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Perfil: CE

Nome: Jose

Data: dd/mm/aaaa Email: XOOCOOOOOO @gmail.com
Energia: 19.54 (Baixa) IP: 9.94 (Muito Alto)

IEM: 26.36 (Normal) Amplitude:  22.43 (Muito Alta)

1A: -1.84 (Normal Baixo) TR: 9'54" (Alto)

Moral: 0.44 (Baixo) IF: 4.02 (Baixo)

Energia Perfil: 23.2 (Muito Baixa) Incitabilidade: 76.57 (Alto)

O Teste indica ter sido feito de maneira correta e sincera.

Perfil + Perfil- Geral Grafico do Perfil Geral
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ENTENDA 0S INDICES

Energia

Energia indica o “pique” para o trabalho, a capacidade de mudar @ a habilidade de absonver
o estresse mais facilmente. Se ela estiver Baixa, Muito Baixa ou Extremamente Baixa,
observe o [EM abaixo para checar se as exigéncias do meio exlerno estdo muito grandes,
demandando muilas habilidades ndo naturais do perfil.

indice de Exigéncia do Meio

O IEM mede o quio forte & a exigéncia do meio externo. Além do indice poderemos ver
nos graficos as cobrangas do meio exteno de maneira comparativa. Temos nosso perfil
interna e nossa percepcac de como deveriamos ser para ter um desempenho melhor, Esla
segunda parte € a cobranga do meio extemo.

indice de Aproveitamento

O Perfil com 1A alte indica que a pessoa se encontra num momento em que percebe que
suas habilidades estdo sendo bem aproveitadas em suas atividades. O |A baixo significa
sub aproveitamento, & uma subutiizagio de suas habilidades, pode ser por fluxo de
trabalho muito lento, excesso de pessoal no departamento, paralisagies ou interrupgies de
trabalho muito frequentes.

Moral

Moral indica o nivel de auto aprovaclo da pessoa em lermos de seu desempenho
profissional efou pessoal. Moral alto: Significa que a pessea tem uma boa auto aprovagdo
profissional, acredita que estd caminhande na direcdo cera de seu desenvolvimento. Moral
baixo; Significa que a pessoa sente que muitas mudangas devem ocOmer para que seu
desempenho melhore.

indice de Positividade

O |IP mede a autoestima do individuo. Indica o nivel de auto aprovagao em termos de seu
desempenho principalmente em questdes pessoals. E a relaclio entre as caracteristicas
positivas e as negativas que o individuo enxerga em si mesmo em questdo de aulovalor ou
de autocritica.

Amplitude

A Amplitude indica o quio forte & a importancia do ambiente de trabalho na produtividade
do profissional. Uma Amplitude alta significa que o ambiente propicio para este perdil
aurmenta sua produtividade. Também indica o quanto a pessoa impacta em seu ambignte
de trabalho. A& amplilude alta significa que a pessoa provoca um impacto (positivo elou
nagativa) no grupo onde estd inserido,



Tempo de Resposta

TR indica o tempo que o avaliado consumiu para responder ao questiondrio onling. Este
indice informa muito sobre o auloconhecimento do avaliado. Pesscas que raramente ou
nunca pararam para refletir sobre seu comportamento tém mais dificuldade em identificar
seu estilo, fazer uma autocritica e delinir seu perdil. O ideal é encontrarmos lempos que
varam de 3 a 11 minutos, valores acima de 11 indicam que a pessoa leve dificuldade em
identificar seu perfil, abaixo de 3 indica que ela avaliou muito rapidamente as alternativas.

indice de Flexibilidade

IF mede o quanto a pessoa pode mudar seu comportamento e com que facilidade pode
fazé-lo. Além da atitude aponta com que facilidade o individuo aceita e absorve novos
conceitos e quebra de paradigmas, quando necessario. O IF varia de acordo com a época
em gue foi respondido o questiondrio, pois emvolve além do perdil, o estado emocional &
profissional para absorgao de novos conceilos e desafios naquele momeanto,

Energia do Perfil

E a energla natural do peril da pessoa. Este indicador traduz a energla pelo perfil
comportamental, e ndo pela siluagido em que a pessoa esta passando. Seria como o
potencial de energia que ele pode entregar em seu peril.

Incitabilidade

E o potencial de reacfio a estimulos. E o quanto a pessoa incendeia com uma nova idéia
ou desafio.
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Exe Com Pla Ana

Este grafico mostra o perfil interno & a cobranga do meio externo. O primeiro ponto de cada linha & o perfil Executor, o
segundo porto de cada linha & o Comunicader, terceiro Planejador e quarto Analista. A linha azul indica o perfil interno,
comao a pessoa realmente &, em sua natureza, e como age em ambientes familiares. A linha vermelha indica como o
meio externo estd cobrando que ela seja. Observe as diferengas que estio sendo exigidas de mudanga de
comportamento em cada ponto, @ a forga destas alteragfes demandadas. Fortes alteragdes demandam consumo de
enargia mas também conduzem a aprendizado. Poucas alteragdes indicam boa adaptagio da pessoa as fungdes
exercidas mas tambeém poucos desalios.
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O grdfico de Estilo de Lideranca, o primeiro ponte & o de Domindncia, o segundo de Informalidade, o terceiro
Condescendéncia & o quarto Formalidade. Observe os pontos que est@o acima da linha horizontal central para checar
os perfis predominantes. Também aqui a linha azul & o perfil interno e a linha vermelha é a cobranga do meio externo.
Perceba a intensidade de diferengas entre cada ponto entre as linhas azul e vermelha. Confira nos indices, o nivel do
IEM para ver a classificagdo da intensidade das alteragbes demandadas, e a Energia para observar a forga para a
pessoa lidar com estas alteragoes.
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O gréfico de Lideranga Atual indica como a pessoa esta agindo atualmente com relagdo ao seu estilo de lideranca.
Verifigue o desenho da linha com o que o ambiente externo esta exigindo no grafico anterior para checar se a pessoa
esta entregando o modelo demandado ou se precisa de ajustes em seu estilo ou na propria demanda.



O Teste indica ter sido feito de maneira cormreta e sincera.

Perfil + Perfil - Geral Grifico do Perfil Geral
Executor D 34.3 9.71 29.78 [ —— (A
% % %
Comunicador | 45.37 % 27% 35.20 % e (MA)
Planejador S 26.94 % 0.0% 206% (NG )
Andlista € 16.75% 0.0% 1zg7% (T (EB)

José é pré-ativo, direto e dindmico. Capaz de demonstrar uma sociabilidade & bastante atraente, dependendo
do que a situagdo exigir. E um excelente comunicador, entusiasma as pessoas com suas ideias e projetos.
Gosta de sentir gue os outros gostam dele e que é respeitado.

© | // SUB-CARACTERISTICAS

As sub-caracteristicas deste tipo sao: Automotivagao, Independéncia, Entusiasmo e Autoconfianga.

// HABILIDADES COMUNS

Como lider nato, José inspira os outros. Ele tem objetivos claros em mente para cada projeto que executa. Por
mais que valorize a independéncia, ele reconhece os beneficios da colaboragdo. Status € algo impartante
para ele. Em sua carreira, trabalha duro e define metas, muitas vezes baseadas em progredir na empresa ou
se tomar uma pessoa mais importante em sua organizagao. Ele quer coisas maiores e melhores em todas as
areas de sua vida. Consegue facilmente se concentrar nas alegrias do sucesso e ignora as consequéncias de
uma possivel falha. Visto que ndo da fanta imporiancia a aceitagdo e 4 aprovagao, ele as vezes se comporta
Ou reage sem pensar nas consequéncias sociais. Seu lema & “os fins justificam os meios”. Ele usa essa
atitude para justificar quaisquer ermos que cometa. Nio é restrito por limitagdes, mas ao contrario se ajusta ou
contorna as regras. José entende a necessidade de haver regras e regulamentos, mas tende a vé-los como
guias ou sugestdes de comportamento, @ ndo como ordens. Visto que ndo joga seguindo as regras, ele ndo é
limitado pela conformidade. Essa capacidade de pensar diferente & um acréscimo imporante para sua
organizagao. Ainda assim, ele tem seu proprio senso de certo e errado e se apega firmemente aos seus
principios. E improvavel que alguém consiga convencé-lo a contrariar suas crengas.

/ HABILIDADES BASICAS

Tem senso de urgéncia quando o assunto o permite alcangar sucesso e reconhecimento. Tem uma forma de
agir impulsionadora, motivadora e de muita energia. Pode ser considerado ideal para drea comercial ou
geréncia. Tem capacidade de pensar e reagir com presteza e de se adapfar a situagbes desafiadoras e usar
sua assertividade e persuasao para molivar 0s outros a aceilar suas propostas.



// VANTAGENS

Ha muitas vantagens em seu perfil de personalidade. Por exemplo, José & bastante querido e admirado por
outros. Inspira outros a fazer o melhor trabalho que podem. Ele tem uma natureza enérgica e & capaz de viver
e trabalhar no presente, mesmo quando esta concentrado em objetivos futuros. Observar e lembrar-se de
detalhes & algo facil para ele, mesmo quando estd concentrado no quadro completo. José & orienlado a
tarefas e consegue reconhecer problemas potenciais com facilidade. Sua atragio por riscos e aventuras o
leva a experimentar coisas novas e a ser bem-sucedido.

(=) // DESVANTAGENS

José da mais importancia ao status do que a maioria das coisas. E confiante e capaz. Ele se considera
merecedor de sucesso e reconhecimento. Para algumas pessoas com seu tipo de personalidade, o desejo
constante de se sair cada vez melhor pode levar a uma inseguranca secreta. Seu maior medo é perder seu
status ou parecer fraco para os outros. Uma tendéncia a ser manipulador ou verbalmente agressivo muitas
vezes se manifesta a partir de um desejo de manler poder, forga e status. Nos relacionamentos interpessoais,
ele, muilas vezes, nao fira tempo para entender os sentimentos dos oufros. Além disso, sua natureza
orientada a tarefas o impede de expressar seus proprios sentimentos. Isso ocome porque ele, muitas vezes, se
concentra em se diverlir e agradar os outros. Cuidado para ndo manipular o5 outros ou se aproveitar de suas
fraquezas. As pessoas querem agrada-lo e ele pode usar alguém mesmo sem perceber. Seu gosto pela
aveniura e por correr riscos muitas vezes afefa sua capacidade de estabelecer compromissos ou planos de
longo prazo. Isso também acontece por ficar entediado facilmente. Quando perde o interesse em um projeto,
José o abandona e comega outro. Sua espontaneidade funciona muito bem para ele, mas outros podem nao
gostar quando muda os planos sem aviso prévio. As pessoas também podem ficar imitadas ou magoadas
guando ndo honra compromissos.

// ESTILO DE GESTAO REQUERIDO

Visto que José é orientado & agao e competitivo, seu gerente deve estar disposto a lhe dar tarefas concretas
com aplicagao pratica. Ele também gosta de opinides positivas e resultados imediatos. Tambem deve haver
espaco para flexibilidade. Ele costuma fazer seu melhor & medida que vai fazendo as coisas. Uma gestao que
exija rigorosos registros em papel pode ser dificil para ele. Ele faz um étimo trabalho langando ideias, mas
sua tendéncia a desperceber detalhes pode criar obstaculos para seus projetos. A colaboragido pode
realmente ajuda-lo a fazer seu melhor. Por exemplo, trabalhar em uma equipe com uma pessoa que gosta de
pesquisar pode ajuda-lo a enconirar apoio para suas grandes ideias. Da mesma forma, um colega de equipe
que tenha um estilo sistematico e logico de trabalhar pode ajuda-lo a cumprir prazos e manter seu projeto
deniro do cronograma. Um bom gerente que entenda sua personalidade garantira que José faga parte de uma
equipe variada, em que suas habilidades possam ser mais bem aproveitadas.



| // ESTILO DE LIDERANCA

José @ um lider nato. Tem forga para cultivar relacionamentos e dar inicio a mudangas em sua organizagao.
Visto dar muita importancia a progredir na empresa, ele tende a olhar para cima ao tomar decisfes. Isso
geralmente significa que nao conhece, ou até mesmo ignora, as necessidades das pessoas abaixo dele. Nao
hesita em disciplinar seus empregados ou substituir os julgamentos e decisdes de seus colegas se acha que
tem uma maneira melhor de atingir um objetivo. Visto ser capaz de compreender facilmente como as pessoas
sao motivadas, ele consegue reunir pessoas para afingir seus objetivos. Embora prefira fazer as coisas por
meio da colaboragao e cooperacao, ele nao tem medo de usar intimidagoes ou até mesmo ameagas se acha
gue isso trara resultados. Mantém um estilo de lideranga flexivel por causa de sua forte capacidade de “ler” as
pessoas. Em gqualguer situagio, ele sabe exatamente o que & necessario para motivar os membros de sua
equipe. Para alguns funciondrios, talvez seja preciso usar pressao ou até mesmo infimidagdo. Para outros,
uma promessa de aumento, promogao ou férias adicionais é algo motivador. José vé o quadro completo e
prefere deixar que os outros cuidem dos detalhes. Embora essa mentalidade o mantenha concentrado no
sucesso, ele muitas vezes ignora os refinamentos necessarios para alcangar um objelivo. Vé as coisas em
sua mente e tem uma visdo clara. Visto que os outros ndo podem visualizar as ideias que estao em sua
mente, ele pode ndo ter o apoio que precisa para atingir cbjetivos. Em alguns casos, seu impeto para avangar
pode deixar os funcionérios se sentindo ignorados ou sem apoio.

> // ESTILO DE COMUNICACAO

José tem fortes habilidades verbais, o que o torna um grande comunicador. E cativante e fala com clareza. As
pessoas querem ouvi-lo e entender o que tem a dizer. Visto que nao é facilmente ameagado por criticas, ele
consegue participar em conversas sérias que podem ser desconfortaveis para outros tipos de personalidade,
Mesmo assim, enfrenta alguns desafios de comunicagio. José considera a agressdo verbal aceitdvel e acha
que a “conversa dura” faz parte do negocio. Se oulras pessoas se ofendem com suas palavras rispidas, ele
pode vé-las como fracas. Ele é direto ao ponto e seco, e isso pode afastar outras pessoas.

<+ // AMBIENTE DE TRABALHO

Prefere ambientes dinamicos, com muitas pessoas dindmicas e extrovertidas. Ndo se importa com um pouco
de desorganizagao, desde que fudo seja pralico e esteja & mio.

== // DESEMPENHO DE TAREFAS

Entusiasma-se e leva seu entusiasmo para a equipe. Nao se preocupa muilo com o prazo, mas procura
realizar suas tarefas no tempo previsto. Possui determinagao e rapidez de raciocinio.

= // ESTILO DE VENDAS

Como um vendedor, seus valores sao 05 mesmos em todas as dreas da sua vida. Porum lado, a sua natureza
extrovertida e calorosa significa que José gosta de estabelecer uma conexao pessoal com seus clientes. Ele
mostra a seus clientes que ele entende suas necessidades e esta focado em seu melhor interesse, ndo em
coisas menos importantes. Ele faz isso ao mostrar empatia genuina pelos seus problemas, ouvindo
atentamente e abordando suas preccupacdes. Ele tem conversas normais e pessoais, muitas vezes sem
relagao com seu produto, a fim de forjar essas relagbes. Por exemplo, José faz perguntas sobre suas vidas e
deixa eles falarem. Ele sabe que ao ndo falar 56 de negdcios, ele esta permitindo que eles possam vé-lo
COMo uma pessoa e ndo apenas uma relagio de negdcio. Ele acredita que conhecer seus clientes é a chave
para um relacionamento de negocios bem sucedido. Embora alguns clientes possam preferir ir direto ao
ponto, ele sempre faz um grande trabalho e cria uma atmosfera amigavel.



" // FATORES MOTIVACIONAIS

José & motivado pelo controle de seu ambiente. Faz seu melhor e gosta de ser o melhor em tudo. Ele é
especialmente motivado quando uma tarefa parece impossivel ou tem poucas chances de ser realizada.
Esses desafios o inspiram a provar a si mesmo e ao mundo que ele pode realizar tarefas impossiveis. Ele nao
tem medo de comer riscos. Sua grande energia e desejo de emocio o moliva a experimentar coisas que
podem assustar os outros. Fazer algo que intimida os outros & motivador. Considera o poder extremamente
importante. José é motivado a trabalhar em busca de poder e reconhecimento. Por exemplo, & improvavel que
trabalhe em um projeto que ndo Ihe interessa, a menos que isso resulte em uma promaogac.

" // VALORIZA 0S OUTROS POR...

Eficiéncia, entusiasmo & dinamismao.

" // NECESSIDADES BASICAS

Autonomia, prestigio, sequranca & associacao.

< // FATORES DE AFASTAMENTO

Rotina, desprestigio, inseguranca & ineficiéncia.

~ // FORMA COMO BUSCA RESULTADOS

Exige de sua equipe eficiéncia @ a motiva para isso. Alcanga os resultados esperados, usando muitas vezes
de seu jeito independente de ser para obté-los.

/7 // ORGANIZACAO E PLANEJAMENTO

José sempre tem um plano, mas é mais provavel que ele esteja em sua mente do que no papel. Ele & muito
bom em definir metas, mas muitas vezes ignora detalhes. Tem pensamentos bastante organizados, mas pode
nao ser tao organizado em aspectos mais concretos. Visto que fica empolgado com os projetos, ele costuma
comegar um projeto e depois o abandona. Por causa dessa tendéncia, muitas vezes ndo assume
compromissos de longo prazo, tanto no trabalho como em sua vida pessoal. José sabe que esta sempre
progredindo, entdo por que se compromeler a um lugar, pessoa ou ideias que podem nao interessa-lo no
futura?

RFACAO SOB PRESSAQ

MN&o se intimida, cumpre seus objetivos com muita energia. Pensa com rapidez e eficiéncia.

</ I/ RELACAQ COM MUDANCAS

M&o se intimida com elas, realiza normalmente seu trabalho, pois gosta de novidade e encara desafios.



20 // RELACIONAMENTOS

Socialmente, Jose sempre foi popular e parte da “turma”. As pessoas gostam dele e querem estar perto dele.
Ele &€ uma pessoa do povo e prefere trabalhar com outros. Muitas vezes, julga as pessoas com base no status
social e no carater. Ele gosta de reunides sociais no trabalho e em sua vida pessoal. Nunca perde uma festa
de MNatal do escritério. Considera os eventos sociais perfeitos para fazer networking, estabelecer conexdes e
construir aliangas. Mesmo que faga conexdes com uma variedade de pessoas, ele muitas vezes é visto como
distante. Tem uma habilidade natural de encantar e persuadir os outros. Consegue "ler” as pessoas como se
fossem livros e sabe instintivamente o que precisa fazer ou dizer para conseguir o que deseja. Na maioria das
vezes, isso & bom, mas José nao hesita em manipular ativamente as pessoas para fazer as coisas do seu
jeito. Por ser franco e direto, ele pode acidentalmente ferir os sentimentos de alguem em sua vida. Na
verdade, pode ficar agressivo, mesmo verbalmente abusivo, quando esta com raiva. A menos que o status
social esteja envolvido, ele ndo se importa se vai ofender alguém.

i

71 // RELACIONANDO-SE COM 0S OUTROS

Tem grande sociabilidade e é bastante persuasivo. E carismatico, mas pode agir algumas vezes de forma
exigente e exagerada especialmente quando sob pressao. Por nao ter medo de confrontagdes, trata assuntos
diretamente & ndo se sente infimidado por uma abordagem firme.

~ // TOMANDO DECISOES

Por ndo se predcupar com a aprovacio dos outros, José pode rapidamente tomar decistes dificeis que ndo
envolvem emogdo. Sua personalidade forte o leva a rejeitar conselhos ao tomar decisdes. Ainda assim, ele da
muita imporancia ao status social e levara as opinides dos outros em consideragio se achar que isso
beneficiara sua posicao social. Ele costuma saber exatamente o que quer e como obté-lo.
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DICIONARIO DE TALENTOS

1) COMANDANTE: Pessoas com o perfil de comandante so empreendedoras, independantes, exigenies consigo mesmas e Com o5 outros.
Sdo bons iniciadores de novos negdcios por serem assumidores de risco, S30 dimos resolvedores de problemas e em lungdes que exijam
um pulso forte no comando e lideranga de equipe allamente condescendente. Profissbes: Advogado, Cargos de Comando, Lider,
Supervisares, Gerenles de Produgdo, Comandanies, Cheles de Construgo.

2) COMPETIDOR: Se alimentam de vitdrias e cada dia & uma disputa para ele na qual ele precisa se sair vitorioso. Podem atuar como
Vendedores, Engenheiros ou Prolessores. Respeitam mais as regras que os vendedores com alto indice de comunicagdo, mas se
especializar em Areas mais cnicas, se sentird pouco a vontade para lechamento de negdcios. Tém pulso e garra, e gostam de competir.
Profissdes: Advogade, Lider, Trabalhos motivados por Competicho, Repdrier, Area Financeira, Alto-Secretirio, Coniabilista, Controller.

3) ADMINISTRADOR: Tém habilidades em gerenciar sistemas e lambém pessoas. Sio bons comunicadores, bons gerentes de markeling.
Sdo orientados para Resullados, 580 rapidos, intensos e assumem riscos, Tém iniciativa e gosiam de resolver problemas, Gostam de
desafios e de mudangas. 580 bons gerentes, empreendedores e administradores. Profissdes: Administrador, Reparter Lider, Gerantes,
Markeling.

4) MOTIVADOR: S30 a Comunicagio em Pessoa, dao vida ao que falam & sdo bons palestrantes, motivadores e vendedores. 530 capazes
de vender o intangivel, Tém habilidade para ajudar as pessoas a se desenvolverem em sau trabalho. Sio bons conselheiros pessoais.
Profissées: Palestrante, Orador, Relaghes Pablicas, Recepcionistas, Trabalhos Voluntirios,

5) VENDEDOR: Sa0 pessoas Vendem idéias, benelicios e prestigio. Sio politices habilidosos, Sio independentes, nio gostam de seguir
sistemas ou regras e, por isso, podem nao lidar bem com detalhes e regras, Sio bons gerentes executores e Bm senso de urgéncia, Ha
pess0as que se enguadram neste perfil que 530 Gerentes nalos, mas apesar de ter as habilidades de vendas, ndo gostam da fungio exata
de abordagem de vendas de produlos. Mas se vollados 4 esla habilidade, vendem qualguer coisa, produlos fangiveis ou intangiveis.
Profissfes: Comercial, Vendas, Adm Vendas, Deplo Pessoal, Relagies POblicas, Publicidade, Palestrante, Consullor, Jornalista, Gerente..,

6) DIPLOMATA: Tém habilidade de solucionar conflites, sdo bons ouvintes @ se comunicam bem. Sabem passar seus conhecimentos &
pedem ser Professores ou Instrutores. Tém habilidades para vendas e negociaghes, Profissdes: Diplomata, Megociador, Depto Pessoal,
Publicidade, Relagdes Publicas, Alendente, Publicitario, Trabalho Voluntario, Psicdlogo.

7) ACONSELHADOR: Bons ouvintes e voltados a interesses soclais. Psicdlogos, Conselheiros, Articuladores, Harmonizadores e
Pacificadores geralmente 1&8m aste parfil. S8o0 agradaveis e frabalham bem em equipe. Ficam mais a vontade em meios que lhe sdo mais
familiares e precisam de um pouco de estrutura, S0 amistosos @ com grande habilidade para servigos sociais. Gostam de eslar com as
pessoas, orentd-las e ajudé-tas. Podem desempenhar trabalthos Professorais, de Diplomacia e rabalhos Burocraticos. Profissbes:
Assistenie Social, Alendente, Recepcionista, Balconista, Médico, Enfermeiro, Psicologo, Consalheairo.

8) ATENDENTE: Também conhecidos como Protetores, gostam de trabalhar com relacionamenios positivos e uma equipe onde 05
membros se ajudam mutuamenie. Profissdes: Trabalhos de Alendimento, Semvigos Burocraticos.

9) PROFESSORAL: Sio bons Professores e Instrutores, Trabalham bem com Suporte Técnico ou outras fungdes que demandam
conhecimenios técnicos e ransmissdo de conhecimento. S3o gerentes compreensiveis. Profissdes: Suporte Técnico, Professar, Gerenle,
Atendente, Recepcionista, Telefonista, Secratariado, Pedagogo.

10) TECNICOVANALISTA: Sdo aute didatas, conseguem realizar tudo o que vem & mio para fazer. Sio especialisias, recuperam rrabalhos
aparentemente perdidos. Nao goslam de mudangas ¢ precisam de muita estrutura. Sdo bons Analistas de Sislemas Compulacionais,
Desenvolvedores e criadores de sistemas. Lidam bem com nimearos, labelas e grificos, Se seu primeiro fator predominante for Planejadaor,
perde bastanie de sua iniciativa e toma postura mais operacional e condescendente. Profissdes: Analistas (de sistemas, cradito, etc), Area
de Computagio e Informatica, Desenvolvedores de Softwares, Estatistica, Matemdtica, Engenharia,

11) ESPECIALISTA: Controlam o trabalho de acordo com as regras. 530 bons secreldrios, mecénicos, pintores @ alelnicistas e operadores
de computador. Bealizam bem todo 0 servigo de contabilidade e escritdrio. Bons operadores de maquinas ¢ na montagem de eletrdnicos.
Caixas de banco € de supermercado podem possuir esse perfil, Precisam de regras e treinamenio para executarem suas larefas e as faz
muito bem feito. Profissfes: Operador de Caixa, Area Financeira, Tesoureiro, Arquiteto, Designer Grafico, Artista, Musico, Escritor.

12) ESTRATEGISTA: Sao inventores & organizadores, execulam bons trabalhos denicos ¢ analiicos. Nio sio bons comunicadores. Sio
bons com problemas fiscais, contabeis e com trabalhos estatisticos. Possuem habilidade em trabalhos sistematizados. Profissdes:
Contabilista, Invenior, Arquileto, Designer Grdfico, Artista, Musico, Escritor.

13) CONTROLADOR: Sio rapidos e eficientes; exigentes consigo mesmo & com 0% cutros. Tém alo padrio de desempenho e séo
disciplinados. S8o resarvados ao se comunicarem. S&o bone Gerenles de Projelos e de frabalhos que exijam a execugio com rapidez e
qualtidade, Profissdes: Gerentes, Supervisores, Execulores.,
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DICIONARIO DE COMPETENCIAS

1) AGRESSIVIDADE: Indica o pulso e impetio a agio em busca por seus objetivos, de modo a encarar os aconiecimantos como se fossam
uma prova, uma dispula ou uma luta pessoal. Aponta o nivel de afinco com que busea seus resultados.

2) DESENV. RELACIONAMENTQO: O nivel de foco da pessoa em relacionamentos. Esta competéncia indica o quanio a pessoa sa
desenvolve por relacionamenios, com alencio As passoas o 0 quanto ela se apraz de gaslar sou IBMPo COM PESS0AS,

3) FACILIDADE DE MUDAMNGCAS: Facilidade em lidar com mudangas, indica o gquanio a pessoa assimila e gosta de novos desafios e
alleragdes em sua robina.

4) EXTROVERSAD: Caracleristica de quem & extrovertide, expansivo, comunicativo e sociavel, Uma pessoa extrovertida tem lacilidade em
s& sociabilizar.

5) DOMINANCIA: Indica a predisposigio da pessoa em assumir a lideranga elou comando das sivagdes, preferindo exercer influéncia do
que se subordinar a uma missio.

&) DESENV. DO TRABALHO: E a competéncia que identifica o quanio a pessoa se desenvolve pelo trabalho, em oposicio ao estilo de
desenvolvimento por relacionamenio, esta caracteristica aponia a pessoa que prelere se esforgar em ser reconhecida por sua compeaténcia
produtiva.

T) FORMALIDADE: Caracteristica que mensura a condula formal da pessoa com relagio a regras e padrbes esiabelecidos, além de trazer
esta caracleristica lambém para sua forma de relacionamento social.

&) CONDESCENDENCIA: Indica o quanto a pessoa considera e pondera as intengies. desejos e opinide de outrem, agindo com
complacéncia para buscar a melhor agio possivel.

9) CONCENTRAGAD: Nivel de capacidade/necessidade de concentragio para execugdo de um trabalho que exige alenciio & constancia.
Essa compeléncia mensura ndo s6 a capcidade de a pessoa se concentrar como fambém sua necessidade de um ambiente adequadao para
tal atividade,

10) PERFIL TECNICO: Apfiddo para habilidades f&cnicas indica a capacidade de a pessoa se “tecnificar”, dar ou proporcionar recursos
tenicos a uma ativdade para obimizd-la,

11) EXATIDAO: Atengio minuciosa em busca do rigor da qualidade de seu trabalho,
12) DETALHISMO: Capacidade de exposicio minuciosa de fatos, planos ou projetos, com atencio a detalhes,

13) PERFL ARTISTICO: Perfil Artistico indica a propenséo a criacdo artistica plastica, literdria, musical, visual, e outras principalementa as
ligadas ao absorio.

14) PACIENCIA: Indica o nivel de esforgo que a pessoa despende para manter sua calma e complacéncia diante de sitvagdes de esresse.
15) EMPATIA: Capacidade de compreender o senlimento ou reagio da oulra pessoa imaginando-5& nas mesmas circunstincias,

16) SOCIABILIDADE: indica a necessidade e a lendéncia a busca por relacionamento social com as oulras pessoas, de lorma expansiva e
axrovarida,

17) ENTUSIASMO: indica o nivel de excitagio, exaltagio criadora com relagdo a uma atividade.

18) CAPACIDADE DE SONHAR: Capacidade de Sonhar inidica a capacidade de a pessoa se abstrair da realidade de forma a imaginar um
cendrio desejavel e novo.

19) AUTOMOTIVAGAD: Indica o nivel da capacidade de a pessoa se aulo-malivar a capacidade de a pessoa ser molivada ao entusiasmo.
20) MULTITAREFAS: Capacidade de execular varias tareias ao mesmao lampo.

21) INDEPENDENCIA: Capacidade e necessidade de aulonomia,



PREFERENCIA CEREBRAL

ATeoria de Preferéncias Cerebrais parte de varios estudos nadrea de Neurologia sob observaches e registros de atividades
cerebrais medidas por encefalograma. Nestes estudos, observou-se que regides especificas do cérebro sdo acionadas em
diferentes tipos de problemas e situacies. Varios relatos posteriores (alguns incriveis) de lesdes no cérebro e
consequéncias, confirmama teoria. 0 Profiler identifica claramente estas regides e exibe graficamente esta distribuicdo:

Hemisfério esquerdo: orientado a detalhe, ldgico, sequencial, racional, analitico, objetivo
Hemisfério direito: generalista, aleatdrio, intuitivo, subjetivo, aventureiro

Frontal: reservado, racional, objetivo, formal

Posterior: social, informal, orientado a relacionamentos

Vocé pode fazer aleiturade o quanto a pessoa usa de cada drea do cerebro, entendendo que:

Executor: Frontal Direita
Comunicador: Posterior Direita
Planejador: Posterior Esquerda
Analista: Frontal Esquerda



