Business
Outcome
Highlights

Oamenii reprezinta cea mai importanta resursa a organizatiei. lar
atunci cand utilizati solutiile oferite de Hogan Assessments in
procesele de Talent Management, va doriti sa stiti ca acestea dau
rezultate.
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Hogan a condus 40 de studii despre ROl in 2011 si 2012 pentru

clienti din variate sectoare de activitate, de la retail si industria pharma pana
la productie. Acest raport include 10 studii de caz care demonstreaza
impactul pe care solutile de evaluare il pot avea asupra organizatiei
dumneavoastra.

Constatari Generale - Hogan demonstreaza un ROl puternic

Tabelul de mai jos accentueaza descoperirile noastre din raportul similar
realizat in perioada 2009-2010:

S T N R
imbunatatirea clasamentelor de vanzari
Imbunétét,irea angajamentului angajatilor
Bonusuri mai mari de vanzari
imbunatatirea performantei cu 300%

Cresterea profitului cu 11 Milioane $
Aptitudini ocupationale critice imbunatatite
Reducerea nr. de accidente cu 40%
Potrivire crescuta cu cultura

Cresterea vanzarilor cu 300%
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Cresterea satisfactiei clientilor & o mai buna potrivire cu
Cultura Organizationala

O companie regionala de magazine de proximitate a lucrat cu Hogan pentru
a-si imbunatati strategiile de identificare a talentului de leadership. Noi am
dezvoltat un profil pentru a identifica persoanele cu potential de leadership
pentru pozitii de middle si top management, atat din intern, cat si din extern.
Rezultatele au aratat ca persoanele care au corespuns direct profilului propus
aveau de aproape 3 ori mai multe sanse sa obtina evaluari ridicate privind
gradul de satisfactie al clientilor si erau de 2.5 ori mai in masura sa aiba o
potrivire excelenta cu cultura traditionala a companiei in comparatie cu cei
care nu au corespuns cerintelor.

Gradul de Satisfactie al Clientilor Nivelul de potrivire cu Cultura Organizationala

33X 2,9X

mai probabil mai probabll

Potrivire Scazuta/ Potrivire Potrivire Scazuta/ Potrivire
Moderata/ Ridicata Excelenta cu Moderata/ Ridicata Excelenta cu
cu profilul profilul cu profilul profilul
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Cresterea Vanzarilor

Un retailer binecunoscut a stabilit cu aproape trei ani in urma folosind
instrumentele Hogan un benchmark intern in cea ce priveste selectia
reprezentantilor de vanzari. In 2012, retailer-ul a investigat masura in care
profilul a prezis performanta in vanzari folosind un esantion de 115
reprezentanti de vanzari. Rezultatele au aratat ca reprezentantii de vanzari
cu o potrivire ridicata cu profilul isi cresteau vanzarile saptamanale cu o rata
mai mare in comparatie cu reprezentantii de vanzari care au o potrivire
scazuta cu profilul. Dupa un an, cresterea vanzarilor celor potriviti a fost de
6.5 ori mai mare decat cresterea vanzarilor celor cu o potrivire scazuta.

Rata medie de crestere a vanzarilor saptamanale (medii pe luna)
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Sansa imbunatatita de atingere a bugetului

Noiam colaborat cu un lant de top de magazine de proximitate pentru a-i ajuta
sa-si imbunatateasca sistemul de selectie a consultantilor. Rolul
consultantilor este sa ofere suport detinatorilor de francize in privinta
practicilor de business ale companiei si a regulilor acesteia. Am descoperit ca
selectarea candidatilor care tind sa fie organizati, practici, maturi si temperati
a influentat rezultatele finale. Mai specific, consultantii clasificati ca foarte
potriviti au fost de 1.5 ori mai in masura sa-si atinga bugetul de incasari
previzionat in comparatie cu persoanele cu un grad scazut de potrivire.

Procentul consultantilor care si-au atins bugetul de incasari previzionat

OO

Potrivire Potrivire Potrivire
Scazuta Moderata Ridicata
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Profit operational net mai mare

Noi am colaborat cu acelasi lant de magazine de proximitate pentru a-i
imbunatati procesul de selectie a managerilor de vanzari. Managerii de
vanzari supravegheaza consultantii si sunt responsabili de vanzarile
regionale. Constatarile au aratat ca managerii de vanzari care sunt
competitivi, care au aptitudini sociale, sunt inovativi si cu spirit gregar au
obtinut performante mai bune. Mai specific, managerii de vanzari potriviti cu
profilul si-au depasit obiectivele financiare in medie cu 13% sau in cifre
absolute 560,000%, pe cand managerii de vanzari cu un grad scazut de
potrivire si-au ratat obiectivele financiare in medie cu 6% sau 1.1 milioane $.

Costuri de operare nete comparate cu obiective, dupa nivelul de potrivire
Hogan
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imbunatatirea rezultatelor financiare la nivel de magazin

Un mare lant de Hypermarket-uri a dorit sa-si imbunatateasca sistemul de
selectie al managerilor. Hogan a dezvoltat un benchmark intern de selectie si
a constat ca un procent mai mare de manageri de magazine clasificati ca fiind
foarte potriviti cu profilul au obtinut indicatori financiari la nivel de magazin mai
buni: Profitul pe unitate marginala (VPC) si Profit inainte de taxe, depreciere,
si amortizare (EBITDA) — din 2011 in 2012, in comparatie cu managerii de
magazine cu un grad scazut de potrivire.

Manageri de Magazine Manageri de Magazine
cu VPC imbunatatit cu EBITDA imbunatatit

Potrivire Potrivire Potrivire Potrivire Potrivire Potrivire
Scazuta Moderata Ridicata Scazuta Moderata Ridicata
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Performanta generala peste medie

Un producator si comerciant global de servicii industriale in domeniul
agriculturii a cautat sa implementeze evaluarile de personalitate in procesul
de selectie a trader-ilor pentru a imbunatati calitatea angajarilor. Acestia sunt
profesionisti de finalt nivel in cadrul companiei si genereaza venit prin
gestionarea riscurilor tranzactiilor. Noi am constatat ca indivizii clasificati ca
avand un grad excelent de potrivire cu profilul lui Hogan erau de 3 ori mai in
masura sa fie evaluati ca fiind persoane cu o performanta generala peste
medie de catre managerii lor in comparatie cu cei evaluati ca avand un grad
slab de potrivire.

Procentul persoanelor cu o performanta generala peste medie dupa nivelul
de potrivire Hogan

86%

28%

Nepotrivire Potrivire Potrivire Potrivire Potrivire
Scazuta Moderata Ridicata Excelenta
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Maximizarea vanzarilor la nivel de magazin

O companie mare de reparatii automobile a utilizat Hogan pentru a selecta
candidati pentru rolul de manager. Dupa doi ani, au examinat cat de bine a
prezis modelul Hogan performanta manageriala. Ei au constatat ca managerii
clasificati ca avand o potrivire mare conform profilului Hogan generau un venit
al magazinului mai mare in comparatie cu managerii clasificati ca avand o
potrivire scazuta. Mai specific, managerii cu un grad ridicat de potrivire au avut
cu 93,669 $ venituri mai mari ale magazinelor decat managerii moderat
potriviti si peste 1 milion $ mai mult in comparatie cu managerii cu un grad
scazut de potrivire.

Venituri dupa nivelul de potrivire Hogan

$1,845,707
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Potrivire Potrivire Potrivire
Scazuta Moderata Ridicata
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Siguranta Angajatilor

O organizatie producatoare de componente electronice a dorit sa
imbunatateasca siguranta intregii companii prin angajarea unor asamblatori
de productie mai siguri. Asamblatorii de productie sunt responsabili pentru
producerea componentelor electrice potrivit specificatiilor clientilor si pentru
procesarea coletelor destinate expedierii. Hogan a creat un benchmark de
screening pentru selectia lor, bazat pe focusul pe obiective, constiinciozitate,
orientare spre detaliu si toleranta la stres. Supervizorii au avut tendinta sa-i
evalueze pe asamblatorii de productie care se potrivesc mai bine cu profilul
Hogan ca fiind angajati mai siguri.

Cresterea evaluarilor manangerilor privind siguranta in raport cu potrivirea
cu Profilul Hogan
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Potrivire Potrivire Potrivire
Scazuta Moderata Ridicata
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Performanta mai buna in vanzari

Hogan a lucrat cu o companie de top din domeniul Pharma pentru a intelege
mai bine impactul personalitatii in performanta in vanzari. Rezultatele au
aratat ca personalitatea reprezentantilor de vanzari a prezis performanta,
astfel incat reprezentantii de vanzari care s-au potrivit cu profilul Hogan erau
de 2.5 ori mai in masura sa fie evaluati ca fiind angajati performanti in
comparatie cu cei care nu s-au potrivit cu profilul. De asemenea, dupa un an
si jumatate de utilizare a profilului, compania a raportat o scadere cu 40% a
fluctuatiei voluntare de personal la reprezentantii de vanzari.

Performantaridicata in vanzari

2,9X
J
mai probabil -

Nepotrivire Potrivire
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Cresterea vanzarilor la nivel de magazin

Un retailer din Topul Fortune 100 a cautat sa implementeze evaluarile de
personalitate in procesul de angajare a managerilor de magazine pentru a
imbunatati eficienta acestuia. Noi am constatat ca managerii de magazine
clasificati ca avand un grad ridicat de potrivire cu profilul Hogan erau de 3 ori
mai probabil sa-si creasca vanzarile la nivel de magazine cu cel putin 5% din
2010 panain 2011 in comparatie cu cei clasificati ca avand un grad scazut de
potrivire.

Procentul managerilor de magazine care au crescut vanzarile cu cel putin 5%
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Potrivire Potrivire Potrivire
Scazuta Moderata Ridicata
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in concluzie

An dupa an, noi furnizam dovezi empirice, de la vanzari crescute la nivel de
magazine la siguranta organizationala, despre cum evaluarile noastre
influenteaza marjele finale de profit ale clientilor nostri. Indiferent de industrie,
sector sau tipul postului, evaluarile Hogan ofera un ROl semnificativ, pe
termen lung.

Business Psychologists

HART Consulting este distribuitorul oficial al Hogan Assessment Systems pentru Roménia si Republica Moldova. Detalii,
informatii sau comenzi latelefon 021.310.54.57, e-mail: consulting@hart.ro, web: www.hart.ro.



