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Uvod , \

glnformace v této zprave jsou duvérné. Ulozte ji tedy na bezpecné misto!

Tato zprava poskytuje informace o tom, jak se Libuse ZkuSebni’ hodi na pracovni pozice v oblasti obchodu. Tuto zpravu lze
pouzit pro identifikaci silnych stranek a rozvojovych témat respondenta LibuSe ZkuSebni. Tuto zpravu lze pouzit pro jakoukoli
obchodni pozici.

Spolec¢nost TestGroup Consulting provedla vyzkum na tisicich zaméstnanc v obchodnich pozicich, aby zjistila, které
osobnostni rysy jsou pro vysokou vykonnost v obchodnich pozicich dilezité. Ackoli jsou pro zjisténi, jestli se dotycny clovék

obchodni pozici, o kterou se jedna.

Tato zprava je zalozena na vyhodnoceni dat zadanych do osobnostniho dotazniku Bridge Personality. V tomto dotazniku je
respondentiim polozeno 240 otazek, v nichz posuzuji sami sebe v pracovnich situacich. Pro¢ byl zvolen tento pristup?
Protoze dlouhodoby vyzkum prokazuje, ze sebehodnoceni je spolehlivym indikatorem budouciho pracovniho chovani. Kromé
informaci o pracovnim chovani poskytuje osobnostni dotaznik Bridge Personality také vhled do osobnostniho profilu. Nabizi
téz voditka pro urceni, v jakém prostredi respondent podava vysoky vykon a v jakém spi$e ne. Vysledky jsou porovnavany se
srovnavaci skupinou 500 lidi, ktefi vyplnili tento dotaznik dfive. Skér na kazdé dimenzi je uveden na Skale od 1 do 10.
Osobnostni dotaznik Bridge Personality je konstruovan pro pouziti v ramci pracovniho prostiedi. Protoze jsou pracovni
prostfedi dynamicka, doporucujeme po uplynuti dvou let vyplnéni dotazniku opakovat.

Tato zprava byla elektronicky sestavena a vygenerovana softwarovym systémem spolecnosti TestGroup
Consulting.Poskytuje informace o osobé, ktera dotaznik vyplnila. TestGroup Consulting, ani jeho licencovani distributofi,
nenesou zadnou zodpovédnost za dlsledky pouziti této zpravy. Osobnostni dotaznik Bridge Personality a vSechny ostatni
nastroje spolecnosti TestGroup Consulting, stejné tak jako vystupni zpravy, mohou byt pouzity pouze pracovniky TestGroup
Consulting, jejich zastupci nebo prodejci, nebo klienty TestGroup Consulting, ktefi jsou k tomu opravnéni a vyskoleni.

Teorie J t

Zprava o obchodnim Tato zprava poskytuje vhled do osobnosti a chovani respondenta v pracovnim prostredi.

potencialu Zprava je zaloZzena na respondentové
sebehodnoceni.

Sest kroktl obchodniho Tato Cast zpravy poskytuje informace o skoérech respondenta v kazdém ze Sesti krokl

procesu obchodniho procesu. Skoéry jsou zobrazeny jak v tabulce skoérd, tak na grafu Sesti
obchodnich fazi.

Ctyri typy obchodnikt Respondent je hodnocen na skalach odpovidajicich ¢tyfem obchodnim typim: Lovec
Farmar, Konzultant, Vyjednavac
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U obchodniho procesu

1. Planovani a priprava

Analyzam trhu se vénuje s mensim nadSenim nez vétsina lidi. Planovani
agendy za Uc¢elem pInéni cili obchodnich schiizek se vénuje méné
Casto nez vétsina lidi. Umisténi produkt na trhu ("market positioning") a
efektivnim prodejnim aktivitam vénuje méné pozornosti nez vétsina lidi.

2. Navazovani kontaktu

Na prolomeni ledu a na to, aby se potencialni klient citil pohodIné, se w £
zaméfuje méné nez vétsina lidi. Je schopen kontaktovat potencialni y D ‘ ‘ ‘ . ’ '
klienty a rozpracovavat obchodni pfilezZitosti méné nez vétsina lidi.

Nema prili§ proaktivni pfistup k navazovani kontaktt.

3. Budovani potreby

Konkurencni vyhody produktu nebo sluzby ("USP") prezentuje w
prumeérné efektivné. Nékdy pracuje s emocemi zékaznika. Cas od ¢asu . \J ‘ . ‘ . ' '

nadchne zakaznika pro produkt.

4. Prezentovani moznosti

Je schopen prezentovat riizné moznosti ¢i varianty. Je schopen y
porozumét potfebam klienta. Citi se celkem pohodIné, kdyz ma 4 ki ‘ ' ‘ . ‘ '

klientovi prezentovat poutavym a nad$enym zpUisobem.

5. Uzavirani obchodu

Vyjednava o konecné cené a vytvari tlak na uzavreni obchodu ¢astéji w
nez vétsina lidi. Dafi se mu dobfe zvladat namitky a vést zakaznika k @J ‘ . . . .

rozhodnuti. Dafi se mu uzavfit obchod ¢asté&ji nez vétsiné lidi.

6. Rizeni vztah( s klienty

Dobfe se mu dafi nachazet nové obchodni pfilezitosti u stavajicich
zakaznikl. Po uzavfeni obchodu ¢asto Fidi a udrzuje vztah s klientem. y |

Casto aktivné vyhledava nové obchodni prilezitosti u stavajicich

zakazniku.
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Styfi typy obchodniki /12345 6 789

Lovec

Je mirné proaktivni pfi kontaktovani potencialnich
zakazniku. ldentifikace nadéjnych potencialnich 5 j ' . . . . '
zakazniku se ujima v malé mife. Casto vyckava, nez aby -

zvedl telefon a kontaktoval zakazniky; projevuje méné

energie k ziskavani zakazek nez druzi.

Konzultant

Nenavrhuje fe$eni na miru klientim. Nezaujima roli v
poradce a nekoucuje klienty tak, aby se vydali spravnym ) & i’ ‘ ‘ ‘ ‘ . . .

smérem. Nesnazi se porozumét businessu klienta.

Farmar

Jasné vnima nespokojenost klienta a ¢asto vi, jaké ma
klient potfeby. Obchodni vztahy péstuje vice nez druzi. | j ' . ' ‘ . ‘

Je schopen chapat a fesit problémy klienta.

Vyjednavac

P¥i prezentaci feSeni, sluzeb a produktu je ¢aste¢né P o
presvédcivy. Obcas nachazi feSeni vyhodna pro obé ) @ F . . ‘ . ’ '
strany (tzv. ,win-win“). Kriticky postoj k informacim a ' h

pevné stanovisko pfi vyjednavani zaujima méné casto

nez vétsina lidi.
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