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VYSTUPNA SPRAVA

Priemerny timovy vystup

360



davérné

UvoD
Timovy vystup ponuka prehlad vysledkov naprie¢ zvolenou skupinou. Vystup zodpoveda Struktidrou individualnym
vystupnym spravam a pracuje s priemerom za skupinu, pripadne s rozptylom hodndt v danej skupine.

HODNOTENE KOMPETENCIE
= Osobny pristup
® Pracovné kompetencie

® Interakcia s druhymi

= Vedenie timu

® Strategické riadenie

= Predaj/ externy klient

SKALA HODNOTENIA

V ramci spatnej vazby bola pouzita tato skala:

Nembzem hodnotit
Nesuhlasim
Skor nesuhlasim

Skor suhlasim

A W N~ O

Sdhlasim

CIELOVA SKUPINA PRE TIMOVY VYSTUP
Clenovia skupiny:

= bill.smith@example.com (Bill Smith)

= john.doe@example.com (John Doe)

= mia.brown@example.com (Mia Brown)

® jane.moon@example.com (Jane Moon)

= susan.black@example.com (Susan Black)
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INSPIRACIA PRE VAS ROZVO!

NiZsie ndjdete vybrané najvyssie a najnizsie hodnotené polozky kompetencii. Najvyssie hodnotené polozky su Vase silné stranky, na ktorych mézZete

stavat. NajniZsie hodnotené polozky Vds mézu nasmerovat k tomu, co méZete rozvijat.

Hodnota uvedend pri kaZzdej poloZke je priemer hodnoteni vsetkych hodnotitelov. Nerdta sa sebahodnotenie.

SILNE STRANKY

Svoju pracu koordinuje s ohladom na pracu ostatnych.
Uvedomuije si rizika svojich rozhodnuti a predchadza im.
Zistuje potreby klienta.

Svoje ¢innosti planuje, pracuje systematicky.

Stretnutie s klientom uzatvara dohodou o dalsich konkrétnych a jasnych
krokoch.

Pokojne riesi aj velmi naroc¢né situacie.

Pozorne si véima to, ¢o klienta oslovuje a prispésobuje tomu vedenie
obchodného rozhovoru.

P&sobi v Ulohe manazéra ako autorita a svojim spravanim je pre
ostatnych prikladom.

(prémér 2.67)
(prémér 2.61)
(primér 2.61)
(prémér 2.49)

(prémér 2.42)

(primér 2.41)

(prémér 2.4)

(prémér 2.4)
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OBLASTI PRE ROZVOJ

M4 jasnu predstavu o tom, ¢o a ako chce vo svojej oblasti dosiahnut.
Podporuje zmeny, ktoré z dlhodobého hladiska vedu k zlepSeniu.

Zaujima sa o to, ako ini vnimaju jeho/jej pracu a pracuje na svojom
rozvoji.

Ulohy druhym zaddva jasne, jednoznaéne a zrozumitelne.

Pri vyjednavani re$pektuje nazory inych a snazi sa dosiahnut vzdjomnu
dohodu.

Zaujima sa o potreby svojho klienta (¢i uz interného alebo externého).

Zdbraznuje Gzitok pre klienta, ktory vyplyva zo vzajomnej spoluprace ¢i
obchodu.

Dokaze si druhych ziskat presvedcivymi argumentami.

(prémér 1.92)
(pramér 2)

(primér 2.02)

(prémér 2.07)

(pramér 2.12)

(prémér 2.14)

(pramér 2.14)

(primér 2.18)
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V COM VAS OSTATNI VIDIA INAK AKO VY SEBA

v/

v/

Niz&ie ndjdete poloZky, v ktorych je najvacsi rozdiel medzi Vasim sebahodnotenim a hodnotenim ostatnymi. Cervend farba oznacuje najvacsf rozdiel.

Oblasti, v ktorych sa hodnotite vyssie, neZ \/ds vnima okolie, \/ds mézu inspirovat k zamysleniu nad tym, preco tomu tak je a co méZete urobit preto,

aby sa pohlady pribliZili.

VYSSIE SEBAHODNOTENIE

Ostatné
Pri vyjednavani re$pektuje nazory inych a snazi sa dosiahnut vzajomnu 212—
dohodu. ' . 138
Rozhoduje sa pohotovo a s nadhladom. 225—
. 109
Pozorne si véima to, ¢o klienta oslovuje a prispésobuje tomu vedenie 24—
obchodného rozhovoru. ' 093
VYSSIE HODNOTENIE OSTATNYMI Ostatné ‘Rozdiel v
DokaZe sa lahko a pohotovo prispdsobit novym podmienkdm a 2.23
o P PrisP yme R
situaciam. o123
Na zdklade signdlu klienta prechadza od véeobecnej ponuky k diskusii 2.35
e signa B Klena P ypondiy 125
o konkrétnom rieseni. 11
Aktivne prichddza s ndpadmi a inovaciami. 2.32
P P 13
- 099
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CELKOVE PORADIE OBLASTI

V tejto kapitole vystupnej spravy ndjdete oblasti, ktoré u Vids druhi vnimaju lepsie ako iné. MéZete sa o ne v budcnosti opriet.

Nizsie hodnotené oblasti Vds mézu nasmerovat vo Vasom budicom rozvoji. Pri tychto Uvahdch ale nezabudajte zvazit to, ktoré oblasti su pre Vds
skutocne déleZité a na tie sa zamerajte.

(priemer 2.2)

(priemer 2.19)

(priemer 2.18)

DRUHIi U VAS HODNOTILI OBLASTI V TOMTO PORADI:

1 Obchodnd (priemer 2.32)
2. Obecn3 (priemer 2.29)
3. Manazerska (priemer 2.25)
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POROVNANIE JEDNOTLIVYCH SKUPIN HODNOTITELOV PODLA ROZDIELU V HODNOTENI:

— HODNOTENIE DRUHYMI ROZDIEL

1. Manazerskd 219 225 -0.06

2. Obecnd 2.18 2.29 -0.11

3. Obchodna 2.2 2.32 -0.12
N J

Hodnoty v tabulke zodpovedaju priemeru za jednotlivé skupiny hodnotitelov a otdzky. V tabulke su graficky rozdlisené oblasti, v ktorych ste
hodnotili samého/ samu seba vyssie neZ druhi. Ak je rozdiel medzi Vasim sebahodnotenim a hodnotenim druhymi vyraznejsi, farba je sytejsia. Sytost

vyplne zodpoveda vyznamnosti rozdielu.

rozdiel hodnotenia je pod 25% hodnotiacej skaly

rozdiel hodnotenia je medzi 25-50% hodnotiacej skaly
- rozdiel hodnotenia je medzi 50-75% hodnotiacej skaly
- rozdiel hodnotenia je nad 75% hodnotiacej spravy
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HODNOTENIE JEDNOTLIVYCH KOMPETENCII

Tdto cast vystupnej spravy sa tyka konkrétnych kompetencii a ddva Vdm zdkladnd informdciu o tom, ako hodnotite sam/samu seba v porovnani' s
Vasim okolim.

Z grafu je na prvy pohlad zrejmé, ako velmi je Vase sebahodnotenie v sulade s pohladom ostatnych. Teda ¢ sam/sama seba hodnotite skér vyssie
ako Vase okolie, alebo naopak nizsie, pripadne v ktorych kompetenciach.

Pokial su rozdiely vysSie, pokiste sa zamysliet nad tym, &im je to dané a co uZitocné Vam to hovori.

® Sebahodnotenie
@ Hodnotenie druhymi

Predaj /
Strategicke extemny
riadenie klient

Osobny
pristup

Vedenie timu

Interakcia s Pracovne
druhymi kompetencie

Hodnoty v grafe zodpovedaju priemeru za jednotlivych hodnotitelov a otazky sytiaci danu kompetenciu.

ma online www.tcconline.cz 8
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PORADIE KOMPETENCI/

V tejto kapitole vystupnej sprdvy sa méZete bliZzsie pozriet na to, aké kompetencie u Vids druhi’ hodnotia lepsSie ako iné a o ktoré je teda mozné sa vo

svojom dalsom pésobeni opriet.

NiZsie hodnotené kompetencie VVds zase mbzu nasmerovat vo Vasom budicom rozvoji. Pri tychto uvahdch vsak nezabuddajte zvazit to, ktoré
kompetencie su pre Vas skutocne déleZite, a na tie sa zamerajte predovsetkym.

SAM U SEBA STE HODNOTILI KOMPETENCIE V TOMTO PORADI:

1. Strategické riadenie

2. Interakcia s druhymi

3. Predaj / externy klient
4. Osobny pristup

5. Pracovné kompetencie
6. Vedenie timu

DRUHI U VAS HODNOTILI KOMPETENCIE V TOMTO PORADI:

1. Pracovné kompetencie
2. Predaj / externy klient
3. Osobny pristup

4. Vedenie timu

5. Interakcia s druhymi

6. Strategické riadenie

(priemer 2.36)

(priemer 2.26)

(priemer 2.2)

(priemer 2.17)

(priemer 2.11)

(priemer 2.01)

(priemer 2.37)

(priemer 2.32)

(priemer 2.3)

(priemer 2.29)

(priemer 2.21)

(priemer 2.2)

Manazerska

Obecnd

Obchodna

Obecna

Obecnd

Manazerska

Obecnd

Obchodna

Obecnd

Manazerska

Obecnd

Manazerska

ma online

www.tcconline.cz 9


https://www.tcconline.cz

davérné

POROVNANIE SEBAHODNOTENIA VOCI OSTATNYM HODNOTITELOM PODLA ROZDIELU V HODNOTENI V

_ HODNOTENIE DRUHYMI rozdiel

JEDNOTLIVYCH KOMPETENCIACH

1. Strategické riadenie

2. Interakcia s druhymi

3. Predaj / externy klient
4. Osobny pristup

5. Pracovné kompetencie
6. Vedenie timu

priemerné hodnotenie naprie¢ kompetenciami

-

2.36

2.26

22

2.17

211

2.01

2.19

J

2.2

221

232

23

237

2.29

2.28

0.16

0.05

-0.12

-0.13

-0.26

-0.28

Hodnoty v tabulke zodpovedaju priemeru za jednotlivé skupiny hodnotitelov a otdzky. V tabulke su graficky rozdlisené oblasti, v ktorych ste
hodnotili samého/ samu seba vyssie neZ druhi. Ak je rozdiel medzi Vasim sebahodnotenim a hodnotenim druhymi vyraznejsi, farba je sytejsia. Sytost

vyplne zodpoveda vyznamnosti rozdielu.

rozdiel hodnotenia je pod 25% hodnotiacej skaly

rozdiel hodnotenia je medzi 25-50% hodnotiacej skaly
- rozdiel hodnotenia je medzi 50-75% hodnotiacej skaly
- rozdiel hodnotenia je nad 75% hodnotiacej spravy
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HODNOTENIE JEDNOTLIVYMI SKUPINAMI HODNOTITELOV

V dalsej casti sa méZete pozriet na rozdiely medzi jednotlivymi skupinami hodnotitelov.
Skuste sa zamysliet nad tym, preco Vds rézne skupiny ludi vnimaju odlisne. Su za tym skisenosti alebo vy sam/sama k nim pristupujete odlisne?

Casto sa napriklad stdva, Ze najpestrejsie hodnotenia sa objavuji pri nadriadenych, pre ktorych je hodnotenie podriadenych beznou sticastou ich

prdce a neboja sa vyprofilovanych odpovedi. Podriadeni zas volia jedny z najvyssich hodnét, pretoZe svojich nadriadenych poznaju a oceriuju ich
kvality. Odpovede kolegov na zas najviac blizia priemeru a volia skér opatrnejsie vyjadrenia.

® Sebahodnotenie

e Kolega
@ Nadriadeny
@ Podriadeny

Predaj /
Strategicke extemny
riadenie klient

Vedenie timu

Interakcia s Pracovne
druhymi kompetencie

mg online www.tcconline.cz 11
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PORADIE KOMPETENCIi PODLA JEDNOTLIVYCH SKUPIN HODNOTITELOV

V tejto kapitole vystupnej sprdvy ndjdete kompetencie, ktoré u Vas druhi vnimaju lepsSie ako iné. MéZete sa o ne v budicnosti opriet.

Skuste prepojit hodnotenie so skupinami hodnotitelov a kompetenciami. Podriadeni Vds méZu nasmerovat v tom, ktoré manazérske kompetencie
méZete rozvijat. Inspirdciu na spoluprdcu a fungovanie v time ziskate z hodnotenia od svojich kolegov a co zlepsit v obchode VVam povedia zdkaznici.

Pri kaZdej skupine hodnotitelov si stanovte priority, ktoré povaZujete za klicové a na tie sa zamerajte.

PORADIE KOMPETENCIi - KOLEGA

1. Pracovné kompetencie
2. Predaj / externy klient
3. Vedenie timu

4. Osobny pristup

5. Strategické riadenie

6. Interakcia s druhymi

PORADIE KOMPETENCIi - NADRIADENY

1. Predaj / externy klient
2. Strategické riadenie

3. Osobny pristup

4. Pracovné kompetencie
5. Vedenie timu

6. Interakcia s druhymi

PORADIE KOMPETENCIi - PODRIADENY

1. Vedenie timu

2. Predaj / externy klient
3. Pracovné kompetencie
4. Interakcia s druhymi

5. Osobny pristup

6. Strategické riadenie

(priemer 2.34)

(priemer 2.29)

(priemer 2.28)

(priemer 2.26)

(priemer 2.1)

(priemer 2.08)

(priemer 2.57)

(priemer 2.46)

(priemer 2.44)

(priemer 2.4)

(priemer 2.2)

(priemer 2.13)

(priemer 2.37)

(priemer 2.32)

(priemer 2.32)

(priemer 2.3)

(priemer 2.28)

(priemer 2.23)

Obecnd

Obchodna

Manazerska

Obecnd

Manazerska

Obecna

Obchodna

Manazerska

Obecnd

Obecnd

ManaZerska

Obecnd

Manazerska

Obchodna

Obecnd

Obecnd

Obecna

Manazerska
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POROVNANIE JEDNOTLIVYCH SKUPIN HODNOTITELOV PODLA ROZDIELU V HODNOTENI

1 Strategické riadenie

2 Predaj / externy klient
3 Interakcia s druhymi

4 Osobny pristup

5 Vedenie timu

6 Pracovné kompetencie

priemerné hodnotenie naprie¢ kompetenciami

0.36
0.28
0.22
0.18
0.17

0.08

Symbolom sipky smerujicej nadol su zvyraznené hodnotenia, ktoré maju oproti priemeru horsi vysledok. Symbolom sipky smerujicej nahor su

zvyraznené hodnotenia s lepsim, neZ priemernym vysledkom.

rozdiel hodnotenia je pod 25% hodnotiacej skaly
- rozdiel hodnotenia je medzi 25-50% hodnotiacej skaly
- rozdiel hodnotenia je medzi 50-75% hodnotiacej skaly
- rozdiel hodnotenia je nad 75% hodnotiacej spravy
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PREHLAD ZA JEDNOTLIVE OTAZKY

Tu ndjdete prehlad za vsetky jednotlivé hodnotené polozky. V grafoch su v tomto poradi vykreslené ddta pre nasledujice skupiny hodnotitelov. Ak v

danej otdzke neexistuje Ziadne hodnotenie od danej skupiny hodnotitelov, nebude tdto skupina zobrazena. To plati aj pre vyber odpovede nemdbzem

hodnotit.
Ostatn/

OSOBNY PRISTUP

DodrZiava dohody aj slovo. 2-38—

Aktivne sa zapaja do plnenia uloh aj nad ramec pracovnej 23—
naplne.

S:ﬁii?—;‘n{iahko a pohotovo prisposobit novym podmienkdm &

Aktivne prichadza s ndpadmi a inovaciami. 232—

Zaujima sa o to, ako ini vnimaju jeho/jej pracu a pracuje na 2-02—
svojom rozvoji.

Pokojne riedi aj velmi ndro¢né situdcie. 2'41—
Riesenia situacie hlada aj pod tlakom a v strese. 235—
Vytvdra si svoj vlastny, nezavisly pohlad na vec. 2'3‘5_
PRACOVNE KOMPETENCIE

Svoje &innosti planuje, pracuje systematicky. 2.49—

Svoju pracu koordinuje s ohladom na pracu ostatnych. 2-67—

Svoje Ulohy plni v rdmci terminu. 23—

Cielene si ziskava informacie z réznych zdrojov. 225—

Hladad rieSenia, nie problémy. 2-4_

Prijima zodpovednost za vysledky svojej prace. 1’39—

Vidi rizikd a riesi ich. 222_

Na situacie sa pozera koncepcéne a s nadhladom. 23—
Ulohy rieéi prakticky a realisticky. 238_

Je odbornikom vo svojom odbore, dokaze si poradit so 232—
vSetkymi pracovnymi ulohami.

INTERAKCIA S DRUHYMI

Ochotne a aktivne zdiela informacie. 2-26—
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davérné

Dokaze si druhych ziskat presveddivymi argumentami. m—

Pri vyjedndvani repektuje ndzory inych a snazi sa dosiahnut 212_
vzajomnu dohodu.

Zaujima sa o potreby svojho klienta (¢ uz interného alebo 244—
externého).

Navrhuje (internému alebo externému) klientovi rieenia k 2-24—

jeho maximalnej spokojnosti.

Ochotne spolupracuje a zapojuje druhych. 227—
Prispieva k fungujicim vztahom a pozitivnej atmosfére. 2-28—
VEDENIE TiMU

Zaujima sa o potreby svojich podriadenych a poskytuje im 233—

podporu.

Zveruje ¢lenom svojho timu zodpovednost a ddva im priestor 231—

pre samostatnu pracu.

Dokaze ¢lenov svojho timu nadchnut a ziskat si ich pre 227—
odvedenenie vysokého vykonu.

Ulohy druhym zaddva jasne, jednoznaéne a zrozumitelne. 2-07—
Kladie déraz na ¢o najlepsi vykon ludi vo svojom time alebo 2'34—

na oddeleni.

Konétruktivne upozorfiuje na veci, s ktorymi bud je, alebo nie 2-23—

je spokojny.

Dokdze rozoznat silné aj slabé stranky podriadenych a 233—
podporuje ich rozvoj.

P&sobi v Ulohe manazéra ako autorita a svojim spravanim je 2-4_

pre ostatnych prikladom.

STRATEGICKE RIADENIE

M43 jasnu predstavu o tom, ¢o a ako chce vo svojej oblasti 132—

dosiahnut.

Rozhoduje sa pohotovo a s nadhladom. 225—
Uvedomuije si rizikd svojich rozhodnuti a predchadza im. 2'61—
Zrozumitelne vysvetluje ¢lenom svojho timu, kde smeruje 2~19—
firma a akymi konkrétnymi krokmi sa tam dostane.

Uvedomuije si finanény dopad svojho konania a rozhodovania. 225—

Podporuje zmeny, ktoré z dlhodobého hladiska vedu k 2_

zlepsSeniu.
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PREDAJ / EXTERNY KLIENT

Nadvéazuje kontakt s novymi zdkaznikmi.

Pred klientom vystupuje presvedcivo a doveryhodne.
Namietky dokaZe vyuZit pre ziskanie klienta.

Rozvija vztahy so zakaznikmi.

Pozorne si véima to, ¢o klienta oslovuje a prispdsobuje tomu
vedenie obchodného rozhovoru.

Zistuje potreby klienta.
Ponuka riesenia, ktoré zohladnuju potreby klienta.

Zdb6raznuje uzitok pre klienta, ktory vyplyva zo vzajomnej
spoluprace ¢ obchodu.

Na zaklade signalu klienta prechadza od vSeobecnej ponuky k
diskusii o konkrétnom rieseni.

Stretnutie s klientom uzatvara dohodou o dalsich konkrétnych
a jasnych krokoch.

2.25

2.26

2.28

2.32

24

261

2.2

2.14

235

2.42
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PREHLAD ZA JEDNOTLIVE OTAZKY ZA JEDNOTLIVE SKUPINY HODNOTITELOV

Tu ndjdete prehlad za vsetky jednotlivé hodnotené polozky. V grafoch su v tomto poradi vykreslené ddta pre nasledujice skupiny hodnotitelov. Ak v
danej otdzke neexistuje Ziadne hodnotenie od danej skupiny hodnotitelov, nebude tdto skupina zobrazena. To plati aj pre vyber odpovede nemdzem

hodnotit.

OSOBNY PRISTUP

Dodrziava dohody aj slovo.

Aktivne sa zapdja do plnenia uloh aj nad rdmec pracovnej
naplne.

Dokaze sa lahko a pohotovo prispdsobit novym podmienkam
a situaciam.

Aktivne prichadza s napadmi a inovaciami.

Zaujima sa o to, ako ini vnimaju jeho/jej pracu a pracuje na

svojom rozvoji.

Pokojne riesi aj velmi naroéné situacie.

Riedenia situdcie hladd aj pod tlakom a v strese.

Vytvdra si svoj vlastny, nezavisly pohlad na vec.

PRACOVNE KOMPETENCIE

Svoje ¢innosti planuje, pracuje systematicky.

Svoju pracu koordinuje s ohladom na pracu ostatnych.

Svoje ulohy plni v rdmci terminu.

Cielene si ziskava informacie z réznych zdrojov.

AR L
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davérné

Hladad rieSenia, nie problémy.

Prijima zodpovednost za vysledky svojej prace.

Vidi rizikd a riesi ich.

Na situacie sa pozera koncepcéne a s nadhladom.

Ulohy rieéi prakticky a realisticky.

Je odbornikom vo svojom odbore, dokaze si poradit so

vSetkymi pracovnymi ulohami.

INTERAKCIA S DRUHYMI

Ochotne a aktivne zdiela informacie.

Dokaze si druhych ziskat presvedcivymi argumentami.

Pri vyjednavani re$pektuje nazory inych a snazi sa dosiahnut
vzajomnu dohodu.

Zaujima sa o potreby svojho klienta (¢i uz interného alebo
externého).

Navrhuje (internému alebo externému) klientovi riedenia k
jeho maximalnej spokojnosti.

Ochotne spolupracuje a zapojuje druhych.

Prispieva k fungujicim vztahom a pozitivnej atmosfére.

VEDENIE TiMU

Zaujima sa o potreby svojich podriadenych a poskytuje im
podporu.

Zveruje ¢lenom svojho timu zodpovednost a ddva im priestor
pre samostatnu pracu.

IR PRYOPON JUpYN
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davérné

Dokaze ¢lenov svojho timu nadchnut a ziskat si ich pre
odvedenenie vysokého vykonu.

Ulohy druhym zaddva jasne, jednoznaéne a zrozumitelne.

Kladie déraz na ¢o najlep$i vykon ludi vo svojom time alebo
na oddeleni.

Konstruktivne upozorfiuje na veci, s ktorymi bud je, alebo nie
je spokojny.

Dokaze rozoznat silné aj slabé stranky podriadenych a
podporuje ich rozvoj.

P&sobi v Ulohe manazéra ako autorita a svojim spravanim je
pre ostatnych prikladom.

STRATEGICKE RIADENIE

M3 jasnu predstavu o tom, ¢o a ako chce vo svojej oblasti
dosiahnut.

Rozhoduje sa pohotovo a s nadhladom.

Uvedomuije si rizika svojich rozhodnuti a predchadza im.

Zrozumitelne vysvetluje ¢lenom svojho timu, kde smeruje
firma a akymi konkrétnymi krokmi sa tam dostane.

Uvedomuje si finan¢ny dopad svojho konania a rozhodovania.

Podporuje zmeny, ktoré z dlhodobého hladiska vedu k
zlepSeniu.

PREDAJ / EXTERNY KLIENT

Nadvazuje kontakt s novymi zakaznikmi.

Pred klientom vystupuje presveddivo a déveryhodne.

Namietky dokaze vyuZit pre ziskanie klienta.

LT
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Rozvija vztahy so zakaznikmi.

Pozorne si véima to, ¢o klienta oslovuje a prispdsobuje tomu
vedenie obchodného rozhovoru.

Zistuje potreby klienta.

Ponuka riedenia, ktoré zohladnuju potreby klienta.

Zdbraznuje uzitok pre klienta, ktory vyplyva zo vzajomnej
spoluprace ¢ obchodu.

Na zaklade signalu klienta prechadza od vSeobecnej ponuky k
diskusii o konkrétnom rieseni.

Stretnutie s klientom uzatvara dohodou o dal$ich konkrétnych
a jasnych krokoch.
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PREHLAD ZA JEDNOTLIVE OTAZKY PODILA HODNOTENIA

Tu ndjdete prehlad za vsetky jednotlivé hodnotené polozky zoradené od najlepsie hodnotych celkovo vsetkymi hodnotitelmi. V/ grafoch su v tomto

poradi vykreslené ddta pre nasledujuce skupiny hodnotitelov:
Ostatni

Svoju pracu koordinuje s ohladom na pracu ostatnych.
Uvedomuje si rizika svojich rozhodnuti a predchadza im.
Zistuje potreby klienta.

Svoje ¢innosti planuje, pracuje systematicky.

Stretnutie s klientom uzatvara dohodou o dalgich konkrétnych
a jasnych krokoch.

Pokojne riesi aj velmi naro¢né situacie.
Pozorne si véima to, ¢o klienta oslovuje a prispésobuje tomu

vedenie obchodného rozhovoru.

P&sobi v Ulohe manazéra ako autorita a svojim spravanim je
pre ostatnych prikladom.

Hlada riedenia, nie problémy.

Prijima zodpovednost za vysledky svojej prace.
Dodrziava dohody aj slovo.

Ulohy rieéi prakticky a realisticky.

Vytvdra si svoj vlastny, nezavisly pohlad na vec.

Na zaklade signalu klienta prechadza od vSeobecnej ponuky k
diskusii o konkrétnom rieseni.

Riedenia situacie hlada aj pod tlakom a v strese.

Kladie déraz na ¢o najlepsi vykon ludi vo svojom time alebo
na oddeleni.

Zaujima sa o potreby svojich podriadenych a poskytuje im
podporu.

Dokéaze rozoznat silné aj slabé stranky podriadenych a
podporuje ich rozvoj.

Aktivne prichadza s napadmi a inovaciami.
Rozvija vztahy so zakaznikmi.

Je odbornikom vo svojom odbore, dokaze si poradit so
vSetkymi pracovnymi dlohami.
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Zveruje ¢lenom svojho timu zodpovednost a dava im priestor
pre samostatnu pracu.

Svoje ulohy plni v ramci terminu.
Na situacie sa pozera koncepéne a s nadhladom.

Aktivne sa zapdja do plnenia Uloh aj nad rdmec pracovnej
naplne.

Prispieva k fungujucim vztahom a pozitivnej atmosfére.
Namietky dokaze vyuzit pre ziskanie klienta.

Konstruktivne upozorriuje na veci, s ktorymi bud je, alebo nie
je spokojny.

Ochotne spolupracuje a zapojuje druhych.

Dokaze ¢lenov svojho timu nadchnut a ziskat si ich pre
odvedenenie vysokého vykonu.

Ochotne a aktivne zdiela informacie.

Pred klientom vystupuje presveddivo a déveryhodne.

Uvedomuje si finan¢ny dopad svojho konania a rozhodovania.

Nadvazuje kontakt s novymi zakaznikmi.
Cielene si ziskava informdcie z réznych zdrojov.
Rozhoduje sa pohotovo a s nadhladom.

Navrhuje (internému alebo externému) klientovi rieSenia k
jeho maximalnej spokojnosti.

Dokaze sa lahko a pohotovo prispdsobit novym podmienkam
a situaciam.

Vidi rizika a riesi ich.
Pondka riedenia, ktoré zohladnuju potreby klienta.

Zrozumitelne vysvetluje ¢lenom svojho timu, kde smeruje
firma a akymi konkrétnymi krokmi sa tam dostane.

Dokaze si druhych ziskat presvedcivymi argumentami.

Zdbraznuje uzitok pre klienta, ktory vyplyva zo vzajomnej
spoluprace ¢ obchodu.

Zaujima sa o potreby svojho klienta (¢ uz interného alebo
externého).
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Pri vyjednavani re$pektuje nazory inych a snazi sa dosiahnut
vzajomnu dohodu.

Ulohy druhym zaddva jasne, jednoznaéne a zrozumitelne.

Zaujima sa o to, ako ini vnimaju jeho/jej pracu a pracuje na
svojom rozvoji.

Podporuje zmeny, ktoré z dlhodobého hladiska vedu k
zlepSeniu.

Ma jasnu predstavu o tom, ¢o a ako chce vo svojej oblasti
dosiahnut.

212

2.07

2.02

1.92

ma online

www.tcconline.cz 23


https://www.tcconline.cz

davérné

PREHLAD ZA JEDNOTLIVE OTAZKY PODLA HODNOTENIA ZA JEDNOTLIVE SKUPINY

HODNOTITELOV
KOLEGA

Tu ndjdete prehlad za vsetky jednotlivé hodnotené poloZky zoradené od najlepsie hodnotych celkovo vsetkymi hodnotitelmi. V' grafoch su v tomto

poradi vykreslené ddta pre nasledujiuce skupiny hodnotitelov:

Konstruktivne upozorriuje na veci, s ktorymi bud je, alebo nie
je spokojny.

Vytvdra si svoj vlastny, nezavisly pohlad na vec.
Svoju pracu koordinuje s ohladom na pracu ostatnych.
Zistuje potreby klienta.

Ulohy rieSi prakticky a realisticky.

Na zdklade signalu klienta prechadza od véeobecnej ponuky k
diskusii o konkrétnom riegeni.

Svoje ulohy plni v ramci terminu.

Kladie déraz na o najlepsi vykon ludi vo svojom time alebo
na oddeleni.

Dodrziava dohody aj slovo.

Na situdcie sa pozera koncepéne a s nadhladom.
Rozvija vztahy so zakaznikmi.

Uvedomuije si rizika svojich rozhodnuti a predchadza im.

Stretnutie s klientom uzatvara dohodou o dalsich konkrétnych
a jasnych krokoch.

Nadvazuje kontakt s novymi zakaznikmi.
Prijima zodpovednost za vysledky svojej prace.
Hlada rieSenia, nie problémy.

Pozorne si véima to, ¢o klienta oslovuje a prispésobuje tomu
vedenie obchodného rozhovoru.

Pred klientom vystupuje presvedcivo a doveryhodne.
Ochotne a aktivne zdiela informacie.

Dokaze si druhych ziskat presvedcivymi argumentami.
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Rozhoduje sa pohotovo a s nadhladom.
Riesenia situacie hlada aj pod tlakom a v strese.

Navrhuje (internému alebo externému) klientovi riedenia k
jeho maximalnej spokojnosti.

Zrozumitelne vysvetluje ¢lenom svojho timu, kde smeruje
firma a akymi konkrétnymi krokmi sa tam dostane.

Dokaze ¢lenov svojho timu nadchndt a ziskat si ich pre
odvedenenie vysokého vykonu.

Dokaze rozoznat silné aj slabé stranky podriadenych a
podporuje ich rozvoj.

Vidi rizikd a riesi ich.

Pokojne riesi aj velmi naroc¢né situacie.

Pdsobi v Ulohe manaZéra ako autorita a svojim spravanim je
pre ostatnych prikladom.

Aktivne prichadza s napadmi a inovaciami.

Aktivne sa zapdja do plnenia uloh aj nad rdmec pracovnej
naplne.

Ponuka riedenia, ktoré zohladnuju potreby klienta.

Ulohy druhym zaddva jasne, jednoznaéne a zrozumitelne.
Prispieva k fungujicim vztahom a pozitivnej atmosfére.
Svoje ¢innosti planuje, pracuje systematicky.

Zaujima sa o potreby svojho klienta (¢ uz interného alebo
externého).

Zaujima sa o potreby svojich podriadenych a poskytuje im
podporu.

Zaujima sa o to, ako ini vnimaju jeho/jej pracu a pracuje na
svojom rozvoji.

Cielene si ziskava informacie z réznych zdrojov.

Je odbornikom vo svojom odbore, dokaze si poradit so
vSetkymi pracovnymi dlohami.

Ma jasnu predstavu o tom, ¢o a ako chce vo svojej oblasti
dosiahnut.

Zveruje ¢lenom svojho timu zodpovednost a déva im priestor
pre samostatnu pracu.
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Uvedomuje si finan¢ny dopad svojho konania a rozhodovania.

Ochotne spolupracuje a zapojuje druhych.
Namietky dokaze vyuZit pre ziskanie klienta.

Dokaze sa lahko a pohotovo prispdsobit novym podmienkam
a situaciam.

Zdoraznuje Uzitok pre klienta, ktory vyplyva zo vzajomnej
spoluprace ¢ obchodu.

Podporuje zmeny, ktoré z dlhodobého hladiska vedu k
zlepSeniu.

Pri vyjednavani re$pektuje nazory inych a snazi sa dosiahnut
vzajomnu dohodu.
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NADRIADENY

Tu ndjdete prehlad za vsetky jednotlivé hodnotené polozky zoradené od najlepsie hodnotych celkovo vsetkymi hodnotitelmi. V' grafoch su v tomto

poradi vykreslené ddta pre nasledujuce skupiny hodnotitelov:

Prijima zodpovednost za vysledky svojej prace.

Pokojne riesi aj velmi narocné situacie.

Stretnutie s klientom uzatvara dohodou o dal$ich konkrétnych
a jasnych krokoch.

Dokaze sa lahko a pohotovo prispdsobit novym podmienkam
a situaciam.

Pozorne si véima to, ¢o klienta oslovuje a prispdsobuje tomu
vedenie obchodného rozhovoru.

Zistuje potreby klienta.

Navrhuje (internému alebo externému) klientovi rieSenia k
jeho maximalnej spokojnosti.

Zrozumitelne vysvetluje ¢lenom svojho timu, kde smeruje
firma a akymi konkrétnymi krokmi sa tam dostane.

Ochotne spolupracuje a zapojuje druhych.
Namietky dokaZe vyuZit pre ziskanie klienta.

M4 jasnu predstavu o tom, ¢o a ako chce vo svojej oblasti
dosiahnut.

Zveruje ¢lenom svojho timu zodpovednost a dava im priestor
pre samostatnu pracu.

Aktivne prichadza s napadmi a inovaciami.
Cielene si ziskava informdcie z réznych zdrojov.

Dokéaze ¢lenov svojho timu nadchndt a ziskat si ich pre
odvedenenie vysokého vykonu.

Riesenia situacie hlada aj pod tlakom a v strese.

Svoju pracu koordinuje s ohladom na pracu ostatnych.
Svoje ¢innosti planuje, pracuje systematicky.
Uvedomuije si rizikd svojich rozhodnuti a predchadza im.

Rozhoduje sa pohotovo a s nadhladom.
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Ponuka riesenia, ktoré zohladruju potreby klienta.

Je odbornikom vo svojom odbore, dokaze si poradit so
vSetkymi pracovnymi ulohami.

Dodrziava dohody aj slovo.

P&sobi v Ulohe manazéra ako autorita a svojim spravanim je
pre ostatnych prikladom.

Aktivne sa zapaja do plnenia uloh aj nad ramec pracovnej
naplne.

Podporuje zmeny, ktoré z dlhodobého hladiska vedu k
zlepSeniu.

Hladad rieSenia, nie problémy.

Zdbraznuje uzitok pre klienta, ktory vyplyva zo vzajomnej
spoluprace ¢ obchodu.

Na zdklade signalu klienta prechadza od véeobecnej ponuky k
diskusii o konkrétnom rieseni.

Ochotne a aktivne zdiela informacie.

Dokaze rozoznat silné aj slabé stranky podriadenych a
podporuje ich rozvoj.

Pred klientom vystupuje presvedcivo a doveryhodne.

Zaujima sa o to, ako ini vnimaju jeho/jej pracu a pracuje na
svojom rozvoji.

Rozvija vztahy so zakaznikmi.

Vidi rizikd a riesi ich.

Ulohy rieéi prakticky a realisticky.

Na situacie sa pozera koncepcéne a s nadhladom.

Zaujima sa o potreby svojho klienta (¢ uz interného alebo
externého).

Zaujima sa o potreby svojich podriadenych a poskytuje im
podporu.

Konstruktivne upozorfiuje na veci, s ktorymi bud je, alebo nie
je spokojny.

Vytvdra si svoj vlastny, nezavisly pohlad na vec.

Pri vyjednavani re$pektuje nazory inych a snazi sa dosiahnut
vzajomnu dohodu.
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Kladie déraz na ¢o najlepsi vykon ludi vo svojom time alebo
na oddeleni.

Nadvazuje kontakt s novymi zakaznikmi.

Svoje ulohy plni v rdmci terminu.

Uvedomuje si finan¢ny dopad svojho konania a rozhodovania.

Prispieva k fungujucim vztahom a pozitivnej atmosfére.
Dokaze si druhych ziskat presvedcivymi argumentami.

Ulohy druhym zaddva jasne, jednoznaéne a zrozumitelne.
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PODRIADENY

Tu ndjdete prehlad za vsetky jednotlivé hodnotené polozky zoradené od najlepsie hodnotych celkovo vsetkymi hodnotitelmi. V' grafoch su v tomto

poradi vykreslené data pre nasledujuce skupiny hodnotitelov:

Uvedomuije si rizika svojich rozhodnuti a predchadza im.
Svoje ¢innosti planuje, pracuje systematicky.

Zaujima sa o potreby svojich podriadenych a poskytuje im
podporu.

Pb&sobi v Ulohe manaZéra ako autorita a svojim spravanim je
pre ostatnych prikladom.

Pri vyjednavani re$pektuje nazory inych a snazi sa dosiahnut
vzajomnu dohodu.

Zveruje ¢lenom svojho timu zodpovednost a dava im priestor
pre samostatnu pracu.

Uvedomuje si finan¢ny dopad svojho konania a rozhodovania.

Prispieva k fungujucim vztahom a pozitivnej atmosfére.

Je odbornikom vo svojom odbore, dokaze si poradit so
vSetkymi pracovnymi dlohami.

Zistuje potreby klienta.

Pokojne riesi aj velmi naroéné situacie.

Pozorne si véima to, ¢o klienta oslovuje a prispdsobuje tomu
vedenie obchodného rozhovoru.

Svoju pracu koordinuje s ohladom na pracu ostatnych.
Hlada rieSenia, nie problémy.

Dokaze rozoznat silné aj slabé stranky podriadenych a
podporuje ich rozvoj.

Vytvara si svoj vlastny, nezavisly pohlad na vec.
Rozvija vztahy so zakaznikmi.

Zdoraznuje Uzitok pre klienta, ktory vyplyva zo vzajomnej
spoluprace ¢ obchodu.

Dokaze sa lahko a pohotovo prispdsobit novym podmienkam
a situaciam.

Ochotne spolupracuje a zapojuje druhych.
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Zaujima sa o potreby svojho klienta (¢i uz interného alebo
externého).

Aktivne sa zapdja do plnenia uloh aj nad rdmec pracovnej
naplne.

Dokaze ¢lenov svojho timu nadchnut a ziskat si ich pre
odvedenenie vysokého vykonu.

Pondlka riedenia, ktoré zohladruju potreby klienta.
Pred klientom vystupuje presveddivo a doveryhodne.
Namietky dokaZe vyuZit pre ziskanie klienta.
Riedenia situdcie hlad3 aj pod tlakom a v strese.

Kladie déraz na ¢o najlepsi vykon ludi vo svojom time alebo
na oddeleni.

Dodrziava dohody aj slovo.
Aktivne prichadza s napadmi a inovaciami.

Stretnutie s klientom uzatvara dohodou o dalsich konkrétnych
a jasnych krokoch.

Ulohy rieéi prakticky a realisticky.
Nadvéazuje kontakt s novymi zdkaznikmi.

Na zdklade signalu klienta prechadza od véeobecnej ponuky k
diskusii o konkrétnom rieseni.

Na situacie sa pozera koncepcéne a s nadhladom.

Podporuje zmeny, ktoré z dlhodobého hladiska vedu k
zlepSeniu.

Navrhuje (internému alebo externému) klientovi rieSenia k
jeho maximalnej spokojnosti.

Ochotne a aktivne zdiela informacie.

Cielene si ziskava informacie z réznych zdrojov.

Svoje ulohy plni v rdmci terminu.

Vidi rizikd a riesi ich.

Ulohy druhym zaddva jasne, jednoznaéne a zrozumitelne.

Rozhoduje sa pohotovo a s nadhladom.
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Prijima zodpovednost za vysledky svojej prace.
Dokaze si druhych ziskat presvedcivymi argumentami.

Konstruktivne upozorriuje na veci, s ktorymi bud je, alebo nie
je spokojny.

Zrozumitelne vysvetluje ¢lenom svojho timu, kde smeruje
firma a akymi konkrétnymi krokmi sa tam dostane.

Zaujima sa o to, ako ini vnimaju jeho/jej pracu a pracuje na
svojom rozvoji.

M43 jasnu predstavu o tom, ¢o a ako chce vo svojej oblasti
dosiahnut.
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