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Dostdvd se VVam do rukou vystup z dotazniku Obchodni profil QUICK. Tento dotaznik mapuje dvandact zakladnich obchodnich kompetenci na
drovni praktickych dovednosti, které logicky odpovidaji obchodnimu cyklu a déli se do tri oblasti (zdkaznik, nabidka, prodej). Soucasné vystup
nabizi informaci o védomé potrebé rozvoje, tedy kde aktudlné sami citime, Ze se jesté muZeme v roviné dovednosti zlepsovat. V/ dalsich ¢dstech
Jsou uvedena i doporuceni rozvoje.

KONTROLNI SKALY

Platnost vysledk( do jisté miry zdvisi na pristupu posuzovaného k vyplriovani dotaznikd — proto jsou v dotazniku zarazeny kontrolni skaly, které
upozorriufi na mozné zkresleni vysledkd a to zejména v situaci, kdy je konzistence dat nizka a tendence ke stylizaci, tedy volit zvysené socidlné
Zddouci odpovédi, vysokd.

KONZISTENCE ODPOVEDI TENDENCE KE STYLIZACI

= pfimérend konzistence dat = pfimérend otevienost odpovédi

CELKOVE ZASTOUPEN| OBCHODNICH KOMPETENCI

PRVNI KONTAKT

N1ALS vg10A

= yédoma potfeba rozvoje

. aktudlni drover kompetenci : '\LP‘
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ROZLOZENI OBCHODNICH KOMPETENCI V RAMCI OBCHODNIHO PRIPADU
ZAKAZNIK N D 63%

navazani obchodniho vztahu, jeho rozvol smérem k neformalnimu partnerstvi, systematicka, cilend péde uzplsobena konkrétnimu zakaznikovi

NABIDKA

I N 62%

identifikace potieb, jejich pretaveni v piiléhavé feseni na kli¢ a jeho odprezentovani zékaznikovi tak, aby mu porozumél a nadchl se pro ngg

PRODE]

I N N /0%

schopnost presvedeit zékaznika o vhodnosti a kvalité nabidky, eliminace namitek, zachyceni kupnihe signalu a dotazeni cbechodu de cile

PRIORITNI OBLASTI PRO AKCNI ROZVOJOVY PLAN

PRIORITA | ROZVOJOVE AKTIVITY

=1 ® Skoleni zamérené na profesionalni vystupovani, obchodni etiketu a praci s prvnim dojmem

=2 = trénink zaméreny na diagnostiku a vyuziti ndkupniho signalu, nacvik modelovych situaci a technik
vyjednavani

= 3 = Skoleni zamérené na odborné znalosti v kontextu dildich produktd a jejich vyuZitelnosti na strané

zdkaznika
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