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Dostdva sa VVam do rik vystup z dotaznika Obchodny profil QUICK. Tento dotaznik mapuje dvandst zakladnych obchodnych kompetencii na
drovni praktickych zrucnosti, ktoré logicky zodpovedaju obchodnému cyklu a delia sa do troch oblasti (zdkaznik, ponuka, predaj). Vystup zdroveri
ponuka informdciu o vedomej potrebe rozvoja, teda kde sami aktualne citime, Ze sa este méZeme v rovine zrucnosti zlepsovat. \/ dalsich castiach
su uvedené aj odpordcania na rozvoy.

KONTROLNE SKALY

Platnost vysledkov do istej miery zavisi od pristupu posudzovaného k vyplriovaniu dotaznika — preto su v dotazniku zaradené kontrolné skaly,
ktoré upozorriuju na mozné skreslenie vysledkov, a to predovsetkym v situdcii, ked je konzistencia udakov nizka a tendencia k stylizdcii, cize volit
socidlne Ziadlce odpovede vo vacsej miere, vysokd.

KONZISTENCIA ODPOVEDI TENDENCIA K STYLIZACII

® Primerana konzistencia dat ® primerand otvorenost odpovedi

CELKOVE ZASTUPENIE OBCHODNYCH KOMPETENCI|

= yvedomd potreba rozvoja

B =xtudlna droved kompetencil
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ROZLOZENIE OBCHODNYCH KOMPETENCI| V RAMCI OBCHODNEHO PRIPADU

ZAKAZNK 1 63%
Nadviazanie obchodného vztahu, jeho rozvej smerom k neformalnemu partnerstvu, systematicka a cielena starostlivost prispdsobend konkrétnemu zakaznikovi
PONUKA 1 62%
identifikécia potrieb, ich pretavenie na priliehavé riesenie na ki€ a jeho odprezentovanie zakaznikovi tak, aby mu rozumel a nadchol sa prefho

PREDAJ I 70%

schopnost presvedéit zdkaznika o vhodnosti a kvalite ponuly, elimindda namietok, zachytenie kupného signalu a detiahnutie obehodu do cela

PRIORITNE OBLASTI PRE AKCNY ROZVOJOVY PLAN

PRIORITA | ROZVOJOVE AKTIVITY

=1 m Skolenie zamerané na profesionalne vystupovanie, obchodni etiketu a pracu s prvym dojmom

=2 ® tréning zamerany na diagnostiku a vyuzitie nakupného signalu, nacvik modelovych situacii a
technik vyjednavania

= 3 m Skolenie zamerané na odborné vedomosti v kontexte dieléich produktov a ich vyuzitelnosti na
strane zakaznika
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