise de perfil, treinamentos de formacao de
analistas, certificacdes internacionais, tecnologia de classe mundial em gestao
de relatdrios de analise de perfil e outros recursos que se facam necessarios
para a diferenciacdo e o sucesso de nossos clientes.

Temos como objetivo agregar valor e contribuir para o sucesso das empresas e
profissionais que trabalham conosco, com qualidade, comprometimento e
responsabilidade.
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Clientes Atendidos

Lista parcial de usuarios de instrumentos
TTI Success Insights no Brasil.

Abbott « Abbvie « Abracaf « ADAMA « Aegea * AES *« Amazdbnia Azul « Tecnologias
de Defesa « Amil « APAS ¢ Apoio Ecolimp ¢ Aptar * Armazém Mateus ¢ Aurora
Alimentos ¢ Banco do Brasil * Banco Sofisa ¢« Basf ¢ Bayard ¢ Bayer « Baxter « BD
Becton Dickinson ¢ Berlitz » BIC « Blau Farmacéutica * Bradesco ¢ Braskem ¢ Bosh
* Brasanitas * BT Communications ¢« Bunge ¢ Cadbury Adams ¢ Caenge *« Campari
* Carrefour ¢ Catarinense Pharma ¢ Cinépolis ¢ Clariant ¢« Cobasi ¢ Coontrol
» Copagaz * Copersucar * Croma Pharma « CVALE ¢ Diagndsticos da América
* DANA Industrias « DHL Edwards Lifesciences * Emerson Process ¢ Estaleiro
Atlantico Sul  Estanplaza Hotels « Faber Castell « Facchini « Fecomércio
* Fiat Chrysler « FNQ * Fundacao Telefénica * GE General Electric « Gendai
Grupo CCR ¢ Grupo Fleury ¢ Grupo Moura ¢ Grupo Recovery * Grupo Simdes
Habib’s ¢ Hidrovias do Brasil * Honda ¢« Hotel Bourbon ¢« HSBC ¢ Hughes
* Husgvarna ¢ IBM ¢ |kesaki * lochpe Maxion ¢ Igvia ¢ Iron Mountain ¢ ING Bank
JBS Johnson & Johnson ¢ Johnson Controls ¢ Jornal METRO ¢ JP Morgan
Laboratdrio Baldacci ¢ Laboratorio Emilio Ribas ¢ Lear Corporation * Lexmark
Libbs Farmacéutica ¢ Louis Dreyfus ¢ Maersk Training Brasil ¢ Marcopolo
Markem Image * Medial Saude * Mondelez * Melhoramentos ¢ Michelin ¢ Mitsubishi
* MSC * Mundipharma * MWM International * Netshoes ¢ Nextel « Novartis « Novo
Nordisk ¢ O Boticario ¢ Oticas Diniz « Paradise Resort * Pestana Hotels * Philips
* Pirelli « Portobello ¢« Portonave ¢ Prati Donaduzzi * Prodam Radisson Hotels
* Rayovac * RCI Banque * Rede Impar * Reuters ¢ Rip Curl * Roca Brasil * Roche
* Rhodia Solvay* Sadia * Sarah Lee * SAS ¢ Seara Alimentos * SESC ¢ Sew Eurodrive
* Shopping Iguatemi ¢ Siemens * Solar BR * SPX Process Equipment *« STB ¢ Steag
Energy ¢ Stuttgart Porche ¢ Sulamerica * Sumitomo ¢ Supera Farma * Suzano
e Swarovski * TAM ¢ Tech Mahindra * Tesouro Nacional * Tetra Pak ¢ Theraskin
* Thermo Fisher « Tokio Marine « Toyota ¢« Tower Automotive ¢ Transportes MANN
* Tupperware * Uoldiveo * Ultrafarma ¢« Unimed « UPL ¢ VIPAL ¢« Volkswagen ¢ Volvo
* VR « Warner Bros * WEG ¢ Yamaha ¢ Zodiac * Zoetis.
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Nos ultimos 40 anos,

a TTI Success Insights tem
investido em aprimorar e
refinar cientificamente
suas solucoes e instrumentos,
utilizando-se de periodicas
pesquisas de validacao.




Nossas pesquisas sao realizadas de varias formas, incluindo:

Analise estatistica ndo discriminante de bancos de dados com milhdes de
individuos.

Em campo, junto com nossos parceiros, gue tém acesso a uma grande variedade
de populacdes, como estudantes, professores, administradores, atletas e
profissionais.

No Centro de Pesquisa Cognitiva Aplicada (Applied Cognitive Research).

Em acréscimo a validacao estatistica tradicional efetuada para cada produto
TTISI, o processo de validacdo VIDE (Validacao lpsativa da Tomada de Decisao
usando Eletroencefalografia) compara as respostas de autopreenchimento com
as ondas cerebrais correspondentes, vistas em tempo real por meio de imagens
de eletroencefalograma (EEG).

Usando o eletroencefalograma (EEG) junto com as avaliacdes, as pesquisas da
TTISI confirmam que temos reacdes mais fortes e mais definidas as coisas de
gue nao gostamos do que as coisas das quais gostamos. Esse entendimento a
respeito dos fatores baixos levou a TTISI a criar ferramentas de assessment mais
precisas e ao aperfeicoamento dos relatorios.

Seja lidando com atividades de selecdo ou desenvolvimento de talentos, quanto
mais informacdes vocé puder reunir, maiores as chances de um resultado
excelente. A TTISI reconhece essa necessidade e oferece mais de 60 diferentes
relatérios em 7 diferentes dimensdes de analise.

Um estudo da TTISI descobriu que, usando apenas o instrumento DISC,
empreendedores em série foram identificados corretamente 60% das vezes.
Usando apenas os motivadores, eles foram identificados corretamente 59% das
vezes.

Quando foram utilizados o DISC e os motivadores juntos, a precisdao subiu para
mais de 80%. Acrescentando o instrumento DNA de andlise de competéncias aos
instrumentos DISC e motivadores, a taxa de sucesso disparou para 92%.

Para acesso e download de nossos artigos cientificos e manuais técnicos,
acesse o site abaixo:



Como parte do processo de validacdo de nossos instrumentos, os resultados do
autopreenchimento sao comparados as imagens cerebrais. Note como cada um
dos quatro estimulos resulta em reacdes cerebrais bem diferentes.

A escolha de numero 1, ou o item que MAIS o descreve, mostra uma reacao mais
forte no cortex pré-frontal esquerdo, enquanto a segunda e terceira escolhas
mostram bem menos ativacao.

O resultado mais interessante s&o nossas reacdes as coisas das quais NAO gostamos
Nesse caso, a pessoa demonstra uma negacao ou rejeicao muito pronunciada aos
estimulos “agressivo, desafiador”.

Comparando mapas cerebrais por EEG
com 0s resultados das avaliacoes.

Atividade Gama Ordem de
no Cortex resposta escolhida Estimulo
Pré-frontal pelo participante

Moderado,
evita os extremos

Analitico

|
7
A

Agressivo,
desafiador




A importancia de ter questionarios
em mais de 40 idiomas.

Para responder a esta e outras perguntas, a TTI Success Insights conduziu um
experimento para entender como o cérebro reage quando uma pessoa preenche
os questionarios em diferentes idiomas. Nas imagens abaixo vocé ird observar as
reacdes do cérebro de uma pessoa que respondeu a questdes do questionario
DISC, cujo idioma mae € o espanhol, tem grande fluéncia em inglés e francés e
uma menor fluéncia no idioma alemao.

Uma atividade predominante de ondas gama no cortex pré-frontal esquerdo
significava aceitacdo e um aumento da atividade no pré-frontal direito
representava rejeicao. Como exemplo, veja a imagem cerebral da resposta a
palavra “entusiasmado” em espanhol. Note o grau de aceitacdao no lobo esquerdo,
em comparacao com o direito (as cores amarela e vermelha mostram maior
atividade neural).

Observe a intensidade do pensamento que estd sendo gerado no cérebro,
enquanto a pessoa tenta decodificar a palavra em alemao: a forte direcionalidade
sumiu e um esforco mental tomou seu lugar, com o surgimento de uma intensa
atividade no lobo direito, o que pode significar rejeicao ou confusao,
possivelmente prejudicando os resultados.

Exemplo: palavra “entusiasmado”.

Espanhol Inglés Francés Alemao
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DISC

A metodologia DISC é essencial para processos de selecdo, desenvolvimento e
gestdo de pessoas. Apresenta um diferencial importante, porque identifica
comportamentos e emocdes de cada individuo, analisado por meio de quatro
continuuns comportamentais, que sdao: problemas e desafios, pessoas e
contatos, ritmo e consisténcia, e procedimentos e controle. Ao analisarmos as
extremidades de cada um dos continuuuns, temos uma analise comportamental
composta de oito fatores.

Suas informacdes contribuem sensivelmente para melhorar a comunicacao e o
trabalho em equipe, além de contribuir para capacitar lideres a melhor
gerenciarem e motivarem suas respectivas equipes.

Os instrumentos DISC baseiam-se no trabalho de William Moulton Marston, em
seu livro As Emoc¢des das Pessoas Normais, publicado pela primeira vez em lingua
portuguesa em 2014, pela propria TTIl Success Insights Brasil.

A TTI Success Insights possui um grande numero de inovacdes e pioneirismos no
desenvolvimento de ferramentas DISC, sendo a de mais destaque, uma patente
relativa a validacdo da metodologia DISC através de EEG - Eletroencefalograma.

\N\p\_EMENTADOR

Ferramentas de
assessment que
contém a
teoria DISC:

DISC Insights
Talent Insights
Talent Insights

- Inteligéncia
Comportamental
Trimetrix QE
Trimetrix DNA
Trimetrix ACI
Trimetrix HD
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Esta ciéncia possui como base os trabalhos de Bill Bonnstetter, Gordon Allport e
principalmente Eduard Spranger, com influéncia direta do livro Tipos de Pessoas,
publicado no Brasil em 2016, pela TTI Success Insights Brasil.

Originalmente, segundo a obra de Spranger, haviam seis motivadores, valores ou
atitudes, que eram o tedrico, econdmico, estético, social, politico e religioso.
Porém, apds alguns anos de evolucao conceitual, tendo a TTI Success Insights
como pioneira no mundo, pesquisas em neurociéncia feitas no Center for Applied
Cognitive Research, na cidade de Scottsdale-AZ, onde fica a sede da TTISI, os 6
motivadores originais de Eduard Spranger foram expandidos para as 12 Forcas
Impulsionadoras, metodologia Unica no mercado internacional, nessa dimensao
da personalidade.

Esse instrumento contribui com respostas para as seguintes perguntas:
O que motiva uma pessoa a agir?
Como identificar a fonte de satisfacdo de um profissional?
Como identificar os direcionadores e motivadores de carreira de uma pessoa?
Qual a origem do desejo de um individuo em se envolver ou evitar determinada
atividade?

A aplicacao desta ciéncia levara seus projetos de selecao, coaching e demais
iniciativas de desenvolvimento e
gestdo de pessoas a um ceptive Inte/e,,
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Forcas
Impulsionadoras
Talent Insights
Trimetrix QE
Trimetrix DNA
Trimetrix ACI
Trimetrix HD




Inteligéncia Emocional

Um salto qualitativo para os seus trabalhos de selecdo, desenvolvimento de
talentos e alavancagem de performance, principalmente em um momento onde
as pessoas tém sido muito desafiadas emocionalmente, no meio de tantas crises,
incertezas e mudancas no mundo.

A Inteligéncia Emocional (QE) é determinante na capacidade de cada um em
usar suas competéncias ou talentos para serem mais eficientes, produtivos e bem
sucedidos, constantemente ao longo do tempo e em harmonia com as pessoas a
volta, seja na vida profissional ou pessoal.

E a capacidade de perceber, compreender e aplicar efetivamente o poder e o
discernimento das emoc¢des para incrementar a colaboracao e a produtividade.
Baseado no trabalho do Dr. Daniel Goleman, a TTI Success Insights desenvolveu
um guestionario que avalia as inteligéncias intrapessoal e interpessoal, em cinco
areas:

Autoconsciéncia
Autorregulacao
Motivacao
Consciéncia social
Regulacao social

EU

Motivacdo

Ferramentas de
assessment que
contém
inteligéncia
emocional:

Quociente
Emocional
Talent Insights

- Inteligéncia
Comportamental
Trimetrix QE

CONSCIENCIA
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Competéncias

D
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Ferramentas de
assessment que
contém
competéncias:

Gerenciamento de Tempo e Prioridades
Trabalho em Equipe

Planejamento e Organizagdo

Tomada de Decisdo

Negociagdo

Valorizar os Outros
Desenvolvimento/Coaching de Funcionarios
Aprendizagem Continua

Flexibilidade

Resiliéncia

Administracdo de Conflitos
Criatividade e Inovacédo

Gerenciamento de Projetos

Responsabilidade Pessoal

Influenciar os Outros
Habilidades Interpessoais
Lideranca

Resolugdo de Problemas

Foco no Cliente

Pensamento Voltado para o Futuro

Compreender os Outros
Proatividade
Diplomacia

Orientacgéo para Objetivos

Pensamento Conceitual
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Axiologia

Nossos instrumentos baseados na Axiologia tém como principal fonte a obra do
trabalho do Dr. Robert S. Hartman, através do livro The Structure of Value,
publicado em 1967, bem como em seu trabalho original relacionado a aplicacao
pratica do instrumento desenvolvido pelo préprio Dr. Robert S. Hartman.

A Axiologia € uma ciéncia que estuda os padrdes que nossa mente usa quando
pensamos, tendo uma enorme influéncia na qualidade das decisdes e de resolver
problemas, de uma pessoa.

E uma avaliacdo com precisdo matematica, que identifica como a mente analisa
e interpreta experiéncias e ajuda a entender os padrdes utilizados pelos individuos
para fazer julgamentos. Os instrumentos com base nesta teoria trazem informacgcdes
de como uma pessoa vé o mundo e também como enxerga a si mesma. Para
cada uma dessas duas visdes, temos trés dimensdes:

Intrinseca - dimensdo da singularidade (sentir)
Extrinseca - dimensdo das comparacdes (agir)
Sistémica - dimensdo da perfeicdo. (pensar)

O uso desta ciéncia colocara seus projetos de coaching, consultoria, treinamento
e selecdo em condicdes de igualdade com o que existe de mais inovador e
moderno no mundo. Essa metologia € um grande diferencial competitivo.

FATORES EXTERNOS (Parte 1) FATORES INTERNOS (Parte 2)

Pessoas Tarefas Sistemas Mim Funcdes Futuro

Ferramentas de
assessment que
contém
axiologia:

ACI - indice de
Capacidade de
Discernimento
Trimetrix ACI o Consciénciade Conhecimento Auto-Orientagéo

H H Outros Pratico Sistémico si préprio do Papel
Trimetrix HD prop "
Resultado 92 76 76 86 74 52
Tendéncia X ¢ ¢ ¢ 1 T

Pontos Cegos 8 24 24
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Conhecimento em Vendas

Existem estratégias, validadas pelo tempo e pelo mercado, que fazem uma
grande diferenca para o sucesso em vendas. O instrumento TSI - Target Selling
Insights, desenvolvido pela TTI Success Insights, analisa o conhecimento de um
individuo sobre essas estratégias e como elas devem ser aplicadas.

O questionario traz 48 cenarios que abrangem o processo de vendas, fornecendo
4 opcdes de respostas para cada cenario. Os respondentes devem identificar
qual dessas 4 respostas é a estratégia MAIS eficaz, a SEGUNDA estratégia mais
eficaz, a TERCEIRA estratégia mais eficaz e a MENOS eficaz.

Com os resultados, responde-se a pergunta basica e fundamental de qualquer
consultor ou selecionador que trabalha com profissionais de vendas:

Como em qualquer outra profissao, a area de vendas possui conhecimentos
consolidados que levam ao sucesso. As etapas de vendas analisadas por essa
ferramenta sdo: prospectar, encontrar, investigar, apresentar, persuadir e fechar.

Ferramenta de
assessment que
contém a andlise
de conhecimento
em vendas:

A estratégia MAIS eficaz

A SEGUNDA estratégia mais eficaz

A TERCEIRA estratégia mais eficaz

TSI - Target Selling
Insights

A estratégia MENOS eficaz

» 24 vezes acertou a estratégia MAIS eficaz

» 6 vezes colocou a SEGUNDA estratégia mais eficaz como se fosse a
1a

» 7 vezes colocou a TERCEIRA estratégia mais eficaz como se fosse a
1a

* 11 vezes colocou a estratégia MENOS eficaz como se fosse a 12

Discernimento em Vendas - Um reflexo da eficacia global em

vendas, baseado nas médias ponderadas obtidas em cada um dos

seis estagios do processo de vendas.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 @
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Talent Insights

Esta familia de relatdrios foi concebida especialmente para empresas e
profissionais de selecdo e desenvolvimento de pessoas que buscam velocidade,
clareza e profundidade ao analisarem o perfil comportamental e de forcas
impulsionadoras de um profissional.

Os instrumentos mostram, através de graficos simples de visualizar, quais as
forcas impulsionadoras (motivadores) mais importantes e quais os
comportamentos direcionados por essas forcas.

Tudo isso pode ser obtido com as opcdes de uma versao de relatdrio resumida
ou uma completa, mais abrangente.

A versao basica, chamada de Talent Insights - Talentos Pessoais, é ideal para ser
usada em larga escala para projetos de selecao.

As versdes Colaborador, Lideranca e Vendas, com um maior detalhamento em
texto, dirigem-se as iniciativas de identificacdo e desenvolvimento de talentos.

Relatédrios: Fundamentac¢ao Teorica:
Talent Insights - Talentos Pessoais Teoria DISC
Talent Insights - Colaborador Forcas Impulsionadoras

Talent Insights - Lideranca

Talent Insights - Vendas

Talent Insights - Perfil do Cargo

Talent Insights - Perfil Médio do Cargo

Talent Insights - Comparativo de Perfil do Cargo
Talent Insights - Relatdério de “Gaps”

Talent Insights - Comparativo de duas pessoas
TEAM Talent Insights

DISC FORCAS IMPULSIONADORAS
B @ S mmmmrTle
....... <@ ﬁ UTILIDADE Eficiente

100 [ 100

PESSOAS e CONTATOS Falante
100 50 100

1 2

Objetivo AMBIENTE
* 100 0 100
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Intencional OUTROS

Dinamico RITMO e CONSISTENCIA
100 [ 100
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ﬁ PODER Comandante
100 o 100
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A complementaridade perfeita para o diagndstico e desenvolvimento
emocional de candidatos e colaboradores.

A unido entre a teoria DISC e a inteligéncia emocional torna este relatdrio a
combinacao perfeita entre uma analise quantitativa (comportamentos) e outra
qualitativa (inteligéncia emocional).

Essa ferramenta de assessment traz duas versdes, uma resumida, o relatorio
Inteligéncia Comportamental - Talentos Pessoais, recomendado para selecao
de pessoas, e uma completa, com vasto detalhamento em texto, que é a Talent
Insights - Inteligéncia Comportamental, excelente opc¢cdo para projetos de
orientacao e desenvolvimento de pessoas.

Ambas versdes contém as mesmas 12 analises comportamentais que também
fazem parte dos relatérios Talent Insights de DISC e Forcas Impulsionadoras, que
sdao: competitividade, senso de urgéncia, adaptacao as mudancas, versatilidade,
orientacdo para clientes, interacao, local de trabalho organizado, analise de dados,
orientacdo para pessoas, acompanhamento e execucado até o final, consisténcia e
seguir normas.

Na dimensao de inteligéncia emocional, sdo quantificadas as dimensdes da
inteligéncia intrapessoal (autoconsciéncia, autocontrole e motivacao) e da
inteligéncia interpessoal (habilidades sociais e empatia).

I > ) ~ s = .
Relatorios: Fundamentag¢ao Teédrica:
Inteligéncia Comportamental - Talentos Pessoais Teoria DISC
Talent Insights - Inteligéncia Comportamental Inteligéncia Emocional
~
PROBLEMAS e DESAFIOS Direto
100 50 100 1. Autoconsciéncia - A capacidade de reconhecer e compreender seus humores,
emogdes e impulsos, bem como seus efeitos sobre os outros.
* 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
w o
2. Autorregulagdo - A habilidade de controlar ou redirecionar impulsos e humores
negativos, bem como a propenséao a suspender prejulgamentos para pensar antes de
PESSOAS e CONTATOS Falante agir ou falar.
100 50 100 0 10 20 30 40 50 60 70 80 EY 100
L 72%
ﬁ 3. Motivacéo - A paixdo pelo trabalho que vai além da busca por conhecimento,
utilidade, harmonia, ajudar os outros, poder ou viver em alinhamento com um sistema
de vida, mas baseada em um desejo interior para perseguir objetivos com energia e
persisténcia.
Dinamico RITMO e CONSISTENCIA 0 10 20 30 40 50 60 70 80 2 100
100 50 100
79*%
* 4. Consciéncia Social - A capacidade de compreender as emogdes das outras pessoas
e como suas palavras e agdes irdo impactar os outros.
ﬁ 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
75%
Informal PROCEDIMENTOS e CONTROLE

5. Regulagdo Social - £ a sua habilidade de influenciar as emogdes dos outros através
100 50 100 da capacidade de administrar relacionamentos e construir redes sociais.
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Trimetrix QE

Essa é a ferramenta de assessment, referéncia no mundo, para projetos que

demandam uma maior complexidade e tenham uma aplicacao objetiva e pratica.

Os relatdrios Trimetrix QE possui trés versdes, uma geral, outra para lideranca

e uma especifica para vendas. Todas as trés opcdes contém um detalhado
relatdrio, que trazem além das secdes de perfil comportamental, forcas
impulsionadoras e quociente emocional, também paginas de texto que analisam
a combinacao entre DISC e Forcas Impulsionadoras e outra que cruza as trés

dimensodes desse relatodrio.

A dimensdao comportamental traz as emocdes e comportamentos observaveis,
enquanto as forcas impulsionadoras fornecem quais os motivadores profissionais,
e a sessao de inteligéncia emocional traz a intensidade dessa competéncia, tao

relevante em tempos atuais.

Relatdrios:

* Trimetrix QE - Coaching

* Trimetrix QE - Coaching Lideranca
* Trimetrix QE - Coaching Vendas

Fundamentac¢ao Tedrica:
* Teoria DISC

* Forcas Impulsionadoras
* Inteligéncia Emocional

DISC

PROBLEMAS e DESAFIOS Direto
100 50 100

<ax w

PESSOAS e CONTATOS
100 50 100

Falante

*
Dinamico RITMO e CONSISTENCIA
100 50 100
*
Informal PROCEDIMENTOS e CONTROLE
100 50 100
DD D ﬁ

INTELIGENCIA EMOCIONAL

1. Autoconsciéncia - A capacidade de reconhecer e compreender seus humores,
emogdes e impulsos, bem como seus efeitos sobre os outros.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

74*
2. Autorregulagéo - A habilidade de controlar ou redirecionar impulsos e humores
negativos, bem como a propens&o a suspender prejulgamentos para pensar antes de
agir ou falar.
0 10 20 30 40 50 60 70

——
72*

3. Motivagdo - A paixdo pelo trabalho que vai além da busca por conhecimento,

utilidade, harmonia, ajudar os outros, poder ou viver em alinhamento com um sistema

de vida, mas baseada em um desejo interior para perseguir objetivos com energia e

persisténcia.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

79*
4. Consciéncia Social - A capacidade de compreender as emogdes das outras pessoas
e como suas palavras e a¢des irdo impactar os outros.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 e

75%
5. Regulagdo Social - E a sua habilidade de influenciar as emog&es dos outros através
da capacidade de administrar relacionamentos e construir redes sociais.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

76*

FORCAS IMPULSIONADORAS

CONHECIMENTO Intelectual
100
UTILIDADE Eficiente
100 o 100
" 2
Objetivo AMBIENTE
100
Intencional OUTROS
100 100
H CI— Q@
PODER Comandante

o! I 1Q

Receptivo METODOLOGIAS
100 [ 100




Trimetrix DNA

Reflexivo PROBLEMAS e DESAFIOS

Reservado PESSOAS e CONTATOS
100 50

Dinamico RITMO e CONSISTENCIA

"

Informal PROCEDIMENTOS e CONTROLE Preciso
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o
N
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Gerenciamento de Tempo e Prioridades

N

Trabalho em Equipe
Planejamento e Organizagdo Bem Desenvolvida
Tomada de Decisao

Negociagdo

Valorizar os Outros
Desenvolvimento/Coaching de Funcionarios
Aprendizagem Continua

Flexibilidade

Resiliéncia Desenvolvida

Administragao de Conflitos
Cri idade e Inovagao
Gerenciamento de Projetos

Responsabilidade Pessoal

Influenciar os Outros
Habilidades Interpessoais
Lideranga

Resolugdo de Problemas
Foco no Cliente
Parcialmente Desenvolvida
Pensamento Voltado para o Futuro
Compreender os Outros
Proatividade

Diplomacia

Orientagéo para Objetivos

Pensamento Conceitual N&o Desenvolvida

Instintivo CONHECIMENTO Intelectual
o

Desprendido UTILIDADE Eficiente
100 0 100

Objetivo AMBIENTE Harmonioso
100 o 100

Intencional OUTROS Altruista
100 o 100
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Participante Comandante
100 o 100
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Trimetrix ACI

Essa metodologia é um divisor de aguas para um correto entendimento dos
resultados de uma pessoa e suas perspectivas futuras.

Todas as quatro versdes de relatdrios Trimetrix possuem as teorias DISC e de
Forcas Impulsionadoras (motivadores profissionais). O Trimetrix AClI tem como
diferencial a dimensdao da axiologia, que analisa a capacidade de discernimento
de uma pessoa.

A andlise da capacidade de discernimento (axiologia) de uma pessoa contribui
para que a pessoa analisada adquira uma real compreensao de si mesma,
principalmente com relacdo ao proéprio valor e como atingir seus objetivos de
vida. O discernimento, a perspicacia e a profundidade de percepcao ou julgamento
tém relacdo direta com o nivel de desempenho pessoal. Quanto mais agucado o
discernimento, maior a consciéncia da pessoa com relacdo a sua realidade interior
e aquela a sua volta, aumentando assim a sua probabilidade de sucesso.

AXIOLOGIA

R e I a t o’ ri o s : FATORES EXTERNOS (Parte 1) FATORES INTERNOS (Parte 2)

Pessoas Tarefas Sistemas Mim Fungoes Futuro

* Trimetrix ACI - Talentos Pessoais

* Trimetrix ACI - Coaching

* Trimetrix ACIl - Coaching Lideranca

* Trimetrix ACIl - Coaching Vendas

* Trimetrix ACI - Perfil do Cargo

* Trimetrix ACI - Perfil Médio do Cargo

* Trimetrix ACI - Comparativo de Perfil
do Cargo

* Trimetrix ACI - Relatorio de “Gaps”

Fundamentag¢ao Teodrica:

* Teoria DISC
» Forcas Impulsionadoras .
B B
* Axiologia A
Rev: 0.91-0.78
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A ferramenta de assessment mais completa e profunda para projetos com
profissionais em cargos chave e alta liderang¢a.

Esse é um relatdrio que pode passar de oitenta paginas, com um nivel de
detalhamento so possivel, em razdo de analisar quatro dimensdes da personalidade.
O relatdrio, na versao coaching, é composto das cinco sessdes abaixo:

Comportamentos

Forcas Impulsionadoras

Integracdo dos Comportamentos e Forcas Impulsionadoras
Indicadores de Discernimento

Competéncias

O relatdério TriMetrix HD foi concebido para aumentar significativamente o
conhecimento de uma pessoa a respeito dos proprios talentos e oportunidades de
melhoria. O entendimento das forcas e pontos com necessidades de desenvolvimento
em cada uma das quatro areas ira contribuir para o desenvolvimento pessoal e
profissional, assim como uma maior satisfacdo e sucesso.

COMPETENCIAS
Re I ato’ ri os: Gerenciamento de Tempo e Prioridades
Trimetrix HD - Talentos Pessoais Trahalho am Equlpe
. . . Planejamento e Organizagao
Trimetrix HD - Coaching e e e
Trimetrix HD - Coaching Lideranca Negociasdo
Trimetrix HD - Coaching Vendas
Trimetrix HD - Perfil do Cargo Aprendizagem Contnua
Trimetrix HD - Perfil Médio do Cargo -
Trimetrix HD - Comparativo de Perfil Acimiistragdo e Confitos
do Cargo S
Trimetrix HD - Relatdrio de “Gaps” Respansabiidads Passca
Trimetrix HD - Comparativo de duas o
essoas Liderana
p Resolugao de Problest
= oo O Foco no Cliente
Fundamentag¢ao Tedrica: Pensament Valtado para o Futuro
Teoria DISC o —
Forcas Impulsionadoras Diplomacia
CO m peté nc | as Orientagdo para Ohjetivosl
. . Pensamento Conceitual
Axiologia
DISC FORCAS IMPULSIONADORAS AXIOLOGIA
N ST T I T
w « srcene : [
' | 1 | 7
P[SSO/\SCNCONTI\TOS Falante % a ! ! |

* ST I T 1 1Q
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TSI
Target Selling Insights ™

Para empresas com foco em sele¢ao e desenvolvimento de vendedores externos.

Este relatdrio oferece ao respondente um retrato sobre o nivel de conhecimento
em vendas para cada uma das seis etapas analisadas. A partir dai, um plano de
acao pode ser gerado enfocando as areas que necessitam de mais
desenvolvimento. Conhecer os pontos fortes e fracos, junto com o desejo por
exceléncia e sucesso, permite que os profissionais de vendas direcionem sua
energia para a realizacdo de seu potencial e crescimento profissional.

O Indicador Estratégico de Vendas identifica o nivel de conhecimento em técnicas
de vendas e responde as perguntas:

- Eles sabem vender?
- Conhecem o processo de vendas?
- Lidam com cada situacdo de vendas como os melhores vendedores?

Relatérios:
. PROSPECTAR - Identificar potenciais clientes e preparar a primeira interacdo com
* TSI - Target Selling eles.
Insights 14%
* TEAM TSI
ENCONTRAR - Envolver os clientes de uma forma que gere confianca e passe
credibilidade.
z S pica: 14%
Fundamentacao Tedrica:
* Teoria de Conhecimento INVESTIGAR - Fazer aos potenciais clientes perguntas eficazes para descobrir
quando, por que, como e em que condi¢des eles fardo a compra ou assumirdo um
em Vendas compromisso de compra.
14%

APRESENTAR - Mostrar como o produto ou servico é capaz de satisfazer as
necessidades ou objetivos (declarados ou implicitos) dos potenciais clientes.

14% 57%

PERSUADIR - Gerar valor e comprovar os beneficios para superar eventuais
resisténcias ou objec¢des do comprador.

4% 14%

FECHAR - Buscar o compromisso de compra, lidar com as Ultimas obje¢des e
finalizar todos os ajustes necessarios para a formalizagdo da venda.

L 43%  BEEURN 43%

Discernimento em Vendas - Um reflexo da eficacia global em vendas, baseado nas
médias ponderadas obtidas em cada um dos seis estagios do processo de vendas.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
e =)



Um diferencial para organizagoes que buscam melhorar a retencao de
colaboradores e garantir a consisténcia nos resultados.

Um ambiente profissional de alta performance e saudavel é aquele onde, a
pressdo exercida sobre os profissionais sdo congruentes as suas competéncias
e recursos, de acordo com a quantidade de autonomia que tenham sobre seu
trabalho e o apoio que recebem.

O estresse no trabalho, pode causar sérios danos a saude de uma pessoa e as
financas de uma organizacao, por isso é critico um instrumento para o diagnodstico
dessa dimensao. Abaixo temos as sete origens de estresse analisadas pela
ferramenta e seus respectivos subfatores.

Demandas do trabalho: Gerenciamento de tempo e Compatibilidade das
competéncias com o cargo.

Equilibrio esforco/recompensa: Ambiente de trabalho significativo e
Reconhecimento e recompensa no trabalho.

Controle: Envolvimento no local de trabalho e Autonomia no local de trabalho.
Mudang¢as organizacionais: Comunica¢cao organizacional, Desenvolvimento
organizacional e Visdo organizacional.

Supervisao: Gestdo consciente e Estilo de gestao.

Apoio social: Fuga, Cooperacao e Frustracao.

Seguran¢a no trabalho: Oportunidade, Estabilidade no trabalho e Confianca
no local de trabalho.

Também sao analisados

quatro sintomas de estresse: indice de Estresse Relacionado a Demandas do Trabalho

fISICO, emoc'onal, COgnltIVO 100 80 60 40 20 0 20 40 60 80 100
e comportamental.

indice de Estresse Relacionado a Equilibrio Esfor¢o/Recompensa

100 80 60 40 20 0 20 40 60 80 100
indice de Estresse Relacionado a Controle
100 80 60 40 20 0 20 40 60 80 100
Relatérios: )
e ato_ 0s Indice de Estresse Relacionado a Mudancgas Organizacionais
Quociente de Estresse 100 80 60 40 20 0 20 40 60 80 100
— Colaborador
1 indice de Estresse Relacionado a Supervisdo
QUOCIGnte de EStresse 100 80 60 40 20 0 20 40 60 80 100
— Lideranca
TEAM EStresse indice de Estresse Relacionado a Apoio Social
100 80 60 40 20 0 20 40 60 80 100
FU ndamentagao Teorlca: indice de Estresse Relacionado a Segurancga no Trabalho
100 80 60 40 20 0 20 40 60 80 100

Trabalhos cientificos

Total
100 80 60 40 20 0 20 40 60 80 100



Pertis do Cargo
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A ferramenta para colocar a pessoa certa no lugar certo.

Os cargos, hoje, mudam constantemente e as pessoas tém de se adaptar a essas
mudancas mais rapidamente que nunca. As mudancas podem estar relacionadas
as habilidades exigidas para o cargo, ao ambiente de trabalho, aos requisitos
técnicos necessarios, ou simplesmente a forma como o trabalho deve ser feito.

Os relatdrios de perfil do cargo da TTI Success Insights foram criados para que
se compreenda melhor como o trabalho deve ser feito e isso servir de referéncia
para contratacdes, promocdes e planos de desenvolvimento.

Um boa adequacdo de um candidato a um cargo ird reduzir custos e ird diminuir
o tempo para que esse profissional gere os resultados desejados. Quando os
colaboradores, através dessa metodologia, sao realocados ou submetidos a
iniciativas de desenvolvimento no intuito de contribuir com um maior alinhamento
com seus respectivos cargos, havera como resultado uma maior retencao de
talentos, produtividade e satisfacdo com o trabalho.

Recurso disponivel nas seguintes
ferramentas de assessment:

DISC Insights

Talent Insights

Trimetrix DNA

Trimetrix ACI

Trimetrix HD

Teorias utilizadas:
DISC
Forcas Impulsionadotas
Competéncias
Axiologia

Vendedor Chevrolet CONHECIMENTO Intelectual
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Perfil Médio de Cargo

Uma visdao 3602 do que é o ideal para um cargo.

Se o cargo pudesse falar, ele definiria claramente os comportamentos,
motivadores profissionais, competéncias e indicadores de discernimento
necessarias para uma performance superior.

Esse relatdério combina até dez preenchimentos individuais de perfil de cargo,
para que seja possivel a participacao de profissionais de diversas areas e niveis
hierarquicos, e que se relacionam com o cargo em analise, proporcionando
assim uma visao completa (3602) do que € o ideal para a posicao.

O resultado é um relatério semelhante ao perfil do cargo de preenchimento
individual, com a diferenca que apresentara a média da pontuacao de todos os
participantes do processo, trazendo uma maior seguranca de que o resultado
final é livre de vieses e realmente representa o que o cargo precisa.

Recurso disponivel nas seguintes
ferramentas de assessment:

* Talent Insights

* Trimetrix DNA

* Trimetrix ACI

* Trimetrix HD

Teorias utilizadas:

* DISC

* Forcas Impulsionadoras
* Competéncias

* Axiologia

COMPORTAMENTOS

N

Interacao
Versatilidade
Orientagdo para pessoas
Adaptacdo as mudancas
Competitividade
Orientacdo para clientes
Urgéncia

Persisténcia

2
3
4
5
6
7
8
9

Seguir normas

o

Consisténcia
Andlise de dados

Local de trabalho organizado




Este relatério compara um perfil do cargo com os resultados de um a cinco
relatdrios de talentos pessoais.

Este relatdrio comparativo é uma étima ferramenta para, através de uma analise
grafica, identificar quais candidatos ou colaboradores, estdo mais proximos ou
distantes, do que é o ideal para o cargo.

Essa analise comparativa pode ser nas dimensdes de comportamentos, forcas
impulsionadoras (motivadores/valores), competéncias e axiologia. Essa
metodologia também pode ser utilizada para analisar um time que ocupa o mesmo
cargo, para a identificacao de gaps para melhoria e assim montar programas de
desenvolvimento totalmente direcionados aos ocupantes do time.

Lideres podem ser muito beneficiados com o uso desse relatdrio, para direcionar
projetos e aumentar a eficiéncia na gestao, motivacao e orientacdo de seus
liderados.

Teorias utilizadas:
DISC
Forcas Impulsionadotas
Competéncias
Axiologia

Recurso disponivel nas seguintes
ferramentas de assessment:
Talent Insights
Trimetrix DNA
Trimetrix ACI
Trimetrix HD

5. Competitividade - O cargo requer assertividade e
uma vontade de vencer ao lidar com situa¢des
altamente competitivas.

0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
- 00O 68
49
I 10
I 100
| 70
| 40
I 100
6. Orientacao para clientes - O cargo requer a
identificacdo e o atendimento das expectativas dos
clientes.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
| 65
63
- 85
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| 72
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Relatorio de GAPS

Um relatério para identificar o grau de adequagcao de uma pessoa ao seu

respectivo cargo.

Um desempenho excepcional no trabalho esta diretamente relacionado ao grau
de adequacao dos talentos de uma pessoa aquilo que é exigido pelo cargo.

A maioria das pessoas atende a alguns requisitos do cargo, mas nao
necessariamente a todos. Quando isso acontece, aparece uma lacuna, que nada
mais € que uma oportunidade de desenvolvimento.

Este relatorio facilita para que um profissional de RH, consultor, coach ou lider
possam discutir e elaborar um plano personalizado de desenvolvimento para o
colaborador, coachee ou liderado.

Recurso disponivel nas seguintes
ferramentas de assessment:

* Talent Insights
* Trimetrix DNA
* Trimetrix ACI
* Trimetrix HD

Teorias utilizadas:

* DISC

* Forcas
Impulsionadoras

* Competéncias

* Axiologia

" Hierarquia das Competéncias

1. Foco no Cliente

2. Responsabilidade Pessoal
3. Orientacdo para Objetivos
4. Resiliéncia

5. Habilidades Interpessoais
6. Negociacao

7. Gerenciamento de Tempo e Prioridades

GRUPO DAS FORGAS IMPULSIONADORAS PRIMARIAS

1. Eficiente
2. Intencional
3. Receptivo

4. Comandante

" Hierarquia dos Comportamentos

1. Interacao
2. Versatilidade
3. Adaptacdo as mudancgas

4. Orientacdo para pessoas

Faixa

[l Compatibilidade exata [ ] Compatibilidade regular
[l Compatibilidade boa ] Compatibilidade fraca

Pessoa

[[] pemasiado forte




Comparativo
de Duas Pessoas
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DISC
Comparativo de Duas Pessoas

Um inovador relatério para usuadrios profissionais da metodologia DISC.

O relatdrio TTI Success Insights® Comparativo comportamental, para duas
pessoas, € composto de onze paginas com comparacdes de graficos e de texto.
Foi projetado para contribuir para a compreensao das semelhancas e diferencas
de dois individuos.

O relatodrio traz uma analise comparativa dos comportamentos de duas pessoas,
gue podem ser candidatos, pares, chefe e subordinado, sécios ou qualquer outra
combinacado de pessoas que demandem uma analise facil de ser visualizada e
utilizada.

Compreender os talentos e as oportunidades de desenvolvimento de cada pessoa
€ uma precondicao para o desenvolvimento pessoal e profissional, e um

consequente maior nivel de satisfacao, principalmente em projetos ou areas em
gue a boa relacdo entre duas pessoas é critica para o sucesso.

[ ] Daniela
. Paula
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Daniela Silva:

1. Orientacgdo para pessoas - Constroi "rapport" com
uma grande variedade de pessoas.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

— —
64*

2. Interagdo - Comunica e se relaciona com frequéncia
com outros.
10 20 30 40 90 100

3. Orientacgao para clientes - Identifica e atende as
necessidades dos clientes.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

63*

4. Consisténcia - Possui um desempenho seguro e
previsivel em atividades repetitivas.
0 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

62*

Formas de se comunicar com Daniela:

1. Invista o tempo necessario para motiva-la, diverti-la e
estimula-la.

. Sustente o que tem a dizer com fatos e a informacédo
correta.

. Forneca testemunhos de pessoas que ela considere
importantes.

. Quando implementar uma nova acdo, estabeleca um
calendario para ela.

. Disponha de tempo para estar com ela; seja persistente.

. Ofereca incentivos especiais, imediatos e continuos pela
sua predisposicdo para correr riscos.

. Disponha de tempo suficiente para certificar-se de que ela
esta de acordo e que compreendeu o que vocé disse.

. Dé ideias para ela por em prética.

Formas para NAO se Comunicar com
Daniela:

. Procure ndo ser frio, seco ou carrancudo.

. Evite fazer apresenta¢des sem uma organizacdo légica das
ideias.

. Néo seja imprevisivel.
. N&o se aproprie das ideias dela.

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

. N&o dite leis nem a silencie - ndo controle em excesso a
conversa.

. Abstenha-se de falar com ela quando estiver muito
aborrecido.

. Né&o eleve a voz com ela.

Paula Pereira:
1. Competitividade - Quer vencer e conquistar

vantagens.
0 0 20 30 40 50 60 70 80 90 100

49*

2. Versatilidade - Adapta-se a varias situa¢des com
facilidade.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

54%

3. Adaptagao as mudancas - Muda de atividades com
rapidez.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

52%

4. Urgéncia - Decide e age com determinagdo e urgéncia.
0 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

43+

Formas de se comunicar com Paula:

1. Converse acerca dela, de suas metas e sobre as
perspectivas que ela considera estimulantes.

. Mostre os beneficios que ela ira ter.
. Procure agrada-la com elogios.
. Defina o problema por escrito.

. Quando for adequado, utilize um estilo de abordagem
motivador.

. Fale com um ritmo rapido.
. Seja breve - seja claro - e "saia de cena".

. Peca sua opinido e suas ideias acerca das pessoas.

Formas para NAO se Comunicar com
Paula:

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

. N&o seja ditatorial.

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

. N&o deixe que ela o domine com verborragia.
. N&o hesite, quando for confrontado.

. Evite deixar as decisdes em suspenso.

. N&o eleve a voz com ela.

. Procure n&o divagar sobre os assuntos.




Talent Insights
Comparativo de Duas Pessoas

Esse relatorio de dezessete paginas foi desenvolvimento para facilitar a
comparacao dos resultados das dimensdes de comportamentos e forcas
impulsionadoras, facilitando a identificacdo dos aspectos que se potencializam
ou complementam, entre duas pessoas.

Essa € uma metodologia que pode contribuir sensivelmente para a diminuicao
de problemas de comunicacao e relacionamento interpessoal. Esse relatdrio
contém as trés secdes abaixo:

Comportamentos
A habilidade de duas pessoas de interagirem efetivamente pode ser a diferenca
entre o sucesso e o fracasso na vida pessoal e profissional. A comunicacao

efetiva comeca com uma percepcao correta de cada um e as implicacdes destas
caracteristicas na interacdo com a outra pessoa.

Forc¢as Impulsionadoras
Esta secao do relatdrio fornece informacao sobre por que cada um é levado a
fazer o que faz. Cada pessoa € movida por um conjunto de motivadores unicos.

Entender o que o move cada um pode diminuir as chances de conflito e melhorar
a produtividade.

Integracao dos Comportamentos e Forgas Impulsionadoras

Esta parte ajudara a mesclar o como e o porqué das interacdes. Uma vez que
cada um entenda como os comportamentos e forcas motivadoras se mesclam, o
desempenho serd melhorado e todos sentirao um aumento na satisfacao.
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Alessandro Oliveira

Eficiente - Pessoas motivadas por obter resultados préticos,
maximizando a eficiéncia e o retorno de seus investimentos de
tempo, talento, energia e recursos.

Retorno de investimentos
Resultados praticos
Eficiéncia

Objetivo - Pessoas que conseguem compartimentalizar situacbes
cadticas e focar no resultado desejado.

Funcionalidade
Linguagem direta
Verdade objetiva

Receptivo - Pessoas abertas a novas ideias, métodos e
oportunidades ndo pertencentes a um sistema de vida definido.

Novos métodos
Opgoes
Possibilidades

Comandante - Pessoas que valorizam status e reconhecimento, que

exigem controle sobre sua liberdade e destino.

Status
Reconhecimento
Ambicdo

Alessandro Oliveira

Grafico 1 Gréfico 2
Estilo DISC Adaptado Estilo DISC Natural
D I s c D I s ¢

@06

Instintivo CONHECIMENTO

OJOIO)

Intelectual

o 100
uTiLIDADE Eicente

@I:I::I:_IQJ

Objetivo AMBIENTE Harmonios:
00 100

intencional ouTROS

Participante Comandante
100 100

Receptivo METODOLOGIAS Estruturado

@I:_j:I:I:IQ,

Conflitos de Alessandro:
1. Pode tornar-se um "workaholic".

2. Vezes demais, pode assumir grandes riscos para receber
grandes recompensas.

. Tende a ver apenas seus objetivos no aqui e agora.

. O prazer em corrigir situagdes cadticas nem sempre se

. As decisdes rapidas podem entrar em conflito com novas
oportunidades.

. Pode desobedecer as regras de terceiros para manter a
engrenagem em movimento.

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

. Pode ndo perceber as consequéncias negativas de tomar
importantes decisdes precipitadamente.

Carlos Gomes

Intelectual - Pessoas que valorizam as oportunidades de aprender,

e adquirir conhecimentos e descobrir a verdade.

Conhecimento
Pesquisa
Revelar a verdade

Objetivo - Pessoas que conseguem compartimentalizar situacdes
cadticas e focar no resultado desejado.

Funcionalidade
Linguagem direta
Verdade objetiva

Receptivo - Pessoas abertas a novas ideias, métodos e
oportunidades ndo pertencentes a um sistema de vida definido.

Novos métodos
Opgdes
Possibilidades

Altruista - Pessoas que desejam ajudar os outros, doando
generosamente seu tempo, talentos e recursos sem esperar
nenhum retorno pessoal.

Servir os outros
Compaixao
Ajudar

Carlos Gomes

Grafico 1 Grafico 2
Estilo DISC Adaptado Estilo DISC Natural
D 1 S C D 1 S C

® @@

Intelectual

®@

Desprencido unLiDADE

@IIIIE—::I:I%
9IIIZIZE_ZIZ|Q

Participante PODER
100 o

Receptivo METODOLOGIAS

@I:E_E]:I:I%

Comandante
100

Estruturado

Conflitos de Carlos:

1. Tende a incomodar-se quando ha mudancas ndo
fundamentadas em fatos e razdes légicas.

. Pode achar dificil compartilhar informacgées subjetivas.

. Tem dificuldade de lidar com situagdes desconhecidas que
envolvam pontos de vista subjetivos.

. Acha dificil estabelecer prioridades quando tenta equilibrar
estabilidade e praticidade.

. Quando ele se vé forcado a acatar a estrutura corporativa,
diversas situagdes podem se tornar extremamente
estressantes.

. Pode ter dificuldade de lidar com as mudangas, mesmo que
elas estejam de acordo com suas proéprias descobertas.

. Reluta em tomar uma posicéo firme, j& que ndo quer magoar
0s outros.

. Pode muitas vezes acabar cedendo e pondo a culpa em si
mesmo.




Trimetrix DNA
Comparativo de Duas Pessoas

Analisar pares de pessoas com a mesma linguagem é fundamental para decisdes
imparciais e objetivas, orientacdes de relacionamento e comunicacao, bem
como melhora de performance.

O Trimetrix DNA - Comparativo de duas Pessoas é composto de 20 paginas e é
uma ferramenta essencial para o entendimento da relagcao entre duas pessoas,
sejam candidatos, colaboradores ou sdcios de uma empresa. Ele € composto das
quatro secdes abaixo:

Comportamentos

A capacidade de duas pessoas se relacionarem bem pode ser a diferenca entre
0 sucesso e o fracasso em casa e no trabalho. A comunicacado de qualidade
comeg¢a com uma pessoa melhor entendendo as diferengas e respeitando os
pontos de vista da outra pessoa.

Forcas Impulsionadoras

Esta secao do relatdrio fornece informacdes a respeito dos principais interesses
de cada um. Cada pessoa possui um conjunto unico de valores. Entender os
paradigmas de pensamento de cada um pode diminuir as chances de conflito e
melhorar a produtividade.

Integracao dos Comportamentos e Forgas Impulsionadoras

Esta parte combina os comportamentos e forcas impulsionadoras das pessoas
analisadas. Muitos problemas de relacionamento surgem em razao da percepcao
de uma pessoa ser incongruente com a intencdao da outra. Utilizar essas duas
teorias traz um maior entendimento dessas situacdes.

Competéncias

Esta secdo apresenta 25 competéncias chave para o sucesso profissional,
definindo claramente quais sao os talentos e as maiores necessidades de
desenvolvimento.

Maria Ana

1. Objetivo - Pessoas que conseguem 1. Intencional - Pessoas que ajudam os outros com um

compartimentalizar situagdes cadticas e focar no propésito especifico, e ndo desinteressadamente.

resultado desejado. 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
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2. Comandante - Pessoas que valorizam status e
reconhecimento, que exigem controle sobre sua
liberdade e destino.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 @
— —

49*

3. Eficiente - Pessoas motivadas por obter resultados
praticos, maximizando a eficiéncia e o retorno de seus
investimentos de tempo, talento, energia e recursos.
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2. Comandante - Pessoas que valorizam status e
reconhecimento, que exigem controle sobre sua
liberdade e destino.
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49%

3. Intencional - Pessoas que ajudam os outros com um
propésito especifico, e ndo desinteressadamente.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

49*

4. Intelectual - Pessoas que valorizam as oportunidades
de aprender, de adquirir conhecimentos e descobrir a

42*

4. Objetivo - Pessoas que conseguem
compartimentalizar situagdes caoticas e focar no

verdade. resultado desejado.
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Ambiente de Trabalho Ideal de Maria:

1. Liberdade para enfatizar mais a funcionalidade que a
aparéncia.

. A capacidade de separar os problemas para enfrentar os
desafios e atingir resultados.

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

Um ambiente onde competir e vencer sejam desejados e
valorizados.

A oportunidade de defender as necessidades e desejos das
pessoas dispostas a trabalhar por resultados conjuntos.

A oportunidade de mostrar aos outros seu potencial para
atingir os resultados desejados.

Problemas préticos que exigem pesquisa e conhecimento
para serem solucionados.

Prefere resolver problemas depois de realizar pesquisas.

Maria Souza:

1. Negociagdo - Escutar diversos pontos de vista e facilitar acordos entre duas ou mais
partes.
o

10 20 30 40 50 60 70 80 9% 100
R
S

67%

2. Administragéo de Conflitos - Lidar e resolver conflitos de forma construtiva.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 % 100

3. Valorizar os Outros - Identificar-se e importar-se com os outros.
o 10 20 30 40 50 60 70 80 90

66*
4. Habilidades Interpessoais - Comunicar-se efetivamente, construir conexdes e
relacionar-se bem com todos os tipos de pessoas.
0 10 20 30 40 50 60 70

68*
5. Desenvolvimento/Coaching de Funcionarios - Facilitar, apoiar e contribuir para o
crescimento profissional de outras pessoas.
o 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

——
72%

6. Orientagdo para Objetivos - Definir, perseguir e atingir metas, ndo importando os

obstaculos ou circunstancias.

o 10 20 30 40 60 70 80 90 100

N —
55%

7. Planejamento e Organizagao - Estabelecer diretrizes para garantir que o trabalho

seja realizado com sucesso.

4 10 20 30 40

Maria:
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Ambiente de Trabalho Ideal de Ana:

1. Ahabilidade de aproveitar as pessoas dentro da estrutura

organizacional.

. Ter a mdo recursos e instrumentos adequados para ajudar

pessoas exigentes e com uma visdo semelhante.

. A possibilidade de contribuir com o sucesso da organizagdo

através de suas habilidades com fatos e dados.

. Poder controlar o acesso e a organizagdo dos fatos e dados.

. Presenca de regras, procedimentos e caminhos claramente

definidos para atingir os objetivos organizacionais.

. Possuir acesso a explicagdes claras, especificas e
documentadas a respeito das politicas de remuneragdo e
incentivo.

Permissdo para colocar ordem no caos a fim de estabelecer

novas regras.

Oportunidade para criar um plano detalhado que traga
resultados objetivos para a organizagdo.

Ana Silva:

1. Foco no Cliente - Antecipar, atender e/ou exceder as necessidades, desejos ou
expectativas dos clientes.
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ncia - A habilidade de se recuperar rapidamente de adversidades.
20 30 40 50 60 70 80 %0 100

62*
3. Tomada de Decis&o - Analisar todos os aspectos de uma situagdo para tomar
decisdes consistentes e oportunas.
o 10 20 30 40 50 60

4. Planejamento e Organizagdo - Estabelecer diretrizes para garantir que o trabalho
seja realizado com sucesso.
o 10 20 30 40 50

5. Aprendizagem Continua - Tomar a iniciativa de aprender e implantar novos
conceitos, tecnologias e/ou métodos.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

70*
6. Negociagdo - Escutar diversos pontos de vista e facilitar acordos entre duas ou mais
partes.
o 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

I
67
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7. Proatividade - Demonstrar iniciativa e disposicdo para comegar a trabalhar.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 EY 100

Ana:
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Trimetrix HD
Comparativo de Duas Pessoas

Esse relatdrio € o estado da arte para analisar duas pessoas, uma vez que traz
guatro dimensdes da personalidade, sendo elas: comportamentos, forcas
impulsionadoras (motivadores/valores), competéncias e axiologia. Traz ricas
comparacdes graficas e em texto. Entre outros temas, explora estratégias de
comunicacao, valor para a empresa, talentos, conflitos, ambiente de trabalho ideal,
visdo de mundo e de si mesmo. Esse relatdrio contém as cinco secdes abaixo:

Comportamentos

Os comportamentos sdo a porta de entrada para entender alguém, em razao
disso essa dimensao € essencial para o trabalho em equipe, comunicacao,
gerenciamento e motivacao.

Forc¢as Impulsionadoras

Essa dimensao esta diretamente relacionada ao conteddo das comunicacdes.
Ela também traz informacdes a respeito de como cada profissional se coloca em
uma reunido, gestao de pessoas ou processos de decisao.

Integracao dos Comportamentos e For¢cas Impulsionadoras
A unido desses conceitos trara uma maior riqueza a respeito dos talentos, conflitos
e ambiente de trabalho ideal, de cada um dos participantes da analise.

Competéncias
Sdo analisadas e comparadas 25 competéncias, as quais possuem relacao direta
com uma alta performance profissional.

Indicadores de Discernimento

O discernimento, a perspicacia e a profundidade da percepcao e do julgamento,
estdo diretamente relacionados a qualidade e solidez do desempenho
profissional e equilibrio pessoal.

L.O.

Vigoroso Inspirador Modesto Cauteloso
Ousado Carismatico Bom ouvinte Cuidadoso
Pioneiro Entusiastico  JF Paciente Perfeccionista
Obstinado Persuasivo Planejador Organizado
Determinado Convincente Previsivel IE Preciso
Competitivo Sensato Consistente Opinido equilibrada
Decidido Otimista Calmo Formal
Aventureiro Confiante Estavel Diplomatico
Influncia Estabilidade
Calculista Prudente Instavel Informal
Cooperador  JF. Factual Versatil Independente
Hesitante Introspectivo Inquieto Determinado
Suave Cético Lo. Ativo Obstinado
Concordante Logico Funciona sob pressao Criativo
Modesto Desconfiado Avido Desinibido
Pacifico Obijetivo Flexivel L.oQuebra paradigmas).F.

Comedido Critico Impulsivo Inflexivel com ideias



Forgas de Lucia:

1. Enfrenta os conflitos com uma boa capacidade politica para
conseguir uma situagdo ganha-ganha.

. Deseja ser o porta-voz do time.

. Incentiva as pessoas a isolar questdes pessoais e a focar a
produtividade.

. Tenta segmentar as atividades da equipe.

. Ela tem grande facilidade para gerar entusiasmo nas
pessoas, quando as considera como um recurso futuro.

. Deseja ser vista como um lider que sabe aproveitar ao
maximo o potencial das pessoas.

. Pensa de forma criativa quando tem que reunir informagdes.

. Motiva os outros a continuar estudando.

Lucia:
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Forcgas de Joana:

1. Tem disposi¢do para conversar com todos os tipos de
pessoas sobre diversos assuntos.

. aquela que se encarrega de divulgar as novas ideias.

. Enfrenta situagdes onde h4 necessidade de um pensamento
préatico com entusiasmo.

. Vé algo de positivo em todos os recursos e por isso deseja
utiliza-los.

. Encara com muita energia e entusiasmo o processo de
pesquisa e aquisicdo de novos conhecimentos.

. Pensa de forma criativa quando tem que reunir informacdes.

. Sempre disposta a trocar ideias sobre como aumentar a
funcionalidade.

. Gera dinamismo dentro da organizac¢do, de maneira firme e
amavel.

Joana:
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Team DISC

Uma detalhada andlise comportamental de times.

Os padrdes da natureza humana podem ser mensurados com precisao atraveés
de pesquisas comportamentais. Um entendimento claro desses comportamentos
pode facilitar a obtencdo de resultados e o aumento da produtividade,
principalmente em um momento no mundo, onde é necessario fazer cada vez
mais, com menos pessoas.

Quando os resultados do comportamento de um individuo sdo analisados em
conjunto com os dos outros membros da equipe, os lideres podem com clareza
visualizar as forcas e oportunidades de desenvolvimento dos integrantes e da
equipe como um todo, aumentando significativamente as chances da equipe
analisada atingir os objetivos organizacionais.

CONDUTOR (D) - Pessoas que tendem
a ser diretas, decisivas e competitivas.

MPLEMENTAD O,

PERSUASOR (D-l) - Pessoas que
tendem a convencer os outros lancando
mao de argumentos que podem se
utilizar de razdo e emog¢ao, com firmeza.

INSPIRADOR (I) - Pessoas com
tendéncia de utilizar suas habilidades
verbais e de envolvimento para
influenciar os outros.

RELACIONAL (I-S) - Pessoas que
tendem a demandar mais tempo para
pensar e estao focadas em
relacionamentos interpessoais.

APOIANTES (S) - Pessoas que tendem
a defender ideias realistas e ldgicas,
trabalhando consistentemente e
diligentemente para assegurar que
projetos sejam totalmente realizados.

COORDENADQp
dOsSynsyad

COORDENADOR (S-C) - Pessoas que
tendem a buscar seguranca através da
obtenc¢do de informagdes e com a
utilizacdo de métodos e processos
comprovados.

ANALITICO (C) - Pessoas que tendem

a buscar a exatiddo em todas as RELAC|ONA\’
atividades, colhendo dados precisos

e de forma cuidadosa, para assegurar

uma alta qualidade no que fazem. Departamento Administrativo

IMPLEMENTADOR (C-D) - Pessoas
que tendem a avaliar, comparar fatos e
numeros, e avangar para a
implementag¢ao de uma solugédo.



EQUIPE
INSPIRADORA

C. Castro

OR\ENTADO PARA TAREFAS

R\TMO MAIS CONTROLADO
COORDENADOR

Caracteristicas
Comportamentais

Interagdo

Orientagdo para pessoas

Orientacdo para clientes

Persisténcia

[] Dois ou mais desvios-padréo abaixo da média.

[] um desvio-padrao abaixo da média.

\N\PLEMENTADOR

35

[ um desvio-padrao acima da média.

[ Dois ou mais desvios-padréo acima da média.

[ )

0didyy iy OWLN

Lider da equipe

P. Pedregulho

P. Pedreira

P. Pereira

MEMBROS DA

EQUIPE

46



Team Forcas Impulsionadoras

Este relatdrio de equipe foi desenvolvido para explicar, esclarecer e ampliar o
entendimento dos motivadores profissionais de um time, 0os quais possuem uma
relacdo direta com os cargos que cada um ocupa e a probabilidade de sucesso
das estratégias de um negodcio.

Problemas de relacionamento ou falta de engajamento profissional podem ser
explicados através dos resultados desse relatdrio. Lideres entenderdao quais sao
as recompensas que cada integrante de seu time espera do ambiente profissional,
bem como o que estd por tras dos pontos de vista de estratégias de
argumentacao de cada um.

Com essa analise, lideres terdo uma melhor compreensao a respeito dos
aspectos a seguir:

Compreender como suas forcas impulsionadoras influenciam os resultados e
relacionamentos.

Aplicar o entendimento das forcas impulsionadoras do seu time em suas
estratégias de gestdao e motivacao.

Ter uma visdao mais clara de quais atividades profissionais trardo maior satisfacdao
para cada liderado.

Vocé alguma vez notou que:

¢ Algumas buscam conhecimento
apenas quando necessario,
desde que sejam Uteis e relevantes.

q ~
» QOutras procuram expandir o o
conhecimento sempre que possivel, §
em todas as areas. c
<
7]
b
£

¢ Outras tendem a ser desapegadas no
uso e aplicagao de recursos.

¢ Qutras procuram funcionalidade o
ambiente.

* Qutras procuram sentir e vivenciar
plenamente um ambiente.

* Qutras tendem a ser seletivas ao
escolher a quem ajudar e servir.

« Qutras tendem a servir, ajudar e o%
eliminar o sofrimento de outros

indiscriminadamente.
(o)
. o 6%
e Qutras procuram compartilhar o 0%

poder, reconhecimento e controle,
ndo se apegando a eles. Q/)

e Qutras procuram ser reconhecidas e
controlar o proprio destino.

Ney-
* Qutras tendem a permanecer abertas hst’ntiv
e flexiveis em suas metodologias e o
em seu modo de viver.

» Outras tendem a viver dentro de _ o )
sistemas definidos e com valores Segmentag¢ao da primeira For¢a Impulsionadora

tradicionais. de cada membro da equipe.



FORCAS E FRAQUEZAS

POTENCIAIS FORCAS

® Procuram fazer com que o desconhecido seja conhecido.

® Procuram adquirir novas informagdes e conhecimentos
continuamente.

® Estdo dispostos a aprender e a descobrir.

e Concentram-se nas informagdes e nos fatos.

® Fazem pesquisas de forma mais minuciosas quando comparados
a0s outros.

POTENCIAIS FRAQUEZAS

e Podem valorizar a pesquisa acima de outras prioridades.

® Podem ser percebidos como pouco préaticos.

© Podem tomar decisdes sem consideragdes subjetivas ou emotivas.

® Podem buscar o conhecimento em detrimento de assuntos
praticos.

PALAVRAS QUE FUNCIONAM

Aprender
Identificar
16% Pesquisar

da Populagao

( Instintivo

Intelectual

Conhecimento
ENERGIZADORES

Analise objetiva de ideias
Crescer intelectualmente
Dedicar tempo ao aprendizado

ESTRESSORES

Abordar ideias subjetivamente
Aprendizado superficial
Fazer estimativas sem embasamento

PALAVRAS QUE NAO FUNCIONAM
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39% da Equipe

Adivinhacao
Aplicar

Vendedores

Instintivo
100

Conhecimento
50

Intelectual
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Desprendido
100

Utilidade
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Eficiente
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Ambiente
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Outros
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Participante
50

Poder
50

Comandante
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Receptivo
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Metodologias
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Estruturado
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|- Média do Grupo

Forgas Impulsionadoras

Intelectual
Objetivo
Receptivo

Intencional

Eficiente 50

Comandante 45
37

pante

Altruista 31
Estruturado 31
Desprendido

30

Harmonioso

29

Instintivo

23

. Dois ou mais desvios-padrao abaixo da média.

D Um desvio-padrao abaixo da média.

@ - Indiferente

© - situacional @ - Primario

29
24
43

D Um desvio-padrédo acima da média. ® Lider da equipe

D Dois ou mais desvios-padrao acima da média.

Vendedores




Team Talent Insights

O relatdério Talent Insights® - Relatério de Equipe foi desenhado para aumentar
a compreensao a respeito das caracteristicas de uma equipe. O relatdrio oferece
entendimento de duas areas distintas, comportamentos e forcas impulsionadoras.
Revela o potencial da equipe ao identificar as forcas e as fraquezas que levarao
ao desenvolvimento pessoal e profissional e a um maior nivel de produtividade.

Comportamentos

Esta secao do relatdrio foi idealizada para ajudar a desvendar como os
comportamentos individuais influenciam a dinamica da equipe. A habilidade de
interagir efetivamente com outras pessoas é a chave do sucesso de uma equipe.
Este relatorio revela o estilo de comportamento de cada participante do estudo.

Forg¢as Impulsionadoras

Esta secao do relatdrio analisa os porqués das acdes dos individuos de uma
equipe. Entender a dinamica das Forcas Impulsionadoras dentro de uma equipe,
0s motivos por que os membros desta equipe fazem o que fazem, assim como
os fatores energizadores ou estressantes, contribui para melhor entender as
recompensas que estas pessoas esperam e como criar uma ambiente para um
desempenho excelente.

Resumo dos Comportamentos e For¢as Impulsionadoras

Esta secao traz uma representacao visual da equipe dos pontos de vista de
Comportamentos e Forca Impulsionadoras, organizados em grupos, classificados
como Primario, Situacional e Indiferente.

QR\ENT ADO PARA TAREFAS

Vocé alguma vez notou que:

« Algumas pessoas sdo enérgicas,
diretas e competitivas?

* Algumas sdo otimistas, alegres e
falantes?

* Algumas sdo estaveis, calmas e 11% (2)

metddicas?

* Algumas sao precisas, detalhistas e
organizadas?

MAIS CONTRo
9.\"‘\]\0 Lapg
OQigyy gy oWL

Dominancia
Como vocé responde a problemas e
desafios.

Infliéncia
Como vocé influencia os outros para o
seu ponto de vista.

Estabilidade
Como vocé responde ao ritmo do
meio onde esta.

Conformidade Og, pS
Como vocé responde a regras e ENTADO PARA PESSO

procedimentos.



CONDUTOR (D) (11%)

Alexandre Alves
Gustavo Gallo

Fernando Fernandes
Lais Labate

Carol Castro
Irineu Isaac

Nair Nelone
Paola Pedregulho
Pedro Pedreira
Paulo Pereira

EQUIPE INTELECTUAL

Andre Andreasa
Carol Castro
Carla Costa
Gustavo Gallo
Paulo Pereira
Silvio Souza
Tiago Timoteo

Carla Costa
Luis Lima
Maria Mara

COORDENADOR (S-C) (11%)

Silvio Souza
Tiago Timoteo

ANALITICO (C) (11%)

Andre Andreasa
Roberto Rodrigues

IMPLEMENTADOR (C-D) (6%)

Marcos Moura

Intencional
Estruturado

Objetivo

A. Andreasa

Receptivo

P. Pereira

Eficiente

Receptivo

Intelectual

Receptivo

Altruista

Receptivo

Eficiente

Receptivo

T. Timoteo

Receptivo
Participante

Eficiente

GRUPO COMPORTAMENTAL PRIMARIO

Comportamentos

Interagdo

Orientacdo para pessoas
Orientacdo para clientes
Persisténcia

ESTATISTICAS DO GRUPO

22%

28%

Interacdo
39%

22%

Orientagdo para clientes

. Grupo Primério

Média média Pop.
Equipe

62
59
59

58

56%
22% ’ \ 22%

Orientagdo para pessoas

44%
39%
17%

Persisténcia

. Grupo Situacional

GRUPO PRIMARIO DAS FORGAS IMPULSIONADORAS

Média média Pop.
Equipe

Forgas Impulsionadoras

Intelectual
Objetivo
Receptivo
Intencional

ESTATISTICAS DO GRUPO

56%
1% 6%

Objetivo

33%
44%
22%

Intencional

67%

Intelectual

3.

Receptivo

. Grupo Indiferente




Team Estresse

O instrumento ideal para mapear as oportunidades para diminuicao da
rotatividade e aumento da rentabilidade.

O estresse organizacional pode afetar sensivelmente a produtividade e o
engajamento no local de trabalho. Preocupacdes com a seguranca no trabalho,
falta de controle ou uma sobrecarga de trabalho, podem aumentar os niveis de
estresse e causar uma variedade de sintomas fisicos e emocionais.

O estresse no trabalho pode ser definido como as respostas nocivas, fisicas e
emocionais que ocorrem quando as demandas do trabalho ndo sdo compativeis
com as competéncias, recursos ou necessidades do colaborador. O estresse no
trabalho, pode causar sérios danos a saude de uma pessoa.

Um ambiente de trabalho saudavel é aquele onde, a pressao exercida sobre os
funcionarios sao proporcionais as suas habilidades e recursos, de acordo com a
guantidade de autonomia que tenham sobre seu trabalho e o apoio que
recebem.

Essa analise trard com muita clareza e objetividade, qual a situacao de um time,
ou da empresa como um todo, com relacdo a sete causas de estresse, que
podem estar influenciando diretamente a rotatividade, absenteismo, nivel de
engajamento, produtividade e lucratividade.

indice de Estresse Relacionado a Demandas do Trabalho

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 @
| |

indice de Estresse Relacionado a Equilibrio Esforco/Recompensa

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
I

indice de Estresse Relacionado a Controle

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
|

indice de Estresse Relacionado a Mudangas Organizacionais

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
[ |

indice de Estresse Relacionado a Supervisdo
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indice de Estresse Relacionado a Apoio Social

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
[ |

indice de Estresse Relacionado a Segurancga no Trabalho
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indice de Estresse Relacionado a Demandas do Trabalho

indice de Estresse Relacionado a Equilibrio Esforgo/Recompensa

26 e NTNZ

indice de Estresse Relacionado a Controle

78% B 00

indice de Estresse Relacionado a Mudangas Organizacionais

2% 22% __0%0%

indice de Estresse Relacionado a Superviséo

67% 1% 0%0%

indice de Estresse Relacionado a Apoio Social
56% 0%0%

indice de Estresse Relacionado a Seguranga no Trabalho

SR T RS 1% 0%

Total
1% _0%0°%

O Pouco ou nenhum O Limitado . Elevado . Significativo

. Severo

Fuga é um ato consciente ou inconsciente, a fim de evitar pessoas com as quais pode ter
conflitos.

22% 0%0%

Cooperagao é o processo de trabalho em equipe com o fim de obter o resultado desejado.

Frustragdo é a sensacao de sentir-se chateada ou irritada, devido a incapacidade de alterar
ou alcancar o resultado desejado.

11% 0%

O Pouco ou nenhum O Limitado . Elevado . Significativo

. Severo




Team TSI

Esse relatdrio identifica o nivel de conhecimento em vendas do seu time.

Essa analise de times de vendas TSI € um estudo que tem o objetivo de mapear
o nivel de conhecimento em vendas de todos os participantes, com a op¢ao de
comparar com um resultado de referéncia.

Ele aumenta a compreensao de quais areas o time € mais forte ou fraco,
identificando oportunidades para o aumento das vendas.

O conhecimento em vendas certamente ndo € o Unico critério para um
desempenho excepcional em vendas, porém € uma area critica para ter uma
melhor dimensdo do quanto cada vendedor entende do processo de vendas
e também para elaboracdo de programas de desenvolvimento.

E importante considerar outras
dimensdes para entender
as razdes que justificam um
determinado resultado de um
profissional de vendas, como
o perfil comportamental,
forcas impulsionadoras,
experiéncia, conhecimento
técnico e outras dimensodes
gue podem influenciar as
vendas.

O relatorio ira analisar a
clareza com que cada
profissional identifica a
estratégia mais eficaz para
cada cenario de vendas, as
duas mais eficazes e a pior
estratégia, dentro de quatro
op¢des de resposta.

Categories

Target 47 29 57 43 71 57 57 43 43 29 43 57
Adapt 64 57 86 71 43 57 57 71 71 71 57 57
Research 50 43 43 57 43 43 29 43 57 71 71 29
57 29 43 57 71 57 57 71 57 57 71 57
53 43 57 71 43 14 71 71 71 57 29 71
Transition 49 57 43 57 29 29 71 57 71 43 29 71

50 67 67 50 50 33 67 67 33 33 33 67

53 46 57 58 50 41 58 60 58 52 48 58
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Plataforma de administragao de relatérios

Uma das mais importantes patentes da TTI Success Insights, relativa a tabulacao,
criacao e envio de relatdrios pela internet (7249372), possui solida e estreita
relacdo com seu longo historico de pioneirismo e significativas inovacdes para a
industria das ferramentas de assessment.

Alguns recursos presentes na plataforma:

Acesso 24/7 a todos os relatdrios gerados, para consulta, reenvio e
personalizacdo do conteudo.

Personalizacdo do relatdorio com a logomarca e informacdes da sua empresa.

Personalizar a pagina de preenchimento de questionarios
com a logomarca e informacdes da sua empresa.

Adicionar um arquivo pdf a entrega dos relatdérios para seus clientes.
Personalizacao do relatdrio retirando ou alterando a ordem das paginas.
Acessar os guestionarios das pessoas analisadas.

Exportacdo das informacdes dos graficos para planilha Excel, permitindo
estudos de PEOPLE ANALYTICS.

Uso do recurso “candidate match” para elaboracdo do perfil do cargo e
comparacao com candidatos e colaboradores.

Elaboracao de crachas de mesa e pescoc¢co, com os graficos DISC e de Forcgas
Impulsionadoras.

Criacdo das analises de equipes Roda Success Insights® e Roda das Forcas
Impulsionadoras.

Conversao de relatdrios para outros idiomas (a disponibilidade de outros
idiomas varia de acordo com o relatorio).



Preenchimento dos
Questionarios

Os questionarios das ferramentas de assessment da TTIl Success Insights podem
ser preenchidos de duas maneiras, uma pelo computador ou laptop, e outra por
dispositivos moveis, onde a plataforma se adapta automaticamente, para que a

experiéncia do usuario seja a mais confortavel, amigavel e segura possivel.

No que se refere ao questionario da metodologia DISC, a TTISI possui a
tecnologia mais avancada no mundo, para ferramentas de assessment que
utilizam essa teoria, o questionario R4, que utiliza todas as op¢des de resposta
para calcular o grafico DISC do respondente. Normalmente, bons questionarios
perguntam qual a op¢cdo que melhor |Ihe descreve e qual a que menos lhe
escreve (questionarios M/L). Estudos comprovaram que o R4 possui uma
validacao superior. Conforme pode ser notado na imagem abaixo, o respondente
deve reordenar as quatro opcdes.

Melhor descreve vocé

Contagiante, influente

Pacifico, demora para se irritar

Confiante, seguro de si

Preocupado

Menos descreve vocé




Certificacoes
Internacionais
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Acreditacoes de classe mundial.

Nossos programas de formacado de analistas no uso de ferramentas de assessment
foram concebidos para serem um marco na carreira de profissionais de selecao,
treinamento, consultoria, coaching, mentoria e outras atividades que envolvem a
identificacao, orientacao e o desenvolvimento de talentos.

Nossos facilitadores possuem vasta experiéncia e passam por rigorosos processos
de selecao, para estarem autorizados a facilitar os programas e concederem as
certificacdes internacionais.

O mercado, cada vez mais competitivo, demanda profissionais melhor capacitados,
com um maior grau de diferenciacdo e mais preparados para um mundo cada
vez mais volatil, incerto, complexo, ambiguo, e com mudancas, cada vez mais
rapidas e frequentes. Esse treinamento une uma vasta experiéncia internacional
e no Brasil, da TTI Success Insights. Em conjunto com toda esta experiéncia
pratica, em projetos de nivel mundial, temos uma sdélida base conceitual.

Nossa certificacdo completa possui duas etapas:
TTISI Accreditation - Nivel 1

Nesse programa de trés dias, iremos abordar a teoria DISC, que teve sua origem
na obra As Emocdes das Pessoas Normais escrita pelo norte-americano William
Moulton Marston, a teoria de Forcas Impulsionadoras (motivadores), que tem
como principal influéncia o livro Tipos de Pessoas, do alemao Eduard Spranger e
a teoria da Inteligéncia Emocional, popularizada pelo Dr. Daniel Goleman. A TTI
Success Insights utilizou os estudos do Dr. Daniel Goleman para elaborar suas
ferramentas de analise de perfil.

TTISI Accreditation - Nivel 2

Esse treinamento também possui trés dias. Os participantes irdo se capacitar a
utilizar ferramentas de assessment que possuem como base a Axiologia Formal,
gue teve sua origem na obra The Structure of Value escrita por Robert S. Hartman.
Também serd abordado o instrumentos de competéncias DNA, desenvolvido
pela TTI Success Insights.



CertificacOes Internacionais

Reconhecimento internacional.

Os participantes dos programas TTISI Accreditation Nivel 1 e Nivel 2 podem
receber trés certificados internacionais para o primeiro programa e um certificado
internacional para o segundo, uma vez que atendam as condicdes de presenca e
participacao.

Esses certificados seguem o padrao dos que sdao emitidos na matriz da TTI Success
Insights nos EUA e, consequentemente, reconhecidos internacionalmente.

Para o treinamento Para o treinamento
Nivel 1, sdo concedidos Nivel 2, é concedido
os certificados abaixo: o certificado abaixo:




Alcance Global,
Atendimento Local!
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