ONE=4"

we take care

MAPPATURA DELLE COMPETENZE

[l Talent Discovery puo essere utilizzato come di supporto per individuare, sia in fase di re-
cruitment che in fase di sviluppo, quali caratteristiche saranno prevalenti nel candidato/colla-
boratore e vi aiuteranno, da una parte per identificare le caratteristiche comportamentali piu
idonee alla funzione che viene ricercata, dall’altra per sapere su quali competenze comporta-
mentali intervenire per un programma di sviluppo individuale.

IL RUOLO ALL’INTERNO DEL GRUPPO

Questa prima rappresentazione € quella utilizzata per definire una matrice di ruolo all’'interno
del gruppo. Significa che tipo di atteggiamento comportamentale avra la persona all’interno
di un team sia in generale che in una squadra di lavoro in funzione della propria posizione sul
diamante.

Aiuta, inoltre, a definire uno stile di leadership.
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LA MAPPATURA DELLE COMPETENZE COMPORTAMENTALI

La piattaforma FinXs di elaborazione del Talent Discovery é straordinariamente flessibile. Gra-
zie alle quasi 160.000 competenze comportamentali declinate nel sistema, € possibile perso-
nalizzare I'indagine sull’individuo mappando, attraverso una ricerca, quali competenze com-
portamentali desideriamo indagare.

Esistono gia all’interno del sistema FinXs alcune macrocategorie di competenze aggregate.

Ecco alcuni esempi

|_ C_nm petenze comportamentali
» Amministrativo
+ Area Retail
» Assistenza sanitaria
» Business Coaching
+ Gestione dati

Gestione del
cambiamento

» Gestione del team
+ Gestione della qualita

Gestione delle
persone
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w | Competenze comportamentali

Imprenditore
Progetto

Ristorante /
Cameriere

Ristorante / Cucina

Servizi per i soli
membri

Servizio clienti
Sicurezza Industriale
Specialista

Sport / Coach

| Competenze comportamentali v

wanws finve e fdnacl  138IARARRIrenan

squadra
Subordinato
Supporto degli altri

Sviluppo della
strategia

Sviluppo delle
competenze

Sviluppo di sistemi
Telemarketing
Trainer

Vendite

Per ognuna di queste macrocategorie si possono approfondire gli specifici comportamenti
che le compongono. Ecco alcuni esempi:

| Competenze comportamentali
~ Assistenza sanitaria

Avere padronanza dei dettagli
& fornire supporto e sostegno

Contatti con i pazienti brevi e
orientati all'obiettivo

Contatti con i pazienti ripetitivi
@ cordiali

Contatti con il paziente
focalizzati sui dati effettivi

Contatti di servizio ripetitivi
con | pazientl

Contatti positivi e diversificati
con | pazienti

Creare e mantenere i file dei
pazienti

Creare un'immagine positiva
che da ispirazione

Discutere delle esigenze del
paziente e prendersene cura

| Competenze comportamentali

~ Telemarketing

Condurre le trattative di
vendita sulle chiamate in
entrata

Condurre le trattative di
vendita sulle chiamate in
uscita

Condurre vendite telefoniche
con un alto grado di pressione
per ottenere il risultato

Condurre vendite telefoniche
in cui non ci sia pressione o
urgenza per ottenere il
risultato

Effettuare chiamate a freddo
per prenotare appuntamenti di
vendita

Fare sondaggi via telefono
Fornire assistenza IT ( di

tecnologia informatica) per
telefono a persone non esperte

Enrnira naaiatanya IT I Al

| Competenze comportamentali e

. Gestione del
cambiamento

Accertarsi che il cambiamento
sia esente da rischi non
necessari

Accertarsi che tutto sia pronto
nel minimo dettaglio prima di
fare qualsiasi cosa

Accettare ed implementare
nuove idee

Agire con forza contro ogni
resistenza ai cambiamenti

Assecondare le persone,
comprendendo Il loro bisogno
di capire i dettagli

Avere la volonta di inventare &
tentare qualcosa di nuovo per
cercare di migliorare

Avere la volonta di tentare
nuovi approcci

Cercare continuamente il



Sulla base del know how accumulato sono stati creati nel tempo in ONE4 dei nuovi modelli
aggregati di competenze comportamentali che misurano diverse soft skills trasversali e di
ruolo.

E un sistema in continua evoluzione. Ecco alcuni esempi

Gestione del tempo
wwmmumwﬁuﬂu_-z 4 0 1 2 3 a2
Crar rapdament n bon apors 1 i« (NSNS o~
mnlmumﬂm_e 40 1 2 3 4o
A—————— o
Dare priorita allimpegno pid importante: [SEINNEE] + o + 2 3 « [ 5%
mmm&mﬂw—n 12 3 4 s
Identificare Foblettivo & agie in modo rapido = (NN o + 2SN 35

Ionorare s dettagh non necessor: (NSNS (oo
Incviduare Fobetivo e focalizars (4§14 8@ A O[] = 0 < I s

Inwauwmammcqzme&m—n 12 3 4 3%

Passammpidammdammpﬂnaundm'— - l.]sy,
e oo s o I 5

Restare fedeli al piano previsto: ([ ¢ 1 3« [ 2o
Rhnamremnnernraﬂsuunlrrwﬂnrrﬂtgﬂ__- o 1 2 3 4=~

Percentuale corrispondente: 45% O Punieggio persona Ml Aspetiativa

Capacita di motivare i collaboratori

G g o g S

Promuver ativamente ruove ec: [ (<~

Modificare il proprio approccio con le diverse [IENIEENINGE] 2 @ ¢ 55%
persone: =

Essere un leader carismatico per le masse: (IR (oo

Crae ot st pasoe: (I
S [

Un eSeCITD € Ohe 0 Bprasione! 100%

Percentuale corrispondente: 88% O Puieggio persora Il Aspetiativa



CREAZIONE GRIGLIE DI NUOVE SOFT SKILLS PER ANALIZZARE LE COMPETENZE

Il sistema permette, inoltre, di scegliere le singole competenze da ogni macrocategoria e

combinarle insieme per crearne di nuove.

Le competenze indagate possono essere misurate su una scala da -5 a +5 e con una colora-

zione “semaforica” rosso-arancio-verde.

Argomentare il costo di fronte al diente in
maniera chiara e logica:

Ascoltare attivamente le e.-gmze del

potenziale IEﬂtE

543201 2 3 4 [l

o ENEEEEEE] 2 -

Comunicare al potenziale cliente il valore del -4 -2 0
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Un’altra caratteristica del sistema € quella di posizionare le singole competenze sul diamante.
Questa aiuta grandemente coach e recruiter per sapere se e quanto quella caratteristica sia
presente osservando direttamente il diamante potendola confrontare con il diamante della

persona esaminata.

Nell’lesempio qui di seguito potete vedere il modo in cui viene rappresentato:

A O

1 Argomentare il costo di
fronte al cliente in maniera
chiara e logica

2 Ascoltare attivamente
le esigenze del cliente o
potenziale cliente

3 Comunicare al potenziale
cliente il valore del proprio
prodotto o servizio

4 Concentrarsi sull'obiettivo e
non sul desiderio di piacere al
cliente potenziale

5 Condividere informazioni in
maniera aperta con un cliente

6 Continuare coraggiosamente
nell’azione anche quando si
affrontano dei conflitti

7 Dirigersi in modo assertivo
verso il risultato finale

8 Restare emotivamente
obiettivi durante il processo di
vendita

9 Spiegare a un potenziale
cliente il valore di cio che
paghera

10 Trovare il modo di gestire
le obiezioni per mostrare

al potenziale cliente una
prospettiva differente sulla
guestione

11 Vendere in maniera
orientata al risultato tenendo
presenti le esigenze del cliente
potenziale

12 Fare sempre domande per
scoprire le esigenze nascoste
del cliente



