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上海现代建筑设计（集团）有限公司

能力素质测评结果报告

受测评人姓名：黄蔚

应聘岗位类别：建筑创意类
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2.�应聘岗位类别的能力素质综合等级

3.�应聘岗位类别的各项能力素质各指标得分

4.�印证问题检验（可在后续面试中复查与深入）

5.�其他岗位配置的能力素质吻合度分析

1. 答题的真实性系数及用时

黄蔚的能力素质测评的真实性系数为81.90%。

达到可信标准80％。说明其个人在答题时无顾虑，结果真实有效反映了个人的能力素质情况。

测评用时：00:31:34

2. 应聘岗位类别的能力素质综合等级

该候选人应聘的是 建筑创意类 岗位：在该岗位类别上，该个人的能力素质综合评价处于 淘汰 级。

备注：每类岗位的能力素质综合评价都分为四个层级（优秀、优良、一般和淘汰）。

3. 应聘岗位类别的各项能力素质各指标得分

下方图表所显示的是该候选人在各项能力素质指标上的分数。

备注：你所看到的得分已经转换为百分位数。表示该候选人在目前接受过该测评的人群中的各项指标排名相对位置。（

假如该候选人在某项上得分为90.21，代表有90.21％的人在该项上的得分要比该人低）。
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4. 印证问题检验（可在后续面试中复查与深入）

印证题是抽取了该候选人在当初答题时的原始选择项，作为进行复查和进一步深入追问的题目原材料。

备注：每类应聘岗位类别所针对的能力素质测评指标，都提取了一道题目列在下方，可在面试时验证。

能力素质 选择项 问卷及选项

稳定价值观 (3)

接手一项艰巨工作（如：消化库存产品），你必须要向客户推荐一类你认为不合适他们的产品/

服务，你通常会：

(1) 客户是我们的上帝，即使完不成任务，我都不会向客户推荐这类产品/服务

(2) 会向客户透露该类产品/服务可能的不适宜性，由客户自己来做决定

(3) 向客户推荐该类产品/服务，但会向客户透露该类产品/服务可能的不适宜性

(4) 向客户推荐该类产品/服务，对不合适的问题尽量加以弱化或隐而不谈

(5) 向客户推荐该类产品/服务，但会向客户暗示该类产品/服务可能的不适宜性

宽容豁达 (2)

在对一个各人各有不同看法的问题进行交流时，你通常会：

(1) 先听听他们的看法和意见，拓宽一下思路

(2) 讨论归讨论，为防止最后莫衷一是，我会让大家听我的

(3) 让大家先发言，理解他们要说的本质内容是什么

(4) 各有看法是很正常的事情，先听听别人怎么说

(5) 先提出我的看法，然后设法争取别人的支持

独立见解 (4)

对于某类社会现象，大家都已经对此定性为“好”或者“坏”，你的看法是：

(1) 大家都已经定性的问题，肯定有它的道理，简单往往最真实

(2) 具体情况具体分析，我会就具体事例并站在当事者的角度来分析

(3) 社会科学不象自然科学，没有客观依据和判断标准，不该分什么好坏

(4) 应该一分为二来看，大家认为好的不一定真的就是好，反之亦然

(5) 我会根据我的价值观和个人感受来做判断，直觉应该最准确

影响能力 (4)

对来自权势人士（领导、老师、父母等）的要求，但你明显觉得资源上支持远远不够或要求极

难满足，你通常会：

(1) 明确提出自己的不同意见，并提出确切理由，请他们重新考虑

(2) 我会就手头现有的资源先做起来，尽量满足他们的要求

(3) 请他们提供更多的资源支持，并说明需要的具体理由和依据

(4) 不管我对情况的看法如何，我会无条件支持他们的要求

(5) 明确告诉他们目前的现状，请他们提供各方面的条件支持

成就导向 (3)

在学校参加模拟考试后，你通常会做的第一件事是：

(1) 和同学对答案，并推算自己大致的成绩

(2) 和同学对答案，寻找标准答案

(3) 和同学对答案，寻找答错题的原因

(4) 问老师阅卷时间，想要尽快知道分数高低

(5) 考完就算了，何必在意

归纳思维 (5)

在叙述一个复杂的事件，而时间又不够的时候，你通常会：

(1) 简略说明事情的结果和造成的影响

(2) 争取更多时间好让我把来龙去脉讲清楚

(3) 分为几个关键环节，把要点说明白

(4) 从头说起，尽量把事件内容压缩

(5) 举个其他方面的简化例子打比方说明

5. 其他岗位配置的能力素质吻合度分析

非建筑创意类：良好

管理人员类：一般

-�本能力素质测评结果报告由DriveTop管理咨询提供 -
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