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CEB Obchodni report vam pomaha porozumét tomu, do jaké miry je pan Sample Candidate vhodnym
kandidatem na danou obchodni pozici. Informace v této zpraveé jsou zaloZzené na vysledcich
Pracovniho osobnostniho dotazniku (OPQ) a Motivacniho dotazniku (MQ). Uvedené informace je také
vhodné vyuzit k identifikaci silnych stranek a oblasti k rozvoji souvisejicich s obchodni (prodejni)
efektivitou.

Vyzkumu spole¢nosti CEB se zU¢astnily tisice lidi plsobicich v obchodni oblasti v rGznych
odvétCandidate tak, aby bylo mozné vyclenit ty faktory, které z nich jsou obecné pro oblast obchodu
dilezité. I kdyZ se ukazalo, ze véechny ze zmin&nych faktor( ovliviiuji obchodni efektivitu, je
nepostradatelné, abyste vy sami urcili, které jsou nejddlezit&jsi pro vasi danou situaci. S informacemi
uvedenymi v této zpravé smi pracovat i lidé bez zvlastniho proskoleni nebo bez specifickych znalosti.

Pokud je tato zprava pouzivana v ramci vybérového procesu, je nutné, aby ten, kdo o ném
rozhoduje, disponoval naleZitou znalosti efektivnich vybé&rovych technik a detaild dané pracovni
pozice. Tento report predpoklada, ze jeho uzivatel ma dostatecné védomosti o dané pozici a jejich
pozadavcich k tomu, aby se za pouZiti této zpravy mohl kvalifikované rozhodnout. K urceni
kandidatovy zpUsobilosti zastavat danou pracovni pozici by mély byt b&hem vybérového procesu
ziskavany dalsi podklady z pohovord a jinych relevantnich hodnotitich nastrojd.

Pokud je tato zprava pouZivana k rozvojovym Géelim, je nepostradatelné, aby pFisludny uZivatel
tohoto reportu disponoval dobrou znalosti rozvojovych technik a opatreni.

JAK TENTO REPORT POUZIVAT

Tento report ma tfi hlavni ¢asti: Obchodni zaklady, Motivace a Obchodni cyklus. Na konci
reportu naleznete sekci Obchodni profil, kterd poskytuje souhrnny prehled vSech predchozich ¢asti.

Cast Obchodni zaklady se zaméfuje na faktory, které jsou dileZité pro prodejni efektivitu napfic
vétsinou obchodnich situaci. I kdyZ se mira jejich dlleZitosti mize lisit pozice od pozice, Ize tyto
faktory aplikovat na vétsinu obchodnich roli.

Cast Motivace se soustfedi na motivatory, které mohou ovlivnit obchodni efektivitu. Motivace je sila,
kterd pohani jednotlivce k vykonu. Motivace urcuje, kolik energie ¢lovék investuje do své prace a co
danému jednotlivci pomdaha tuto energii udrzovat. Motivace mize mit dileZity vliv na podany vykon a
Uspéch.

Cast Obchodni cyklus se zamétuje na faktory, které jsou dllezité v pribéhu typického prodejniho
procesu. Porozumeéni pfirozenym silnym strankam daného jednotlivce v rdmci obchodniho cyklu
pomaha urcit, v jakém prodejnim prostiedi bude jeho vykon nejefektivné&jsi. Tato ¢ast také mize
pomoci identifikovat oblasti, kde dal$i rozvoj a trénink mize zvysit celkovou efektivitu.

Posledni oddil tohoto reportu poskytuje prehled vsech dat - z ¢asti Obchodni zaklady, Motivace a
Obchodni cyklus - na jedné strance. Tento Obchodni profil je napfiklad praktické vyuzit, pokud
porovnavame individualni profil jednotlivce s faktory, které jsou v ramci dané obchodni role nebo
situace vyzadovany.
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OBCHODNI ZAKLADY

Obchodni zaklady jsou faktory, které jsou jsou dilezité pro prodejni efektivitu ve vétsiné
obchodnich situaci. Vyobrazeny sloupcovy graf ukazuje, jak zdatny bude pan Candidate v
jednotlivych oblastech. Definice kazdého hodnoceného faktoru je uvedena vzdy pod prislusnym
grafem. Pod kazdou definici je dale uveden popis nizkého a vysokého skoru.

Bylo prokazano, ze kazdy z téchto hodnocenych faktord ovliviiuje Uspéch v prodeji napfi¢
rozmanitymi obchodnimi situacemi. Obecné Ize Fici, ze pro vétSinu obchodnich roli je preferovano
vysoké hodnoceni v kazdém z prezentovanych faktorl. Nicméné nékteré faktory mohou byt pro rtizné
obchodni situace vice ¢i méné relevantni. Méli byste sami urcit, které faktory jsou vice ¢i méné
vyznamné konkrétné pro vasi specifickou situaci.

Zobrazena hodnoceni mohou identifikovat oblasti, které jsou silnymi strankami hodnoceného a ze
kterych je mozné benefitovat pfi dalsim zvySovani obchodni efektivity. Stejné tak mohou poukazat na
klicové oblasti, ve kterych by cileny rozvoj a / nebo dalsi vzdélavani mohly obchodni vykonnost vice
zdokonalit.

Nizka Vysoka

Obchodni sebeduivéra _ _

Definice: PFi jedndni s ostatnimi z néj vyzafuje sebejistota a plsobi dojmem mimofddné schopného a talentovaného
¢lovéka.

e  Lidé s vyssimi skory maji tendenci byt velmi sebevédomi i ve zna¢né narocnych a stresovych situacich.

° Lidé s nizsimi skory mohou byt nesméli nebo zdrzenlivi. V nékterych situacich se mohou zdat byt zastraseni nebo
nejisti.

Nizka Vysoka

Obchodni nasazeni I N S B

Definice: Projevuje vysoké nasazeni a entuziasmus, touZi po Uspéchu, povzbuzuje se k dosahovani obtiznych cild.
° Lidé s vy3$imi skory jsou plni energie, s vysokym odhodl&nim postavit se jakymkoliv vyzvam a soupeidm.

e  Lidé s nizSimi skéry se projevuji jako méné energicti, s nizsi mirou odhodlani.

Nizka Vysoka

Obchodni vytrvalost I N

vvvs

Definice: Je plny optimismu a houZevnatosti, nevzdava se ani v nejtéZsich situacich, vyuZziva novych prileZitosti.
° Lidé s vyssimi skéry jsou optimisticti a uvolnéni i v ndrocnych nebo vypjatych situacich.

e  Lidé s nizSimi skéry se mohou pomérné snadno nechat odradit v situacich, kdy se jim pfili$ nedafri.

Nizka Vysoka

PFizplisobivost I B
Definice: Identifikuje a aplikuje nejvhodnéjsi styl chovani, ktery maximalizuje Uspéch v dané prodejni situaci. Je schopny
ridit vztahy s klienty i s potencidlnimi zakazniky.

e  Lidé s vy3simi skéry jsou vnimavi v¢&i ostatnim lidem a velmi flexibilni a uvazlivi p¥i jednani se zékazniky.

° Lidé s nizkymi skory nejsou piili§ pohotovi v prizptisobovani svého stylu chovani nebo pFistupu konkrétnim situacim
nebo lidem.

Nizka Vysoka

Naslouchani I N

Definice: Empaticky nasloucha druhym, je vsimavy pfi pozorovani ostatnich a pri interpretaci jejich chovani.
e  Lidé s vyssimi skory pozorné naslouchaji a dobfe komunikuji s ostatnimi.

° Lidé s nizsimi skory byvaji Spatni posluchaci.

Otevienost ke zménam oy ey ek

Definice: Ma schopnost rychle se adaptovat i v pracovnim prostiedi s dramatickymi a neustalymi zménami nebo sam méni
zplsob realizace &innosti.

° Lidé s vy3$imi skory se snadno vyrovnavaji se zm&nami pFistupl nebo postupl a projevuji schopnost rychle se
adaptovat na ménici se pracovni podminky.

e  Lidé s nizSimi skéry nereaguji pfilis efektivné nebo pozitivné na situacni nebo organizacni zmény.
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MOTIVACE

Pracovni podminky nebo okolnosti, které podporuji motivaci k vykonu, jsou nazyvany motivatory.
Motivatory popisuji, co u daného jednotlivce ovliviiuje miru pracovniho nasazeni a odhodlani uspét.
Sloupcové grafy zobrazené nize ukazuji, jak efektivné je jednotlivymi motivatory podnécovan k
vykonu pan Candidate a jeho chovani. U kazdého motivatoru je také uvedena jeho definice.

Tento report identifikuje vybrané specifické motivatory a pravdépodobnou miru, se kterou pohané;ji
vykon hodnoceného. Nepredstavuji hodnoceni celkové motivace. (Lepsim ukazatelem celkové
motivace je Uroven Obchodniho nasazeni, ktera je zminéna v ¢asti Obchodni zaklady.)

Identifikovani motivatord, které jsou G&inné u daného jednotlivce, poskytuje pfileZitost porozumét
tomu, co pravdépodobné bude pohanét jeho obchodni vykonnost. Napfiklad pokud vime, ze je dany
¢lovék velmi motivovany penézi, miZeme u néj podporovat zaméfeni na pozice a situace, ve kterych
mé& moZnost dosahnout vysokych finanénich vydélkl. Ten, kdo je motivovany rlistem, bude vhodnym
¢lovékem na pozice, jejichz soudasti jsou neustaly rozvoj a tréninkové prilezitosti.

Protoze pan Candidate nevyplnil Motivac¢ni dotaznik (MQ), report tyto informace
neobsahuje.

Penize Nemotivujici Velmi motivujici
Penézni a materialni odmény

Soutézivost Nemotivujici Velmi motivujici
PrileZitosti vyhrat nad kolegy a

konkurenty

Uspéch Nemotivujici Velmi motivujici

Jasné nastaveni cild a situaci tak, aby

pro jejich dosaZeni byla klicova osobni

vykonnost jednotlivce

Tempo Nemotivujici Velmi motivujici
Prostredi, ve kterém probihd hodné

aktivit a kde se stale néco déje

Kontakt s lidmi Nemotivujici Velmi motivujici
Prostfedi, kde musi v priibéhu celého

pracovniho dne jednat s ostatnimi lidmi

Uznani Nemotivujici Velmi motivujici
Prostredi, ve kterém jednotlivec

dostava hodné chvaly a uznani za

dobre odvedenou praci

Rozvoj Nemotivujici Velmi motivujici
PrileZitosti k osobnimu nebo

profesnimu rozvoji a moznosti naucit

se novym dovednostem

Autonomie Nemotivujici Velmi motivujici
MozZnost pracovat bez tzkého dohledu

a strukturovat si svoji vlastni praci

28 Cervna 2016 Obchodni report Pan Sample Candidate 4z7
© 2016 CEB. VSechna prava vyhrazena.



OBCHODNI CYKLUS

Obchodni cyklus znazorfiuje preference chovani hodnoceného jednotlivce za pomoci fakord, které
jsou podstatné v pribé&hu typického obchodniho cyklu. Poukazuje na pravd&podobnou miru efektivity

hodnoceného jednotlivce v osmi klicovych fazich prodejniho procesu a pomaha urcit, ve kterych
¢astech typického obchodniho cyklu bude nejzdatnéjsi. Zvyraznéna ¢ara uvnitf diagramu znazornu

je

individualni Profil obchodniho cyklu. Body umisténé blize k obvodu diagramu predstavuji vyssi skory.

Body smérujici ke stredu predstavuji nizsi skory. Obecné lze fici, ze jsou ve vSech oblastech, které
jsou klicové pro dosazeni Uspéchu v ramci dané obchodni role, preferovany skéry umisténé vice

smérem k obvodu kruhu. Skéry zobrazené blize ke stfedu diagramu naopak upozorfiuji na oblasti k

rozvoji a / nebo k dalSimu vzdélavani.

Definice a sloupcové grafy pro kazdy z faktord Obchodniho cyklu jsou zobrazeny nize pod
diagramem.

Vytvoreni akéniho
planu

Navazovani
kontaktd

Uspokojeni Vyvolani
zakaznika potieby

Vytvareni
prileZitosti

Vytvoreni akéniho planu Vysoké

Provadi hloubkovou analyzu trhu, vkiadda znacné usili do zhodnoceni postaveni produkt( na trhu a formulace efektivnich
obchodnich aktivit.

Navazovani kontakt( Nizka Vysoka
Navazuje kontakty s potencidlnimi klienty, dokaze ,,prolomit ledy" a navodit atmosféru, ve které se ostatni lidé citi
pfijemné, je iniciativni v budovani novych vztahd.

Vyvolani potieby Nizka Vysoka
]

Dokaze pracovat s emocemi zéakaznika, vzbudit u néj potfebu koupit a navodit pozitivni emocni vztah k produktu nebo ke
sluzbé.

Vytvareni prilezitosti Nizka Vysoka
Rozumi potfebdm zdkaznik( a pfichdzi s inovativnimi ndpady.
Prezentace Nizka Vysoka

Produkty a / nebo Feseni prezentuje poutavym zpldsobem a sebevédomé jak jednotliveim, tak skupindm zdkaznika;
nepocituje stres a obavy.

Uzavreni obchodu Nizka Vysoka
Dotahuje obchod do konce, dokaZe pfimét zakaznika ke vcasnym rozhodnutim, vyporadava se s jeho namitkami,
vyjedndva o koneéné cené a podminkach obchodu.

Uspokojeni zakaznika Nizka Vysoka

Vénuje zakaznikovi pretrvavajici péli i po uzavreni obchodu, vytvari si s nim vztah a déla maximum pro jeho spokojenost.

Péce a rlist Nizka Vysoka

Udrzuje vztah se zakazniky i po uzavieni obchodu, neustale vyhledava jejich dalsi potfeby a nové obchodni prileZitosti.

28 Cervna 2016 Obchodni report Pan Sample Candidate
© 2016 CEB. VSechna prava vyhrazena.

5z7



OBCHODNI PROFIL

Tato &ast v souhrnné podobé poskytuje prehled vysledkd, kterych pan Sample Candidate dosahl.

Pokud jsou zde uvedené informace pouzity za Uc¢elem zhodnoceni, do jaké miry kandidat odpovida
idedlnimu profilu uréité obchodni pozice nebo situace, je dilezité, abyste pfedem urcili, které faktory
jsou klicové pro Uspéch v dané roli. Pfed porovnanim profilu jednotlivce s idedlnim profilem dané
obchodni pozice jsou obvykle pouzity informace z analyzy prace, jez slouzi jako podklad pro rozliSeni,
které faktory jsou v dané situace nepostradatelné, dilezité nebo Zadouci. (Sloupec ,DuleZité pro
Uspé&ch" zobrazeny ve schématu nize mize slouzit jako prostor pro zaznamenani téchto informaci.)

Protoze to, jak jednotlivé motivatory napomahaji danému jedinci dosahovat Uspéchu, je velmi
individualni, nemély by byt hodnoceny oproti idedlnimu profilu dané pozice nebo situace. Misto toho
byste je spiSe méli porovnavat v kontextu toho, jaké motivatory jsou pro daného jedince realné
dostupné a které naopak nikoliv.

I kdyz jsou informace uvedené v tomto reportu presnym hodnocenim jedince, jeho motivace a
souvisejicich obchodnich faktord, je ddleZité mit na paméti, Ze vSechny zde predstavené informace
jsou zaloZzené na bazi sebehodnoceni. Existuje mnoho dal&ich faktorl, které mohou mit na obchodni
(prodejni) efektivitu vliv. Z tohoto dlivodu je velmi dileZité, pokud je tento report pouzity za Géelem
zhodnoceni kandidata vici idedlnimu profilu na danou pozici, aby pFi hodnoceni jeho zpdlsobilosti byly
brany v Gvahu také dalsi informace jako jsou napfiklad zkuSenosti, znalosti a konkrétni schopnosti.

Protoze pan Candidate nevyplnil Motivacni dotaznik (MQ), report tyto informace
neobsahuje.

Dullezité pro
uspéch?*
(zhodnotte
nebo
zaskrtnéte)
Obchodni zaklady
Obchodni sebedtvéra [ |
Obchodni nasazeni [ ] |
Obchodni vytrvalost [ ] |
Pfizptisobivost [ ]
Naslouchani [ ] |
Otevfenost ke zménam [ ]
Motivace
Penize n/a
Soutézivost n/a
Uspéch n/a
Tempo n/a
Kontakt s lidmi n/a
Uznani n/a
Rozvoj n/a
Autonomie n/a
Obchodni cyklus
Vytvoreni akéniho planu [ ]
Navazovani kontaktu [ |
Viyvolani potieby [ |
Vytvareni prileZitosti [ |
Prezentace [ |
Uzavieni obchodu [ ] |
Uspokojeni zakaznika [ ] |
Pége a rlst = [ |
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METODOLOGIE HODNOCENI

Tento Profil vychazi z nasledujicich zdrojd informaci pro kandidata: pan Sample Candidate

Dotaznik / Test schopnosti Srovnavaci skupina

OPQ32r Czech v1 (Std Inst) OPQ32r Cesky Vedouci pozice a profesionalové

2012 (INT)
DETAILNI OSOBNI INFORMACE
Jméno Pan Sample Candidate
) RP1=6, RP2=4, RP3=9, RP4=6, RP5=3, RP6=6, RP7=3, RP8=7, RP9=8,
Udaje o RP10=6, TS1=4, TS2=5, TS3=4, TS4=7, TS5=4, TS6=6, TS7=3, TS8=4,
kandidatovi TS9=5, TS10=5, TS11=4, TS12=7, FE1=5, FE2=5, FE3=6, FE4=4, FE5=8,
FE6=5, FE7=6, FEB=6, FE9=6, FE10=8, CNS=6.
Zprava Obchodni report v2.0 RE
O SESTAVE

Tato sestava byla vytvofena pomoci systému Online Assessment System spolec¢nosti CEB. Zahrnuje informace z
Motivacniho dotazniku (MQ). S jeho vysledky smi pracovat vyhradné osoby, které byly proskoleny v oblasti jeho
pouZivani a v interpretaci vysledkd.

Sestavu zde uvedenou tvofi vysledky prevzaté z dotazniku zpracovaného respondentem(y) a v zasadni mire
odrazi jeho (jejich) odpovédi. Pfi interpretaci dat je nutné vzit v Gvahu subjektivni povahu hodnoceni.

Tato sestava byla vytvorena elektronicky — uZivatel softwaru mdZe provadét zmény a dodatky k textu této
sestavy.

CEB Inc. a jeji pridruzené spolec¢nosti nemohou zarucit, Ze sestava obsahuje nezménéné vystupy pocitacového
systému. Neneseme Zadnou odpovédnost za disledky pouziti sestavy, véetné odpovédnosti jakéhokoliv druhu
(vCetné nedbalosti).

cebglobal.com

© 2016 CEB. VSechna prava vyhrazena. CEB, SHL a OPQ jsou obchodni znacky spole¢nosti CEB Inc.,
registrované ve Spojené Staty, Velké Britanii a dalSich zemich.

Tato sestava byla vytvorena spolec¢nosti CEB ve prospéch jejiho klienta a obsahuje intelektualni vlastnictvi
spolec¢nosti CEB. Spolecnost CEB souhlasi s reprodukci, distribuci, Upravou a uchovavanim této sestavy pro
interni a nekomercni pouziti klientem. VSechna ostatni prava spolecnosti CEB jsou vyhrazena.
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