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Inleiding

Dit vertrouwelijke 360° Rapport geeft een uitgebreide analyse van de bij verschillende personen verzamelde,

door Thomas360 gecombineerde informatie.

Relatie Gedefinieerd Voltooid
Zelfbeeld 1 1
Leidinggevende 1 1
Collega 0 0
Team 2 2
Klant 3 3

Wanneer minder respondenten dan het verwachte minimum de vragenlijst hebben voltooid, wordt de

bruikbaarheid van dit verslag beperkt. Aanvullende terugkoppeling wordt aangeraden.

In dit verslag zijn zowel de antwoorden van de leidinggevende, als de respons op de online 360° feedback

vragenlijst meegenomen. Deze resultaten zijn voor elk van de onderstaande 9 categorieén samengevat:

- Professionaliteit

- Commercieel Inzicht
- Gedrevenheid

- Organisatie

- Teamgerichtheid
-Communicatie
-Invloed

- Impact
-Klantgerichtheid

De analyse van de 45 stellingen leidt in combinatie met bovenstaande tot een gemiddelde score voor ieder van
de verschillende competenties (inclusief en exclusief de eigen score). Het laat zien welke waarden u toebedeeld

zijn.

Ter aanvulling is de verkregen informatie tevens grafisch weergegeven. De vijf hoogst gewaardeerde stellingen
alsmede de vijf laagste worden afgebeeld, zodat kwaliteiten respectievelijk te ontwikkelen competenties belicht

worden.

Het is mogelijk de verschillend gewaardeerde competenties te vergelijken met uw collega's.
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Toelichting bij het 360° Rapport

Doel van de rapportage

Eenzijdige feedback is slechts zelden dermate volledig en deugdelijk dat deze als onomstotelijk gekwalificeerd
kan worden. Terwijl van medewerkers verwacht wordt dat zij zich primair met hun taken bezighouden en
effectief met anderen omgaan, worden leidinggevenden veelal gezien als "coach" om hen te helpen en

begeleiden naar een hoger prestatieniveau.

360° feedback vormt steeds vaker een essentieel onderdeel van persoonlijke ontwikkeling, aangezien zo het
handhaven en verbeteren van het prestatieniveau gecombineerd kan worden met kwalitatief bruikbare feedback.
Het doel van 360° feedback is meer werkelijk waardevolle feedback te verkrijgen door verschillende personen

bij het proces te betrekken.

De toegevoegde waarde van 360° feedback

-Ontwikkelen van bewustzijn over het gedrag in de werksituatie zoals dit door anderen wordt ervaren.
-Belichten van zaken die verdere ontwikkeling kunnen belemmeren.

- Geven van de juiste informatie, waardoor kwaliteiten verder ontplooid kunnen worden.
-Mogelijkheden scheppen om het hoe en waarom van een prestatie te onderzoeken.

-Ruimte creéren om ook daadwerkelijk tot actie over te kunnen gaan.

-Ieder de kans te geven zelf de eigen ontwikkeling ter hand te nemen.

Dit verslag is de resultaat van de vragenlijsten die u verspreid heeft onder personen met wie u in de werksituatie

te maken heeft.
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Competentie gemiddelden

Onderstaande tabel toont de resultaten van de 360° feedback voor elk van de 9 competenties. Hoe hoger de
score, hoe meer men dit gedrag bij u ervaart. De competenties zijn zo gerangschikt, dat de hoogste gemiddelde

score (excl. Zelfbeeld) bovenaan staat.

~ Ty
Competentie gemiddelden
_ [ Exclusief Zelfbeeld
155 Uzelf
4 - Teamgerichtheid 50

5 - Organisatie ‘m 5'4

5.4
T - Impact MMM # 8

2 - Invloed 45 o

u n 5'3

T - Commercieel Inzicht Y 6.2

» . 5'3
3 - Communicatie AL 4 8

6 - Gedrevenheid |F524

8 - Professionaliteit Eé

. . ] 5'2
9 - Klantgerichtheid 5 A6

0 1 2 3 4 5 & 7
Waardering
\ >
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De hoogste en laagste 5 stellingsgemiddelden

r_
Hoogste b Scores
4 - Geeft betrokken teamleden | | g
hulp en ondersteuning !
4 - Deelt zonder voorbehoud | 53
vakkennis of informatie met anderen '
voorstel effectief omschrijven | :
gestelde doelen te kunnen bereiken I
0 1 i 3 4 5 i
L.
r_
Lzagste b Scores
gelijkwaardige zakelijke relatie op | B
9 - Speelt flexibel in op de wensen van de klant_ 48
8 - Beschikt over diepgaande productinformatie |4..7
signalen van clignten op !
4 - Cregert betrokkenheid om _| |45
het team succesvol te maken :
0 1 2 3 4 5 6
L

Legenda: Competentie per kleur en cijfer aanduiding

B 1 - Impact [ & - Gedrevenheid
B 2 - Invioed B 7 - commercieel Inzicht
B 3 - Communicatie [ & - Professionaliteit

[14-Teamgerichtheid M 9 - Klantgerichtheid

I 5 - Creanisatie
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Het belang van de afzonderlijke competenties binnen de functie

Onderstaande tabel toont uw inschatting van het belang van de afzonderlijke competenties voor uw functie.
Tevens kunt u uit deze tabel afleiden hoe uw mening zich verhoudt tot de perceptie van de personen die u

feedback gegeven hebben.

Competenties Classificatie Waarderin
g
1 =Belangrijkst | 9= Minst belangrijk 7 = Hoog
Zelfbeeld Leidinggeven | Team Klant Gem. 1 =Laag
de
Klantgerichtheid 1 1 1 1 1,0 5,2
Impact 2 2 2 2 2,0 54
Invloed 3 3 3 3 3,0 5,4
Communicatie 4 4 4 4 4,0 53
Teamgerichtheid 5 5 5 5 5,0 55
Organisatie 6 6 6 6 6,0 54
Gedrevenheid 7 7 7 7 7,0 52
Commercieel Inzicht 8 8 8 8 8,0 53
Professionaliteit 9 9 9 9 9,0 5,2

Vergelijking van waardering en mate van belangrijkheid - Vergelijk de vermelde waarderingen van de
competenties met de belangrijkheid ervan voor uw functie. Uw eigen waardering vindt u in de kolom geheel
rechts. De belangrijkste competenties staan bovenaan. Een hoge waardering alsmede een hoge plaats in de
rangorde geeft aan dat uw kwaliteiten sterk overeenkomen met hetgeen voor uw functie essentieel geacht wordt.
Een lage waardering gekoppeld aan een hoge rangorde geeft daarentegen aan waar verdere ontwikkeling

gewenst is.

Signaleren van verschillen - De grootste verschillen in de beoordeling van prioriteiten tussen zelfbeeld en de
andere categorieén respondenten zijn geel gemarkeerd. Grote meningsverschillen over het belang van een
bepaalde competentie voor uw functie zijn een aanleiding om te overleggen met de personen met wie u werkt
wat uw rol precies behelst. Significante verschillen kunnen duiden op bestaande misverstanden of mogelijke

spanningsvelden.
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Waargenomen kwaliteiten

Positieve eigenschappen en hoe deze in de werksituatie worden ervaren.

De in deze paragraaf vermelde opmerkingen zijn letterlijk van de respondenten overgenomen en derhalve op
geen enkele wijze aangepast, bijgesteld, gecorrigeerd of gerangschikt. Als bepaalde opmerkingen herhaald
worden, dan houdt dit in dat hetzelfde commentaar meermaals door verschillende respondenten gegeven is.

Gegeven reacties

-cfc
-rfr

-fc
-cdeded
-d

-fcf
-gv

- fefe
-rfrf
-cdc
-cdeded
-ded
-fcf

_gV
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Waargenomen kwaliteiten

Mogelijkheden ter verbetering van de effectiviteit in uw functie.

De in deze paragraaf vermelde opmerkingen zijn letterlijk van de respondenten overgenomen en derhalve op
geen enkele wijze aangepast, bijgesteld, gecorrigeerd of gerangschikt. Als bepaalde opmerkingen herhaald
worden, dan houdt dit in dat hetzelfde commentaar meermaals door verschillende respondenten gegeven is.

Gegeven reacties

-cfc
-frf
-cde
-cdeded
-de
-cfc

-vgv

-cfc
- frfr
-ddc
-cdcd
-de
-cfc

_gV
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Uw persoonlijke ontwikkeling

Verbeterpunten en doelstellingen.

Gebruik deze pagina om een overzicht te maken van uw doelstellingen door de vragen te beantwoorden.

Competentie

\Verbeterpunt

Actiepunt

Deadline

Competentie

\Verbeterpunt

Actiepunt

Deadline

Competentie

\Verbeterpunt

Actiepunt

Deadline
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Opmerkingen
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Bijlage

Waardering voor elk van de 9 competenties

Toelichting bij de tabellen
Iedere competentie is verwoord in verschillende stellingen, waarover feedback gegeven is.

Voor elke stelling is de variatie in scores weergegeven, gebaseerd op de antwoorden van het Zeltbeeld,
Leidinggevende, Collega's, Team, Zakelijke Relaties en Anderen indien van toepassing. Respondenten hebben

op basis van hun eigen observaties de stellingen als volgt beoordeeld:

-7 - Heel vaak (Hoog) - de persoon is op dit vlak uitzonderlijk en kan als voorbeeld voor anderen gezien
worden.

-4 - Gemiddeld - uitgaande van zijn of haar functie voldoet de persoon aan de maatstaven.

-1 - Niet Vaak (Laag) - de persoon behoeft ondersteuning en dient dit aspect verder te ontwikkelen.

-Niet Waargenomen/Niet Van Toepassing- de persoon is niet in de gelegenheid deze competentie te tonen of dit

is in zijn of haar functie niet van toepassing. In de tabellen wordt dit gekenmerkt als Niet Waargenomen.

Bij elke stelling is een gemiddelde vermeld en voor iedere competentie is eveneens een algemene beoordeling
berekend.

1.De opties "Niet Waargenomen/Niet Van Toepassing" zijn niet meegenomen in de berekening van het
gemiddelde.

2.De gemiddelde beoordeling per categorie respondenten is op é¢én decimaal berekend.

3.Het gemiddelde per stelling is het berekende gewogen gemiddelde per categorie respondenten. Links staat het
gemiddelde zonder rekening te houden met de eigen perceptie, terwijl dit bij het rechtergetal wel is
meegenomen.

4.Het gemiddelde voor de gehele competentie is gebaseerd op de gewogen gemiddelden per stelling (2). Als een
stelling door niemand gewaardeerd is, is deze niet meegenomen in de berekening van het algemene

gemiddelde voor die competentie.
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Verkondigt een steekhoudende visie

Miet waargenomen|Niet bijzonder (Laag)

Heel vaak (Hoog)

e 1 2 3 4 8 B 7
Mijzelf (1) 1
Leidinggevende £ 1
Collega 1 1
Team 1 1

Gemiddelde waardering exclusief Mijzelf

Algemene waardering per competentie

Exclusief Mijzelf

4.3

Spreiding Gemiddelde
6.0
50
4tot 5 45
5tat 7 6.0

[ 52 | 54 |

44

Inclusief Mijzelf

®

@
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Impact

Komt geloofwaardig over

Algemene waardering per competentie

Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 6,0
Team 1 1 5tot6 55
Klant 3 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 55 5,6
Legt gemakkelijk contacten
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 2 6,0
Klant 1 2 4 tot 5 4.7
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 52 4,9
Streeft naar een voor beide partijen positief eindresultaat
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 3toth 4,0
Klant 2 1 5tot7 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 52 4,9
Toont enthousiasme en betrokkenheid
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 6,0
Team 2 5,0
Klant 2 1 5 tot 6 53
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 54 5,6
Wordt gezien als betrouwbaar persoon
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 1 1 5tot7 6,0
Klant 2 1 6tot7 6,3
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,8 5,3

Exclusief Zelfbeeld

54

53

Inclusief Zelfbeeld
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Invloed

Zorgt ervoor dat de klant na een overeenkomst of aankoop een goed gevoel heeft

Algemene waardering per competentie

Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 6,0
Team 1 1 4 tot5 4,5
Klant 1 2 4toth 4,7
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,1 5,0
Brengt de organisatie positief voor het voetlicht
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 1 1 6 tot 7 6,5
Klant 1 2 4 tot 5 4.7
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 54 5,0
Weet bezwaren van klanten effectief te weerleggen
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 5tot 6 5,5
Klant 1 2 5tot6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 57 5,5
Maakt een zelfbewuste indruk
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 6,0
Team 1 1 5tot6 55
Klant 3 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 55 5,1
Beinvloedt bij zakelijke relaties de besluitvormers
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 4 tot 6 5,0
Klant 2 1 4 tot 6 4,7
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 52 5,2

Exclusief Zelfbeeld
5,4

5,2

Inclusief Zelfbeeld
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Communicatie

Verkrijgt een helder beeld van wat een klant nodig heeft

Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 4,0
Team 1 1 5tot6 55
Klant 3 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 4,8 5,1
Is communicatief sterk
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 2 5,0
Klant 1 2 4tot 6 53
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 54 5,3
Merkt ook non-verbale signalen van cliénten op
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 2,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 2 5,0
Klant 3 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 53 4,5
Kan een commercieel voorstel effectief omschrijven
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 6,0
Team 1 1 5tot7 6,0
Klant 1 1 1 4tot 6 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 57 5,8
Luistert aandachtig zonder te interrumperen
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 3tot6 4.5
Klant 2 1 5tot 6 53
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 53 5,2

Algemene waardering per competentie

Exclusief Zelfbeeld

53

5,2

Inclusief Zelfbeeld
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Teamgerichtheid

Creéert betrokkenheid om het team succesvol te maken

Algemene waardering per competentie

Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 2,0
Leidinggevende 1 6,0
Team 1 1 4 tot 6 5,0
Klant 1 1 1 4tot 6 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 53 4,5
Deelt zonder voorbehoud vakkennis of informatie met anderen
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 7,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 2 5,0
Klant 1 2 4 tot 6 53
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 54 5,8
Spoort iedereen binnen de organisatie aan zich op te stellen als deelgenoot van het team
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 1 1 5tot 6 5,5
Klant 1 1 1 4tot 6 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 52 54
Geeft betrokken teamleden hulp en ondersteuning
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 7,0
Team 2 6,0
Klant 2 1 4tot 6 4,7
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,9 5,9
Draagt bij tot het commerci€le welslagen
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 5tot 6 55
Klant 1 2 5tot6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 57 5,3

Exclusief Zelfbeeld
55

54

Inclusief Zelfbeeld

© S Hayward 2007

19




Organisatie

Houdt administratieve zaken bij

Algemene waardering per competentie

Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 5,0
Team 2 7,0
Klant 3 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 57 55
Zorgt ervoor dat beloften en verplichtingen aan klanten tijdig worden nagekomen
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 5tot 6 55
Klant 1 1 1 5tot7 6,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,8 5,6
Concretiseert actiepunten om gestelde doelen te kunnen bereiken
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 2 6,0
Klant 1 1 1 4tot 6 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 57 57
Evalueert in hoeverre commerciéle doelstellingen behaald zijn
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 5,0
Team 1 1 4tot5 4,5
Klant 1 2 5 tot 6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,1 4,8
Formuleert uitdagende doch realistische doelstellingen
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 1 1 4 tot 5 4.5
Klant 2 1 5tot 6 53
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 4,9 5,0

Exclusief Zelfbeeld
5,4

53

Inclusief Zelfbeeld
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Gedrevenheid

Algemene waardering per competentie

Toont doorzettingsvermogen bij moeiliikheden
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 5,0
Team 1 1 6tot7 6,5
Klant 1 2 3tot5 4,3
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 53 55
Blijft ook onder druk geconcentreerd
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 5tot7 6,0
Klant 2 1 5tot 6 53
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,8 5,6
Toont gedrevenheid en vastberadenheid
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 2 4,0
Klant 1 2 4tot5 4,7
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 4,6 4,9
Is gericht op resultaten
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 5,0
Team 1 1 5tot7 6,0
Klant 1 2 5 tot 6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,6 52
Ziet nieuwe kansen en mogelijkheden
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 3tot4 3,5
Klant 1 2 5tot6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,1 5,3

Exclusief Zelfbeeld
5,2

Inclusief Zelfbeeld

53
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Commercieel

Inzicht

Bevordert het contact tussen interne en externe zakelijke relaties

Algemene waardering per competentie

Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 7,0
Leidinggevende 1 4,0
Team 1 1 5tot7 6,0
Klant 2 1 5 tot 6 53
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,1 5,6
Zorgt ervoor dat klantgegevens en informatie omtrent concurrenten actueel blijft
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 2 5,0
Klant 1 2 5tot6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,6 54
Neemt in de zakelijke besluitvorming gecalculeerde risico's
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 3,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 4 tot5 4,5
Klant 1 2 5tot6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 54 4,8
Erkent de noodzaak van het blijvend verbeteren van producten en diensten
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 7,0
Team 1 1 4tot5 4,5
Klant 1 2 4tot5 4,7
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 54 55
Maakt gebruik van de zwakheden van concurrenten
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 1 1 5tot 6 55
Klant 2 1 5tot 6 53
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 53 5,2

Exclusief Zelfbeeld
53

53

Inclusief Zelfbeeld
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Professionaliteit

Streeft naar voortdurende verbetering van de expertise

Algemene waardering per competentie

Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 5,0
Team 1 1 5tot6 55
Klant 2 1 5 tot 6 53
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 53 52
Beschikt over diepgaande productinformatie
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 6,0
[Team 1 1 3tot6 4.5
Klant 1 1 1 3tot6 4,3
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 4,9 4,7
Streeft naar het creéren van kwalitatief goede referenties
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 1 1 5tot 6 5,5
Klant 1 2 5tot6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 54 5,3
Neemt constructieve kritiek positief op
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 6,0
Team 2 5,0
Klant 3 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 53 55
Signaleert de kans om tot een overeenkomst te kunnen komen
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 2 5,0
Klant 1 2 5tot6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 52 54

Exclusief Zelfbeeld
5,2

Inclusief Zelfbeeld

5,2
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Klantgerichtheid

Bouwt met klanten een geli

kwaardige zakelijke relatie op

Algemene waardering per competentie

Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 3,0
Leidinggevende 1 5,0
Team 2 6,0
Klant 1 1 1 4tot 6 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 53 4,8
Weet bij klanten vertrouwen en respect te genereren
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 2 6,0
Klant 1 2 3tot 6 5,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 53 5,2
Laat de behoeften van de klant prevaleren boven andere commerciéle beweegredenen
Niet waargenomen [Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 6,0
Leidinggevende 1 4,0
[Team 1 1 5tot 6 5,5
Klant 1 1 1 3 tot 6 4,7
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 4,7 5,0
Vraagt zelf naar de mening van klanten
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog), Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 5,0
Leidinggevende 1 5,0
Team 2 6,0
Klant 1 2 5 tot 6 57
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 5,6 5,4
Speelt flexibel in op de wensen van de klant
Niet waargenomen |Niet Vaak (Laag) Heel vaak (Hoog) Spreiding Gemiddelde
0 1 2 3 4 5 6 7
Zelfbeeld 1 4,0
Leidinggevende 1 5,0
[Team 1 1 3toths 4,0
Klant 3 6,0
Gemiddelde waardering exclusief Zelfbeeld 50 4,8

Exclusief Zelfbeeld

5,2

5,0

Inclusief Zelfbeeld
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Aanvullende informatie

Thomas International

Reeds meer dan 25 jaar vervult Thomas International wereldwijd een vooraanstaande rol op het gebied van
management systemen. Deze ondersteunen organisaties bij het aannemen, behouden, opleiden en optimaal
ontwikkelen van mensen. Thomas International heeft vestigingen in meer dan 60 landen. De systemen zijn

verkijgbaar in 56 verschillende talen.

Deze professionele systemen om personen te motiveren, stimuleren en aan te moedigen vergroten het

zeltbewustzijn, zelfvertrouwen en de eigenwaarde.

De management systemen van Thomas International zijn accurate, valide en objectieve instrumenten, die
werkgevers in staat stellen de mens binnen de organisatie optimaal te begrijpen en het potentieel maximaal te
ontwikkelen. HR professionals, managers en leidinggevenden worden door Thomas International opgeleid en

ondersteund in het gebruik en de verschillende toepassingen van de instrumenten.

Thomas360

Thomas International is te allen tijde bereid aanvullende vragen te beantwoorden.

Thomas360 is een product van Thomas International. Indien u ondersteuning nodig heeft bij het gebruik van dit

systeem, gelieve contact op te nemen met Thomas International:

Thomas International
Harris House

17 West Street
Marlow
Buckinghamshire
SL7 2LS

United Kingdom

Tel No: +44 (0)1628 475 366
Email: support@thomas.co.uk

Web: www.thomasinternational.net

© S Hayward 2007 25




