





Y POPIS

Competency Definition
Leadership Builds and leads a team where every individual performs at his or her best, and
collectively the team achieves even more-through setting a compelling direction;
leading by example and open dialogue

Judgment Forms conclusions and takes decisions with integrity-in the best long-term interests of
the company and key stakeholders-based on understanding complexity and rigorously
balancing risk and reward

Focus Identifies the most significant levers for value creation, then develops a clear strategic
direction, priorities and sequencing of activities that create competitive advantage for
...company... versus competitors

Gets Results Consistently delivers increased business performance- through clear action planning,
ensuring accountability, rigorous follow-up and creating a results-driven culture

Helps colleagues to maximise team performance, through openness, humility,
sensitivity, and generosity. Works across organisational boundaries to build a network
for collaboration and support
a) Rating Scales

Teamwork

Using data derived from the above instruments and interventions, reports have been prepared on each candidate,
describing and rating their levels of competency against the key headings.

RATING DESCRIPTION

LEVEL

5 Multiple clear evidence of positive behaviours in this Competency and little or negative evidence
4 Clear evidence of a range of positive behaviours in this Competency and few negative behaviours
3 More positive than negative behaviours in this Competency such that performance is satisfactory

2 Too many examples of negative behaviours in this Competency to meet the required level for the

job but sufficient positive evidence to indicate that could do so with effort and development
1 Multiple clear evidence of negative behaviours in this Competency and little or no positive evidence




PERFORMANCE MANAGEMENT

Designing and implementing performance management
systems that lead to high performing individuals, teams
and work enviornments.

DEMONSTRABLE SKILLS

Manages Performance Appraisal Process
Coaches Others on Use of Performance Management Tools
Ensures Effectiveness of PM Systems Linkages to Other Processes

(Compensation, Objectives, And Business Plans)

Designs Effective Tools to Support Performance Management Goals

Designs Effective Performance Appraisals
Measures Effectiveness of Performance Management Processes and Makes

Needed Improvements




EXTERNAL CUSTOMER FOCUS
Understand what different customer segments really need from their "Supplier of Choice” and act to deliver against those needs.

Sub-
competencies

Build and
maintain
customer
relationships

Baseline

Build relationships with key external
customers.

Utilise relationships to maintain an
understanding of the customer’s needs.
Initiate dialogue with the customer
regarding customer issues and service
performance in line with Service Level
Agreement (SLA).

+

Proficient

Initiate and sustain relationships with a
broad range of customers.

Work in collaborative partnership with
customers to understand customer needs
and provide agreed service, advice and
guidance about how the business can
contribute to their business success.

OVNI

Mastery

Direct added-value engagement with key
customers as part of cross functional
team.

Sustain effective relationships with broad
range of customers

Develop and sustain a collaborative
approach with customers to planning,
performance measurement and process
improvement.

Keep right
balance
between
customer and
corporate
priorities

Identify situations where there could be
conflict of interest between Customer
requirements and ...(company) jnterests.
Understand impact of any shortfall on
delivering orders on time in full.

Analyse each element of Cost-to-Supply
(CTS) in order to identify opportunities for
cost reduction/quantify benefits without
affecting agreed service levels

Input to the commercial strategies of
brands, markets and partners, with CTS
information in order to deliver customer
satisfaction and corporate goals.
Investigate ways to continually improve
the service offer while meeting corporate
cost targets.

CIM KONKRETNEJSI, TIM SE SNAZ POZORUJE A HODNOTI
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SKALY (N +FINAIND)
1-10
HODNOTICi SKALA

0-—25%
NP Nevhodny pro ,pozici“ - projevy schopnosti a dovednosti nemaji ani
elementarni uroven, nejsou viditelné ani zrejmé, postoj neni v souladu
nevhodny | s dovednostmi.

e ozt dedlné
V70

PRIKLAD BP Neperspektivni pro ,,pozici“ - kratkodobé miZe agendu udrZovat v chodu, irsi nez
schopnosti a dovednosti jsou malo zfejmé, na elementarni urovni, vnimame

bez v nich vyrazné rezervy vyzaduijici velké (aviak malo efektivni) investice do 3-5 bodu,
perspektivy | rozvoje, postoj neni v souladu s dovednostmi.

pro pozici idealne

51-75%
Sp Perspektivni pro ,,pozici“ - projevy schopnosti a dovednosti jsou viditelné,
uplatiiuje je spise ucinné, snadno nachazime prostor k rozvoji, investice do
s perspektivoll rozvoje je efektivni, postoj je v souladu s dovednostmi.
pro pozici

76 —100% A S S ! . .
—_—— Vyhovuje vSem narokum ,,pozice” - projevy schopnosti a dovednosti jsou

OP vyrazné a zfejmé, ucinné je uplatihuje ve vSech situacich, dosahuje
Zadoucich efektl, nachazime mensi prostor k rozvoji, investice do rozvoje je
efektivni, postoj je v souladu s dovednostmi.

sudy
pocet
urovni

optimalni
pro pozici




Cha

Principialnost

Schopnost identifikovat moralne dilemy

Schopnost identifikovat moralni dilemy, vyhodnotit
je, zaujmout k nim postoj.

Snaha o zlepsovani chovani dle moral. principu.
Frekvencia chovani dle moralnich principu.

3 = mimoriadne /postkonvencne moralne uvazovanie - motiv -univerz. eticky
princip, svedomi, dobro vsetkych (pr. ...neni to fer niekto sa uci a ma stejny
vysledok ako ten kto odpise, ublizujem len sebe - preukazem to co skutecne
viem,...). Hlboke rozmyslanie o dilemach. Temer vzdy chovani dle obecnych
moralnich norem (3+ priklady). Nabadam k tomu ostatnych

2 = vysoke / konvencne - motivacia dodrzat normu/zdkon, autorita, vztah...
(pr. ... lebo to sa nesmie, je to zakazane, dal som odpisat abych pomohl
druhemu..."). Uvedomenie si dilemy.Velmi casto chovani dle moralnich
norem (2 solidni priklady)

1 = bezne / prekonvencni - motivacia vyhnout se trestu, vlastni zaujem (napr.
...odpisujem, asi by sa nemalo ale robia to vsetci, preco by som mal mat
horsiu znamku/ neodpisujem mohli by ma chytit, duraz na ja, ). Nejasne
premyslanie/ uvedomovanie si dilemy.Stridave chovani a ne... dle moralnich
norem

0 = neschopnost identifikovat (preco by malo byt spatne opisovat)

Odvaha

priklady nebojacneho konania z vnutorneho
presvedcenia,

konania ktore mohlo znamenat osob. ztratu
(popularita,...)

miera/magnitude (ztraty, ohrozenia...) [fyzicke
(ohrozenie) zpravidla vis nez verbalne]
frekvencia (jednoraz prejav vs opakovanie)

3 = mimoriadny priklad odvahy (mimor. cin, neboji se nasledku, opakovane,
obetovani se, postavenie se institucii...[napr. fyzicke ohrozeni, ztrata
popularity, fyzicke zastani se sikanovaneho...] )

2 = prejav velkej odvahy (postavenie se autorite, skupine, ...[napr.
vystoupenie proti autorite v triede na podporu..., nahlaseni sikany,...])

1 = bezny prejav odvahy (prejav ineho nazoru, jeden na jedneho / v mensiej
skupine, nekomformita s ostatnymi, zastane se,...[napr. hrozi ztrata popularity,
kamaradtsvi,...])

0 = komformita, bez prikladu odvahy

PRIKLAD




MATICE METOD

Metoda
Kritérium

Intelektualni

A predpoklady

Emocéni inteligence

Schopnost se udit

Schopnost vedeni lidi
(potencial)

Drive

co se hodnoti v
kterém cviceni
a kym

idedlné kazda
kompetence 2x

Matica Studenti Letné Programy

i

[= LT RS IC IR

Metoda [} 7

F] =
Doragrik
Razhovor v

I
feast in

Kritérium
3
Prezentaci

CH-Principidlnos?

CH-Reipektovanic
ingch

CH-Odvaha

E-Kritické myslenie

E-viestrannost hibka

L-Schopnost viest

L-Iniciativnost'

{Obcan. Angarovanost

Anglictina

Muativacia pre
program

X — primérne hodnotené kritérium

Skupinova technika — vel'ka skupina (I), sutaZ 2 timov proti sebe

Skupinova technika — mala skupina (I), ricienie moralnej dilemy

Interview I — motivacia, CH, A

Interview II — L,E, Cast v angliétine

Skupinova technika — mald skupina (II), rieSenie problému udrZatel'nosti
Skupinova technika — vel'ké skupina (II), sat'aZ 2 timov proti sebe, kondtrukcia
Horskej drahy

Prezentacia/case study — incic. zmeny

Test. bateria, sebareflexia




AgendaforBssessors

TimeBchedule Time#ond Nebojsa@Prvni Dobihac@Napatyslapavy Klidecek@Prostredni FukBalamovy Kdez"etojsemENerozkoukaJ
8:30] 0:30 30 Breakfast@nd®pening
9:00] 1:00 60 Work®ogether!
10:00( 1:00 60| Do@business! Develop®ourself! Lead®ouream! Belinnovative! Manage®ourerritory!
11:00] 1:00 60| Manageourierritory! Do@fusiness! Developdourself! Leaddouriteam! Befinnovative!
12:00( 0:30 30 Deliveredfunchbreak
12:30] 1:00 60|Befinnovative! Manage®ourerritory! Do@bbusiness! Develop®ourself! Lead®ourteam!
13:30] 1:00 60| Leaddouream! Belnnovative! Manage®ourerritory! Do@bbusiness! Develop®ourself!
14:30] 1:00 60| Develop®ourself! Leaddouriteam! Befinnovative! Manage®ourerritory! Dof@fbusiness!
15:30] 1:00 60 Product@evelopment
16:30] 0:15 15 Closing
16:45 B 20

fn Pozorovatelé I 200 090900
Work@&ogether! TimeBq.[3fl vsichnfd _—
Befinnovative! B NewhamBfl Karel,BAnna,&l ___-fa—_
Manage®ourerritory! - HydeBarkB3fl Franta,BAlzbéta, .. __i‘__.-
Dombusiness! [N Tribecaf D ——— [ 00 |
Leadouritearn! [N Broadwayaf e e
Developiyourselfl [ Brookhyn®fl . I
ProductiDevelopment [N Timel3a 31l LN — 00 | 00 |/
Opening2losing [N Centralfparkiaf LU —— [ |/




Gasovy harmonogram pro 8 G&astnik dopoledne PRIKLAD

Cas Trvani Ucastnici Hodnotitelé
1 2 3 £ S5 6 7 8 <|[m|o|e
B:00 0:20 inhﬁjen.i, pl-‘edstaveni
B:20 0:30 Skupinova prdce I
B:50 0:10  f-0e0el-l e -2 Eaddni individudlnich techniky - baterie Besti - 00 0 L L
Péiprava na Friprava na
9:00 0:20 rozhovor v AT Testy Testy Testy Testy Testy mz{irr:tmrr Testp
5 nadFizenym
- Priprava na
, ) ) ) Priprava na Rozhovor
9:20 0:20 Rozhovor v AJ rozhovor v AJ Testy Testy Testy Testy T T mzfiayarr 1 1 T 7
5 nadfizenym
Fiprava no Prprava na Rozhovor
9:40 0:20 mzf:.?yarr Rozhovor v AJ rozhover v AJ Testy Testy Testy Testy R 2 2 8 B
5 nadrizenym
Rozhovor Priprava na Priprava na
10:00 0:20 s naditzenym rasziavari Rozhovor v AJ rozhovor v AJ Testy Testy Testy Tesry 3 3 1 1
£ nadrizenym
FPrprava na o
. ) Rozhovor Priprava na
10:20 0:20 Testy s nadlfzengin roz{:i:lvarr Rozhovor v AJ rozhovor v AJ Testy Testy Testy 4 4 2 2
5 nadfizenym
Priprava na g
10:40 0:20 Testy Testy L s B 1) oo novor v Ag| T FTEVE na Testy Testy 5| 5| 3|3
s nadiizenym wr rozhavar v AJ
5 nadfizenym
Priprava na -
i i Rozhovor ] i Priprava na
11:00 0:20 Testy Testy Testy » madFizenym raz.ijﬂmr Rozhovor v AJ rozhover v AJ Testy G G 4 4
£ nadfizenym
Rozhovor Priprava na Priprava na
11:20 020 Testy Testy Testy Testy T raz{:rr:tmr‘ Hozhovor v AJ rozhovor v AJ T T 5 5
£ nadFizenym
11:40 0:20 Tes Tes Tes Tes T e e Tes Rorhovor v A 8 8 6 ]
: X L oy y i esty s nadFizenym 2 )
12:00 0:25 Shkupinovi prace 11
12:25 0:10
12:35 015 |- Lakondeni - - e




Harmonogram

ucastnici hodnotiteliafcore)
1 2 3
1 2 3 4 5 6 7 8
miestnost
cas dizka
13:00 0:05 uvitanie,&kontext 7
13:05 0:20 LIPresunikmovejiplanétemskupinoviiprécaijvelkarkupinamy 2 1 4
13:25 0:05 — Y
13:30 0:20 8.@otazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky 8.@otazniky
13:50 0:20 8.@otazniky 8.@otazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky
14:10 0:20
zadaniefindividudlnych@iloh,fharmonogram
14:30 0:10 Y J
14:40 0:20 3. a 3.Re A 3.R 3.R 8.@otazniky 8.@lotazniky 8.@otazniky 8.@otazniky 1 2 3
15:00 0:20 8.@otazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky 3.Rozhovord 3.Rozhovord 3.Rozhovord 3.Rozhovord 5 6 7
15:20 0:20 8.@otazniky 8.@otazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky 8.@otazniky 8.@otazniky 8.@lotazniky
resun rotacethodnotitelu
15:40 0:05 i
6.0pri 6.3pri I} 6.0bri 6.0bri
4.Rozhovordl 4.Rozhovordl 4.Rozhovordl 4.Rozhovordl Ii)rlprav.a Ijmprav.a [_g‘mprav.a Ebnprav.a 4 3 2
15:45 0:20 prezentacie prezentacie prezentacie prezentacie
6.0pbri B 6.0ri 6.0ri @ 6.0pri
Rriprava Rriprava fPriprava Pripravall | pothovorll | 4.Rozhovordl | 4.Rozhovordl | 4.Rozhovortl 8 7 6
16:05 0:20 prezentacie prezentacie prezentacie prezentacie
6.@pripraval 6.6ripraval 6.0pripraval? 6.0pripraval? 6.0pripraval 6.3pripraval 6.Bripraval 6.0ripraval?
16:25 0:20 prezentacie prezentacie prezentacie prezentacie prezentacie prezentacie prezentacie prezentacie
0:15 mezigalakticka@pauza
| 5.@azbazlata@Bky 8.Flotazniky |5.Fazbalata@Bky 8.®lotazniky |5.@azbaZlataB®ky 8.Flotazniky |5.Fazbalata@Bky 8.Rlotazniky 1 7
8.@lotazniky |5.Tazbalata@Bky 8.Fotazniky |5.FazbalataBBky 8.Rlotazniky |5.FTazbalata@Bky 8.Fotazniky |5.FazbalataEBk 2
= un _—
6.3 6.3 8.@otazniky 8.@otazniky 8.@otazniky 8.@otazniky 8.@otazniky 8.@otazniky
8.@lotazniky 8.@otazniky 6.rezentacia 6.preze 8.@otazniky 8.@lotazniky 8.@otazniky 8.@otazniky
8.@otazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky 6.3breze 6.0breze 8.@otazniky 8.@lotazniky
8.@otazniky 8.@otazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky 8.@lotazniky 8.@otazniky 6.3breze 6.3preze
7.MHorskaR@rahaBBkupinova@pracafvelkaBkupinadld 2
5 7 3
6 8




1. Skupinova prace |_- diskuse: ,,Jak maximalné vytézit marketingovou strategii“

Zadani:
Marketingové oddéleni spolecCnosti ....... pripravilo na 1. polovinu zafi 2007 marketingovou
aktivitu ,VSechno za 50%"“. Podstata je velmi jednoducha Pokud si nékdo koupi (prosim doplnit,
co je pro firmu v soucasné dobé velmi aktudlni................), zaplati pouze 50% ceny. Pripravte
implementaci teto marketingove strategie zminte vSechny nezbytnée kroky (konkréetni plan aktivit),

které to bude vyzadovat po Vas a pro tymu prodejcu, ktery vedete. ReSeni zpracovavejte
z pozice Area Sales Manazer(. Na tématu pracujte spolecné ve skupiné a dejte dohromady

jeden vystup platny pro vSechny. Vystup prezentujte. Vas Cas je 30 minut.

Cas: diskuse 25 min
prezentace 5 min




ZADAVANI ULOH PRIKLAD

2. Individuslni prace | — Roz! li&ting - Staz v zal .
;ggéap

(WQ@IIQ&L%@% wbymMamvmmm@aa&m- -a SRLQQQHl
danym programem tzv. job rotation. Slibovany program vSak nenaplnuje Vase oCekavani, méni

se utvary, které mate navstivit, kolegové nejsou na Vas pripraveni, nevénuji se Vam atd
BQ&DQQJHMQSG WSW@MWH domluvil/a jste se aa&gnuz&@

kde chcete toto vSechno komunikovat a domluvit se na dalSim postupu, do konce staze zbyvaji
o213 1 masice.

Cas: 20 minut - pfiprava
15 minut - vlastni akce

Role hodnotitele;

Hodnotitel je vroli koordinatora,

odgovednost, nebo jen pasivné yxckava, Ze mu to ,nékdo zaridi’, jak pristupuje k Sanci neco
nového se naudit, zda mé. pro-aktivai RIIstup, mmvmwwmwvm;@m,
apod. Sleduje také ,motivaci‘k vybéru dané zemé. Na zavér mu poloZi otazku: s si vybral

praveé tuto zemi.“
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Q\ POZOROVANI, HODNOCENI /
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O - EVALUATE ‘ ’
OZNAMKY | el KONKRETNI
; ' PROJEVY
POZNAMKY ! ooy OlJ

CHOVAN|,

an agreed behavioural language S LOVA ] *ee

Categorise behaviour using

RECORD
Accurately write down what happened

OBSERVE
Carefully watch and listen to what is happening
\




Pozorovatel 1 Pozorovatel 3 Pozorovatel 3 Findlni

PRIKLAD

Ano (poradi)
Ne
2
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VYSTUPNI

ZPRAVY

PRIKLAD

D.

STRUKTURA INDIVIDUALNIHO VYSTUPU

SILNE STRANKY

ROZVOJOVE POTREBY

GRAF BODOVEHO HODNOCENI V JEDNOTLIVYCH KRITERIICH

Noviadek Jif

Intelektudini Emeéni Schopnast se Schoonest
pledpoklady inteligence ueil vedeni
lidi (polencial)

POTENCIAL

DOPORUCENI

ZPETNA

VAZBA




