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Uvod

» Najdete a vyberte toho nejlepSiho cloveka do meé firmy.” Tak to je ¢asta prosba
majitelt nebo reditelt nasich obchodnich firem. Vzhledem k tomu, Ze do mé pracovni ndplné
patti vybér novych pracovnikt a prosba rediteltt a majitelti je pro mne vyzvou, zamgiuji se
ve své bakaldrské praci na zjisténi, zda pri vybéru nového pracovnika pouzivam vhodné
adogtatecné vyhovujici nastroje pro zjisténi vhodnosti kandidéti na dané pozice.

»Hleddm — i nového pracovnika, pak vybiram vzdy konkrétniho ¢loveéka, na konkrétni
¢innost, v konkrétni firmé." Na prvni pohled, pro nezasvéceného ¢lovéka, se muze takoveé
tvrzeni zdét prekvapujici — vZdyt' pri vybéru pracovnika jde jen o to, ngjit vhodného ¢loveéka
pro vykondvani urcité prace. V. mnoha pripadech to tak byt mize, ale ne v tom naSem.
Na z&kladé mnoha zkuSenosti vim, Ze jeden Spatny pracovnik miZe byt pohromou pro celou
firmu. VZdyt uvazme, Ze stimto ,neznamym® budou ogtatni stali pracovnici travit vétsi ¢ast
svého Zivota, budou ho vidat kazdy den, mluvit s nim, hledat ¥eSeni raznych problému a co
nasi zakaznici? Ti na ném budou ¢asto zavisli, bude pro né oporou, pomoci a v neposledni
rad¢ , clovekem.”

PFi vybérovém tizeni existuji miniméné dva standardni postupy, které |ze v idealnim
ptipadé vzgemné kombinovat. Jejich pouzivani zalezi na konkrétni firmé a také na lidech,
kteri se vyb&érovému tizeni vénuji.

Prvnim z téchto postupt je vybér na z&kladé tzv. psychodiagnostiky, tzn., Ze uchazes
0 zamgstnani je podroben pomérné obsahlému a nejen ¢asové narocnému zkoumani raznych
strének své osobnosti. Tento velmi ndrocny a spise ,védecky” zpasob vedeni vyb&rového
fizeni je castéji aplikovan ve velkych spole¢nostech a velmi ¢asto byva pouzivan tehdy,
potrebujeme-li vybrat , idealniho” kandidéta na vrcholovou manazerskou pozici.

Druhym standardnim zpasobem je klasicky piijimaci pohovor, ktery muze byt
realizovan v jednom, ve dvou nebo i v nékolika kolech, které maji rizny obsah a formu,
v prubéhu se zuZuje pocet uchazeci/kandidatt, az do finalni faze.

Optimé@ni metodou vedeni vybérového ftizeni je kombinace obou predchozich
postupi. Takovyto postup byva pouzivan v pripadech, kde se jedna o vybér jediného
kandidda z velkého mnoZstvi uchazett. Vrcholem tohoto postupu je redlizace
tzv. Assessment Center (déle jen AC), ve které je aktivita kandidati maximalng iniciovana
plnénim raznych Ukoli a cviceni ¢i U¢asti v simulovanych situacich vychazejicich z redlné
praxe. Dopliikové psychologické a diagnostické postupy maji hodnotu toliko pomocnou,
nikoliv vSak rozhodujici.



Stojim-1i tedy pred ukolem ngjit zaméstnance, ktery se dlouhodobé osvedéi, musim se
piesvédcit, Ze pouzivam ty nejvhodnéjSi néstroje, pokud se projevi, Ze tomu tak neni,
v tom pripadé je nutné diky odborné literatuire tyto néastroje zjistit a aplikovat pii své praci.

V prvni ¢asti mé bakalarské prace tedy definuji metodu AC pro vybér pracovniki,
jgji prednosti amozné nedostatky. Srovndvam tuto teoretickou ¢ast s naSi stavajici praxi.
Ackoliv v praxi pouzivame jiz zminovany proces vybéru pracovnikii, a to kombinace obou
procesi, tedy od prvniho vybérového pohovoru a2 po AC, veetné vyuziti psychometrickych
tedt, ja se ve své praci zaméiuji na finalni ¢ast vybérového tizeni a to na AC. Soucésti této
C&sti je také stanoveni profilu kandidata na danou pozici prodejce a to z davodu, Ze kdyz
vime, co od prijimaného kandidata poZadujeme, dokézeme také odhadnout, jak by mohlo byt
mozné poznat, zda se dany ¢lovék na uvaZzované misto hodi. Odhad ovSem musim ovéfit
a upresnit.

Abych tak mohla u¢init, musim umét zmeétit pracovni vykon, resp. vysledky préace
na daném pracovnim misté. Coz je obsahem druhé ¢asti mé prace. Pomoci vyzkumu, ktery
jsem zamgtila na dosazené pracovni vysledky v horizontu 10 mésici, métim pracovni vykon
vybranych prodejci. Na z&kladé tohoto vyzkumu zjistuji vhodnost pouzivanym cviceni
pii AC.

Cilem celé mé préace je ovéreni G¢innosti a vhodnosti jednotlivych pouzivanych
cviceni, popt. zjidteéni novych moznych cvi¢eni a jgjich aplikace do naseho AC.

V zavéru préce shrnuji dosazené poznatky a vysledky a hodnotim prinos prace
pro moji praxi ve smyslu aplikace dosazenych zaveéra.



1. Teoreticka ¢ast bakalarske prace
1.1 Vybér novych pracovniki

Pro piesné definovani pojeti a Ukola vybéru pracovnika jsem si vybrala definici
od Josefa Koubka, ktery ji uvadi ve své knize Rizeni lidskych zdrojii, vydanou v roce 2006.

Ukolem wybeéru pracovniki je rozpoznat, ktery zuchazeci o zamestnani, shromazdenych
behem procesu ziskdvani pracovnikiz a prodych predvyberem, bude pravdepodobne nejlépe
vyhovovat nejen poZadavkim obsazovaného mista, ale prispéje i kwytvareni zdravych
mezlidskych vztahi: v pracovni skupine (tymu) i v organizaci, je schopen akceptovat hodnoty
pridudné pracovni skupiny (tymu) a organizace a prispivat k vytvoreni Zadouci tymoveé
aorganizacni kultury a v nepodedni ade je dostatecné flexibilni a ma rozvojovy potencidl
pro to, aby se prizpisobil predpokladanym zméndm na pracovnim miste, v pracovni skupine
I vV organizaci.

Jak vyplyva z této definice, vybér tedy musi brét v Gvahu nejen odborné znalosti, poZzadované
vzdélani, praxi, ale i osobnostni charakteristiky kandidata, jeho potencidl se rozvijet,
vzdélavat a byt flexibilni v mnoha smerech.

V procesu vybéru se posuzuje zpisobilost nebo vhodnost uchazece vykonavat praci na daném
miste.

Proto je treba presné:

1. specifikovat kritéria vyberu, kterd budou pri tomto hodnoceni zptasobilosti ¢i vhodnosti
pouzita,

2. 2vazit a proverit validitu (platnost) a spolehlivost techto kriterii pro predvidani budouciho
pracovniho vykonu uchazece,

3. najit a zvolit vhodné metody, které by co nejobjektivnéji prokézaly, do jaké miry kandidat
zvolenym kriteriim vyhovuje.

Ad. 1. Kriteria vybéru

Dnes jiZ neni zvykem vybirat pracovniky pouze podle toho, do jaké miry plni pozadavky
na obsazované misto, ale rozezndvame vice druha kriterii:

a. Celoorganizaéni kriteria se tykaji takovych vlastnosti, jez organizace povazuje u svych
pracovnika za cenné a dulezité a které ovliviwuji posuzovani predpokladi kandidéta, Ze s
bude pocinat Uspesné v dané organizaci. Stdle vice se dnes mluvi o schopnosti uchazece
prijmout hodnoty organiza¢ni kultury a prispét k jejich naplnéni a rozvoiji.

b. Tymova kriteria se tykaji vlastnosti, které by mél mit budouci tymovy ¢len, pracujici
v urcitém konkrétnim tymu. Jde o to, aby novy pracovnik svymi odbornymi schopnostmi
a charakteristikami osobnosti zapadl do daného tymu a zéroven byl schopen piijmout hodnoty
tymoveé kultury a nestal se rozkladajicim prvkem v tymu.

c. Tradiéni kriteria pracovniho mista tedy ta, ktera odpovidaji specifikaci pracovniho
mista, konkrétni znalosti, dovednosti a schopnosti. Jsou sice stéle je&té pri vybéru nového
pracovnika nejdulezitéjsi, ale uZz nerozhoduji sama o sobé. Dokonce je stale castéji slyset
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nézor, Ze je lepsi vybirat pracovnika pro organizaci a pro tym, nez na samotné pracovni misto.
Odrézi se v tom rust vyznamu tymoveé prace a diraz na mezilidské vztahy na pracovisti.

Ad. 2. Validita a spolehlivost jednotlivych faktorii.

Jednim z nejdiskutovangjSich problémi soudobé teorie i praxe persondlni préce je problém
validity (platnosti, vhodnosti, ptimérenosti) a spolehlivosti jednotlivych faktora pouzivanych
k predvidani Uspédného vykonu prace (preddtort) na nich zaloZzenych metod vybéru
pracovniki.

Validita se vztahuje k mite, do jaké urgity prediktor skutecné predpovida Uspésny vykon
préce.

Validita faktora pouzivanych k predvidani Uspésného vykonu préce (predétort) se ovéruje
azkouma raznym zpasobem. Pri empirickém ovérovani (validizaci) se pomoci fady metod
zkoumd, zda predvidany vykon odpovida skutecnému, zda opravnénost pouZitych prediktora
se potvrdila ¢i nikoliv. Zkouma se také mira, v jaké obsah metody nebo kriteria vybéru
pracovniku je reprezentativni, pokud jde o daleZité aspekty pracovniho vykonu, popr. se
zkouma schopnost metody nebo kriteria vybéru pracovnikia méfit u uchazect o zaméstnani
stupein pInéni takovych charakteristik, které byly stanoveny jako vyznamné pro Uspésny
vykon préce na piisluSném pracovnim misté.

Spolehlivost faktora pouZivanych k predvidani Uspédného vykonu préace zavisi na tom,
do jaké miry ur¢ita metoda vybeéru ¢i jednotlivy predator vykazuje u téZe osoby a za stejnych
podminek shodné vysledky i v razném case, tj. i pii opakovani. Jde o to, aby predétor
spolehlivé slouzil svému Ucelu, tedy daval odpovéd na to, zda uchazed bude ¢i nebude
UspEdng zastévat prislusné misto.!

1 J. Koubek, Rizeni lidskych zdroj:i, Management Press, Praha 2006, str. 160-161



1.1.1 Vybér novych pracovnika — jednotlivé metody

Nejprve se na metody vybéru novych pracovniki podivdme obecné, tak jak je
ve své knize uvadi Ludék Kolman (Kolman, L., VWheér zaméstnancii, Praha: LINDE, 2004),
kdy metody vybéru a posuzovani kandidétt rozdéluje do sedmi hlavnich skupin. Jsou to
rozhovory, psychologické testy, dobrozdani a doporuceni, Zivotopisné Udaje, praktické
zkousky, grafologicka analyza a Assessment Center.

Rozhovor je z&kladni metodou poznévani druhych lidi. Pri ptijimani slouzi dvéma
acelam. Prvnim z nich je systematicky sbér Udaja a druhym prosté osobni sezndmeni.
Pfi pracovnim rozhovoru nejde piimo o pracovni vykon, ale o interpersondni procesy
navelmi zakladni biologické Urovni. N¢kdy se na strané budouciho zaméstnavatele,
rozhovoru Ucastni vice neZ jedna osoba (panel, komise). V podedni dob¢ se stal médnim
tzv. stresovy rozhovor

Psychologické testy jsou odborné pripravené néstroje, které meéii poznavaci
schopnosti (inteligenci), povahove vlastnosti (neuroticismus, extroverze) a mohou odhalovat
i velmi slabé neuropsychické poruchy. Tyto testy ovdem mohou provadét pouze erudovani
avelmi zkugeni psychologové.

Dobrozdani ¢i doporuceni, dnes znamé spiSe pod oznatenim reference, je zpravidla
vyjédieni predchoziho nebo soucasného zaméstnavatele. Jako zdroj informace se vétSinou
uzivav zavérecne fazi vybérového tizeni.

Zivotopisné idaj e jsou ziskavany bud’ na zékladé toho, co uchazes o sobé sam uvede
nebo pomoci dotaznika.

Praktické zkousky spocivaji v ovéreni vykonu v nékteré ¢innosti, ktera je pro vykon
préce kriticka Napt. u pisarky to maZe byt rychlost ¢i kvalita pti opisovani vybraného textu,
U manazera zpracovéni doslé posty.

Grafologicka analyza spociva ve zji&éni povahovych rysa uchazece na zakladé
charakteristik jeho pisma, jako je sklon pisma, tvary pismen apod. Ke grafologické analyze je
zapotiebi delSi rukopis, napsany za béznych okolnosti.

Assessment Center je komplexni metoda hodnoceni a vybéru zaméstnanct, ktera
kombinuje fadu vySe zminovanych postupi hodnoceni. Vysledky metody slouzi k vybéru
kandidata vhodnych k prijeti nebo povyseni na vyssi funkci.



1.2 Assessment Center — metoda

Assessment Center je mozné pieloZit jako , hodnotici stiedisko* ¢i ,,diagnosticko-
vycvikové centrum”, které vSak neni instituci, ale procesem, ktery je ,centrovan®
na zhodnoceni.

Oblasti uziti AC

V zésadé existuji dve oblasti uziti metod AC, jak uvadi ve své knize FrantiSek Hronik
(Poznejte své zamestnance, Brno: Era, 2002), podle toho, kterd jejich stranka bude dominujici,
zda diagnosticka (konstatovéani toho, co je) nebo projektova (konstatovani toho, co jak by
mohlo byt). Tieti oblast uZiti metod AC, predstavuje certifikaci, ktera zavrSuje proces
standardniho vzdélavani.

V této bakalaiské préci se budu vénovat pouziti AC voblasti vybéru novych
pracovnikiz, konkrétné prodejcii.

Definice

AC je casove ohranicend multisituacni zkouska, kter4 probiha za Ucasti negjméne
3internich a externich pozorovateli-hodnotitelzz mimo chod (;,, nanecisto”, off-line) a nemé
jednoznacny spravny vysedek. Multisituachosti rozumime situace, které umoziuji opakované
zhodnoceni individualni a skupinové prace druhymi a sebeposouzeni.

Multisituaénost napliuje princip rdzného Ghlu pohledu, vysSi pocet pozorovateli-
hodnotitelt napliuje princip vicero oéi, ktery je nezbytny, protoZe zkouska nema predem
exaktné stanoveny spravny vysledek.”

Zakladni pojmy

M odelova situace se od originélni, redlné situace odlisuje zjednodusenim vztahi mezi
prvky systému a ¢asovou komprimaci ¢i jejich , pienesenim”. Zarovein modelova situace musi
byt co nejvice podobna originani v nékolika klicovych charakteristikach, funkcich.
PoZadavek a zjednoduSeni na jedné strané¢ a pozadavek na co nejvétSi podobnost origindlu
jsou do ur¢ité miry protikladné a obtizné slucitelné. Nekteré modelové situace jsou vice
koncipovany surcitym darazem na zjednoduSeni a komprimaci, jiné vice akcentuji
co nejvernéjsi. Modelové situace v sobé obsahuji jednak model origindlu — redlné situace,

% Hronik. F., Pozngjte své zameéstnance. Brno: Era, 2002, str. 46



které jsou reprezentativni pro danou pracovni funkci, jednak model kompetenci, ktery odrézi
naSe presvédéeni o rozhoduijicich strankach efektivity.

Hra, pii hie jsou dédna konvenc¢ni pravidla a vysledek neni zavisly na ndhodé. Hra je
soutéZiva a obvykle se ji Ucastni vice neZ dvalidé v roli aktéri. Jedna se o hru, jejimz cilem je
urgity zisk. Informovanost Ucastnikti je nutné nelplna, nebot’ i vredné situaci nejsou
k dispozici vSechny potirebné informace. Predmétem pozorovani a hodnoceni je spiSe proces
nez vysledné reSeni.

Napodobenim a simulaci rozumime vytvoreni simulaéniho modelu, které co
nejvérngji simuluje originalni situaci.

Pripadova studie je co nejbliZsi realité — snazi se svym obsahem co nejvice priblizit
,origindlu“. ReSeni viak neprobihé v rediném case, problémova situace je feSena sukcesivng.
Pri pripadové studii nas méné zajima proces (pribeéh), daleZitéjsi je vysledek. Pripadové
studie mohou velmi dobie mapovat nejen tvrdé dovednosti, ale predevSim ruzné kognitivni
vychodiska.

Principy AC?

Multisituaénost AC naplnuje:

- princip razného uhlu pohledu,

- princip vicero oci,

- princip sledovani zmény v ohrani¢eném ¢ase.

Princip riazného uhlu pohledu

Multisituaénost nastavuje razné uhly pohledu na kandidéty pii vybérovém tizeni.
Jednim z predpokladi efektivniho AC je moznogt ,vidét“ Ucastnika v raznych situacich.
Kazda skupina metod umoziuje pravé jiny Uhel pohledu. Standardem v AC je uziti
individualnich a skupinovych modelovych situaci a taktéz uziti psychodiagnostickych testa.
Dalsi moZnosti ndm poskytuji sociometrie ¢i 360° zpétna vazba, které vsak jiZz nejsou
zévaznou soucasti AC.

Princip vicero o¢i — skladba a poéet pozorovateli-hodnotitela

Zdrojem efektivity AC jsou piedevSim pozorovatelé-hodnotitelé. Pro efektivni AC
jsou rozhodngj& neZ uZiti reprezentativnich a dobie namichanych metod. Zadna metoda
nemiaze byt lepSi, nez ten, kdo sni zachazi. Heterogenita (riznost), dostateény pocet
a profesionalita assessor i jsou zakladnimi prvky jejich efektivity.

3 Hronik. F., Poznejte své zamestnance. Brno: Era, 2002,



Riiznost ve skladbé pozorovateli-hodnotitelt je dana predevsim témito proménnymi:
- raznost dle véku,
- raznost dle pohlavi,
- raznost dle zkuSenosti,
- raznost dle externity/internity.

Je ziejmé, Ze homogenni skladba assessorii, od nichZz pak 1ze ocekavat stejny Uhel pohledu
se zaméienim na stejné a , hevidéni“ jiného, bude vykazovat malou variabilitu ve svém
pozorovani a hodnoceni. Za jistych okolnosti maze byt Zadouci. VétSinou v3ak usilujeme
o0 heterogenni skladbu pozorovatela-hodnotitelu, kterd zabezpecuje mnohostranny pohled.
V¢kovaraznost znamena, Ze assessori nejsou napriklad jen ve véku od 25 do 35 let. TaktéZ to
nejsou jen muzi (Zeny), i kdyby firemni prostiedi bylo v tomto ohledu homogenni. Nejsou to
jen technici nebo jen psychologove ¢i personalisté a nejsou jen z externi firmy nebo naopak
jen z firmy, u které AC probiha

Pocet: 1ze sur¢itym zjednoduSenim ftici, Ze plati pravidlo poméru 1 : 2, kdy prvni ¢islo
vyjadiuje pocet pozorovateli - hodnotiteltt a druhé ¢islo pocet Ucastnik.

Pripravenost: riznost a dostatecny pocet assessori jsou prvotnimi piedpoklady efektivniho
AC. Ov3em bez jejich profesionality neni mozno ocekavat validni vystupy. Z raznych
vyzkumi je ziejmé, Ze presnost prediktivnich Gsudkt v ,,mékkém* prostiedi je veétsi
u experti, tedy profesiondlné pripravenych assessord.

Cinnost assessora je charakteristicka tim, Ze komunikuje predevdim se svymi kolegy. Predava
jim informace, které ziskal, kombinoval, analyzoval, porovnéval za spolupréace a vyjednavani.
Neni pochyb, Ze také potiebuje ke zdarnému vykonu své funkce ur¢ité socidlne psychologické
dovednosti:

Socidlni percepce — Vv pozorovani potrebuji néco identifikovat, popsat, kvantifikovat,
interpretovat. Do té&to velké skupiny dovednosti taktéZ patii dovednost identifikovat dojmy
(véetné prvniho dojmu) a zaroven byt na nich do urcité miry nezavisly a castecné odolny vigdi
chybam ve vnimani a my3leni.

Komunikativni dovednosti — své vniméni pak potrebuji komunikovat, sdélit druhym
CO nejveérnéji své pozorovéani, emoce a interpretace. TotéZ potiebuji slySet od druhych,
rozumgt tomu a respektovat pripadny jiny thel pohledu.

Socialni interakce — komunikativni dovednosti se uplatiuji pti sociélni interakci, v niz
nabyvaji ,specidngjsi* podoby, jako je vyjednavani, argumentace, piesvédcivost apod.
Je tieba dosahnout konsensu, kompromisu, ,, prameér” je nepostacujici.

ReSeni neshod, event. konflikti - pii heterogenité pozorovateli—hodnotiteld je nasnadg,
Zedojde kurcitym neshodam, které se mohou na cest¢ ke konsensu zdé obtizné
neprekonatelné. Prvnim krokem je otevieni neshody ¢i konfliktu. K otevirani neshod
akonfliktta nezbytné patii zvlddani emoci. Konflikt tohoto druhu, paklize se neméni v osobni
ataky, je zdrojem energie arozhodné neni selhanim. Vude tam, kde assessoii pomeérné rychle
dospivaji k jednotnému nézoru, je tieba se mit na pozoru.



Princip dedovani zmény v ohraniéeném ¢ase

Rozhovor, at’ jiZz vybérovy nebo slouzici ke koncipovani rozvojového planu, obvykle
trvd od 30 do 45 minut, svyjimkou hloubkového interview. V AC se mize taktéZ objevit
rozhovor o stejném ¢i vétSim rozsahu, ovdem uchazece ocekavaji dalSi situace, takze pro r¢j
absolvovani AC byva minimélné puldenni zaleZitosti. NejobvyklejSi délka AC je jeden den.
DelSi doba trvéani je dana predevdim uzitim vétSiho mnozstvi metod, které dany problém
zkoumaji z riznych uhla pohledu.

Z jedné strany je AC delSi nez tireba pohovor, z druhé strany zase naopak kratSi a ¢asové
ohranicengjsi nez rizné metody prabéZzného hodnoceni.

MozZnost vidét a dySet druhého po delSi a souvisly ¢as, vytvari piedpoklad pro piesnéjsi
akomplexngjSi zavery. Zaveéry se stavaji presnymi a komplexnimi diky moznosti sledovéani
zmeén, které jsou patrné béhem pribéhu AC. Nekteri Ucastnici zpocdtku jsou v urgitych
projevech vyrazngjsi na zacatku, napt. ,z&", jini postupné ,rozkvétgji“. TaktéZ je mozno
sledovat ,, uvadani“ —tzn., Ze je mozné sledovat vliv Gnavy na vykon.*

* Hronik. F., Poznejte své zaméstnance. Brno: Era, 2002, str. 47-49, 265-266
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1.2.1 Pirednosti a nedostatky AC - vybér novych pracovniku

Kazda sebevice sofistikovangjSi nebo naopak sebejednodussi metoda ma své vyhody
a nevyhody, svd omezeni ¢i predurceni. Steiné je tomu tak i u AC, kde vSak vyhody
jednoznacné prevazuji nad nevyhodami a nékteré nevyhody je mozné, alespon castecné
eliminovat.

Vyhody

Komplexnost a mnohostrannost hodnoceni — ackoliv vystupy z AC nemohou byt
jedingm zdrojem pro kvalifikované rozhodnuti, které vyplyvaji z uplatnéni principa vicero
ahltt pohledu, vicero oc¢ima po delSi a souvislou dobu. Komplexnost a mnohostrannost
hodnoceni jsou zdrojem validity AC a ta zase vysledkd. Vysledky jsou hlavni vyhodou
a diavodem rozsireni AC.

Flexibilita — riznost metod zabezpeiuje flexibilitu AC, kterou rozumime schopnost
pruzného prizpasobeni metod zadéni a kriteriim AC.

ReSeni situaci daného pracovniho mista — kandidéti 7esi situace, které co ngjvérngji
kopiruji redlny Zivot na jejich novém pasobiti.

Moznost srovnani ve stegjnych situacich a stejnych zadani — porovnéni reakce
a zvladnuti Ukolu jednotlivych kandidata za totoznych podminek.

Uceni se — kazd& skupinova nebo individudlni modelova situace v AC piedstavuje
zkuZenost, kterou mohou ziskat jednotlivi Ucastnici, ale i assessoti. K uceni se Ucastniku
doché&zi i bez poskytnuti zpétné vazby od hodnotitelt. S kazdym AC se vyrazné uci assessori
nejen ve své roli, ale i ve smyslu sociainé kognitivni teorie A. Bandury. Tento kanadsky
psycholog dokazal, Ze z&kladem ziskani naprosté vetSiny komplexniho chovani (tedy
i manaZerského ¢i prodeiniho) je verbalni zprostredkovéani informaci a pozorovéni prislusnych
modelt chovani druhych lidi. Pomoci pozorovani si ¢lovék vytvéi predstavy, ,jak nato jit"
a,cemu se vyhnout“. Uceni pozorovanim neznamena jen uceni pozorovanému, ale vytvéreni
si novych modeli.”

Zpetna vazba — ovliviiuje velmi silné efekt uceni. Jgji vyhodou je pohled zvenci.
Pokud je zpétnd vazba vedena pozitivné a motivaéné, je velkym piinosem pro kandidéty,
alei pro samotné AC, je mozné sledovat, jak ktery kandidat pracuje se zpétnou vazbou, jak ji
vyuziva ke svému zlepSeni behem AC.

® Hronik. F., Poznejte své zaméstnance. Brno: Era, 2002, str. 47-49, 64-65

11



Nevyhody

Casova narocnost — vzhledem k principu vicero oci, je nutnd (¢ast nejméng
3 hodnotitelt, ktefi se na AC musi velmi dukladné pripravit, zorganizovat jej atake trévit cely
den naAC.

Financni narocnost — pirestozZe je metoda AC povaZzovana za vysoce efektivni, alespoi
ve srovnani sjingmi metodami, je v porovnani sostatnimi pomérné finanéné narocné
Nazékladé informaci, ziskanych z nabidek persondlnich agentur je pramérnd c¢astka
najednoho kandidata cca 15.000,- K¢. V tomto ohledu je v3ak potiebné se orientovat
navysledek, cili ne kolik to bude sté&, ale kolik (co) nam AC piinese, za jakou dobu
se néklady vrati.

Rizko situaci , nanecisto” tzv. o nic negjde — nékteri kandidéti jsou v dané situaci
hodnoceni pozitivné, bohuZel v praxi pii stejné situaci nelZzou. Nejsou schopni v praxi odolat
tlaku, at’ ze strany zaméstnavatele nebo z&kaznika. Proto je tieba simula¢nimu riziku
piedchézet zarazenim modelovych situaci, v nichz Uspéch znamena nejen nezbytnost uréitého
vykonu a uplatnéni specifickych schopnosti, ale i hrozby ztrét danych minéni druhych.

Nadruhou stranu, jsou lidé, kterym prostiedi AC nevyhovuje. A situace ,,jako", realna situace
je motivuje mnohem vice, i kdyZ je snahou v AC mit situaci, co nejbliZze realité. Obvykle
sejedna o lidi, kterym je blizky deterministicky styl oproti pravdépodobnostnimu stylu, ¢ili
je pro né charakteristicky vysSi vykon po ,,doméci priprave”. Nejsou to lidé improvizace.
Céstetna eliminace tohoto rizika spogiva v zarazeni cviceni &i témat, kterd vyzaduji
individudini ptipravu, ktera neni pod ¢asovym tlakem, kandidéti je vypracuji doma a na AC
je prezentuji.
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1.3 Jednotlivé metody v AC — popsané v odbor né liter atuice

V této ¢asti bakaldiské prace se budu zabyvat jednotlivymi metodami, které |ze vyuzit
v AC, které je zamsteno na vybér nového prodejce, a jsou popsany V literatuie.® Nejprve
zjisténé metody vyjmenuji a poté se jim budu vénovat detailnéji.

1.3.1 Individualni modelové situace — prezentace, pohovor, hrani roli, zkousky
tvarcich aimprovizacnich schopnosti.

1.3.2 Skupinové modelové situace — modelové situace zameéiené piedevsim
nasledovéni: vykonovych charakteristik, interpersonalnich charakteristik, kognitivnich
charakteristik, reakci na stres.

1.3.3 Psychodiagnostické testy v AC — vykonove testy, dotazniky.
1.3.1 Individualni modelové situace’

1. Prezentace

Prezentacni dovednosti jsou dileZité pro praci prodejce, ktery v prveé fazi prodava sam
sebe. Prezentovat je mozné nepreberné mnozstvi témat, proto zde uvadim jen omezeny pocet
moZnych modelovych situaci.

a) Sebeprezentace
1. Popis a zaméreni modelové situace — situace je zamérena na sledovani prezentacnich

dovednosti, ale i sebepojeti a zptisobu zvladani stresu. TaktéZz je mozné se za¥tit na prvotni
zhodnoceni temperamentovych a nékterych kognitivnich (poznévacich) charakteristik.

2. Priklad zadani:

ZADANI
Podle uvedené struktury budete prezentovat sam sebe co nejzajimavejSim zpasobem.
Vasi prezentaci budeme nat&et na video, abychom se k nému mohli pii vyhodnocovani Vasi
Ucasti vracet.
Struktura prezentace:
§ silné profesiondlni stranky,
8§ rezervy,
§ zgmy,
§ profesiondni cile.

® Hronik. F., Poznejte své zaméstnance. Brno: Era, 2006.
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3. Navaznost na dalsi metody — protoZe prezentace byva zarazovana na pocétek AC, je tieba
tuto metodu doplnit 0 moznost sledovani podobnych charakteristik v druhé poloviné konani
AC. Prezentace mize byt opakovana na zavér dne, napt. jako prezentace piinosu AC.

4. Variantni usporadani — jednotlivé body sebeprezentace mohou byt rizné formulovany.
NejobvyklejSi je pridrzovani se profesionalniho prostiedi, soucasnd profese, pracovni
Gspéchy, prinos pro soucasnou firmu. Prezentace zama je osobnéjsi, byva vsak velmi
informacné vydatna. Ostatné z§my jsou povaZzovany za branu poznani motivace.

5. ZkuSenosti — sebeprezentace je vhodna na ivod AC. Na zakladé dosavadnich zkuSenosti
neni na prek&zku, kdyZ jednotlivi prezentujici vystupuji pied druhymi, kteri jsou v roli
konkurentti. Sebeprezentace za této situace klade vysoké n&oky na profesionalitu
pozorovatelt-hodnotitelt, ktefi musi byt schopni mit kvalitni prvni dojem a schopnost
odstupu od ngj. Situace velmi dobre identifikuje Ucastniky, ktefi se dobie pripravili
na vybérové fizeni, na svoji prezentaci, predevsim vSak jejich zpisob préce se stresem. Taktéz
prinéSi cenné informace pro srovnani vykonu na poc¢étku dne svykonem na konci dne. Jsou
lidé, ktefi se v této ,,tvodni discipling* zaskvi a postupem dne nebo v nékterych situacich, kdy
neni mozné hrét , na efekt”, se vytraci. Jini, od nevyrazného za¢étku v pribéhu dne, ziskavaji
»pevnou pudu pod nohama®, jejich vykonnost roste.

b) Prezentace kolegy — kandidata

1. Popis a zaméreni modelové situace — situace je zaméfena na sledovani prezentacnich
dovednosti. | pri této situaci je mozno sledovat sebepojeti, temperamentové a kognitivni
charakteristiky. N&ro¢nost na zvlddani stresu je menSi neZ u sebeprezentace. Prezentaci
kolegy — kandidéta je vhodné zaradit spiSe na konec AC, pro moznost dostatecného ziskani
informaci a pripravy predem.

2. Priklad zadani:

ZADANI
Vytvoite dvojce, ve které se vzagiemné nejmene znéte. VaSim ukolem bude od druhého ziskat
co nejvice informaci, abyste mohli prezentovat svého kolegu jako profesiondla, co
nejpritazlivéjSim zpusobem. Body Vasi prezentace budou nésledujici:

§ silné stranky kolegy jako profesionala,

§ ¢im seodliSuje od ostatnich,

§ ¢&im chee byt firmé prospésny,

§ co chce zmenit u sebe au firmy.
MuZete v3ak stémito body zachazet volng, cilem je sdélit, co nejvice relevantnich informaci,
které si druzi lidé mohou snadno zapamatovat.

3. Variantni uspoiadani — prezentace kolegy - kandidata mize probihat dle raznych bodu.
Jestlize probiha prezentace pied ostatnimi Ucastniky AC, miZe byt zavrSena , pisemnou
zkouskou® o informacich, které si Gcastnici zapamatovali. Tato zkouSka zapamatovani maze
byt formulovana jako vykonova — implicitné ¢i explicitné je receno, Ze bude hodnoceno
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mnozstvi informaci, které si kdo zapamatoval. Podéze muze byt vyhodnocovana kvantita,
ale i kvalita zapamatovanych informaci.

4. ZkuSenosti — prezentace kolegy - kandiddta je méné stresové ndro¢na nez sebeprezentace.
Presto je zietelnd tendence k vyhledévani osob, které se preci jenom zngji nebo s jsou
vzajemné, vice sympaticti. Proto je potieba pohlidat ¢i zabezpecit, aby dvojce vytvorili lidé,
ktefi se opravdu znaji nejméne. Samoziejmé, Ze nelze zabezpetit, aby se vSichni neznali
ve stejné mite.

c. Prezentace radosti a nadSeni

1. Popis a zaméreni modelové situace — tato prezentace je vhodné piedevSim pro prodejce,
nejde zde uz jen o sledovani prezentatnich dovednosti, ale i schopnosti byt ,v roli“. V té&o
situaci sledujeme miru entuziasmu, zaujeti pro véc, schopnosti zaujmout, vytvorit kontakt,
ptibeh apod.

2. Priklad zadani:

ZADANI
Co nejatraktivnejSim zpusobem nam sdélte, z ceho Vy sam méte nejvétsi radost a co Vaés
privédi k nadSeni. Nejste nijak tematicky omezeni.

3. Navaznost na dalSi metody — protozZe vysledek, v dané modelové situaci v mite vySsi nez
u jinych situaci, prezentace zavisi na momenténim stavu assessovaného, je treba jesté jinymi
metodami testovat prezentacni a presvédcovaci schopnosti a schopnosti vytvorit piijemny,
uvolnény kontakt. To maze byt v situacich hrani roli, ale i ve skupinovych modelovych
situacich.

4. Variantni usporaddani — mén¢ nédro¢nou variantou je prezentace nejzajimavejsino zazitku
posledni doby, protoZe nevyZaduje tolik , hrani*, predvadéni se.

5. ZkuSenosti — prezentace radosti a nadSeni, popt. nejzajimavéjsiho zazitku, je velmi rychlou
a Zivou metodou. Uspgji zde predevSim extrovertované osobnosti, nebot’ tato prezentace patii
mezi nejvice exhibicionistické modelové situace. Pro vétSinu lidi je velmi obtizné byt
nakaZlivé nadSeny. Proto je tieba poskytovat podporu tém, kterym se vystup tolik nevydatil.
Je tieba pamatovat nato, Ze vysledek miZe zaviset na nékolika momentalnich vlivech.

d) Prezentace piFinosu

1. Popis a zaméreni modelové situace — na zavér AC jednotlivi U¢astnici prezentuji ptinos
prav¢ probéhnuvsiho AC. Krom¢ dledovani Urovné prezentacnich dovednosti se
zde zam¢iujeme na sledovani zptisobu vyrovnani se snarocnymi Ukoly za cely den.
Sledujeme, zda a jaké psychické obrany jsou pritomny. Sledujeme akeni a kognitivni styly
prezentujiciho.
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2. Priklad zadani:

ZADANI

Béhem celého dne jste prochazeli riznymi situacemi. Kazda byla trochu jing, kazda byla
zamétena na néco jiného. Mozna Ze Vam nekteré Stuace sedély vice, nékteré méng.

Ve v&ech situacich jste si mohli uvédomovat sami sebe a mozna se o sob¢ néco dozvédet.
Mozné se Vam néco zdalo zbytecné nebo nevhodné.

Vasim ukolem je kriticky zhodnotit prinos celého AC pro Vas.

Na tuto prezentaci budete mit 3 minuty. MuaZete vyuzit FC, fixy nebo folie, protoze
v mistnosti, kde budete prezentovat, je k dispozici zpétny projektor.

3. Variantni usporadani — G¢astnikiim |ze zadat zadéni, které maze byt vice navodné pomoci
z&vaznych bodu prezentace. Zavazné body prezentace vytvéi dobry zaklad pro srovnani mezi
Ucastniky. To vSak mizZe vést k ochuzeni obsahu sdéleni. Tato prezentace prinosu se zésadné
kon& na zavér AC.

4. ZkuSenosti — je zde tieba vyspélych assessort, ktefi dokézi odlisit stylizaci a snahu
o zalibeni se, na které je modelova situace néchylna. Tato prezentace neni natolik stresova,
jako sebeprezentace, kde je (Castnik daleko osobnéjSi. Zde m& moznost nékteré pocity
ventilovat. Zajim4 nas, jak ktématu pristoupi. Bude to svym zptsobem obhajoba
jeho vystoupeni? Bude to hledani vinika v druhych, ¢i u sebe? Nebo to bude opravdu vécné
zamgtene, Ze bude pro pozorovatele-hodnotitele velmi obtizné postiehnout, jak on sdm
hodnoti sebe, svou Ucast. Prezentace umoZziuje velmi dobie sledovat zpasoby vyrovnavani se
s piekazkami, zejménaty nezdarné zpasoby.

€)Prezentace doporudeni

1. Popis a zaméfeni modelové situace - tato modelova situace je zaméiena na sledovani
jednoznacného nazoru, pri kterém je tieba kalkulovat rizika jeho zverejnéni. Sledujeme,
do jaké miry je Ucastnik ve sdéleni primy ¢i taktizujici, ptichézejici s hotovym ¢i otevienym
sdélenim, spropracovanou argumentaci ¢i nikoli. ProtoZe je takova prezentace pomérné
z&é&zov4, dedujeme, jak se Ucastnik vyrovnava se stresem.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Béhem dne jste mél moznost poznat své kolegy.

Koho byste (kromé sebe) doporucil na volné misto a pro¢?
Koho byste nedoporucil a proc?

3. Navaznost na dal§i metody — vzhledem k velmi krédtkému organizacnimu casu, ktery je
potieba, je vhodné prezentaci doporuceni kombinovat shranim roli, rozhovorem a dalSi
situaci.
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4. Variantni uspoiradani - zadani mize byt priléhavéji uzpasobeno zameéieni AC, v pripade,
Ze jde o vybeér prodejce nebo obchodniho zastupce, mize instrukce znit:

ZADANI

Koho z pritomnych kolegi povaZujete za nejlepSiho prodejce, kdo znich ma nejlepsi
predpoklady a pro¢?

Koho naopak za nejhorSiho ¢i snejmendimi predpoklady pro to, aby byl efektivnim
prodejcem, a pro¢?

5. ZkuSenosti — pomeérn¢ rozSirena snaha ,klickovat” vtom smyslu, Ze vlastné nelze
objektivne tici, Ze teprve praxe ukédze, atudiz nelze dopredu tvrdit apod. PovétSinou je vhodné
branit Gcastnikovi v takovém klickovani atlacit jej do konkrétnich odpovedi. VétSina lidi totiz
néjaky zdtivodnény ndzor ma, jen poklada za neslusné jgj ,,bez obalu” sdélit na prvni vyzvani,
podobné jako jsou lidé, ktefi na nav&évé pii pobidce, aby si poslouZili spohodténim,
ze sludnosti odmitaji a ¢ekaji az na druhé vyzvéani. OvSsem pii neékterych vybérovych tizenich
jsou jednoznacné preferovani ti, kteri se dok&i hned napoprvé vyjadrit konkrétné
as naezitym zdavodnénim.

2. Pohovor

Ruazné formy pohovoru jsou béZnou soucésti AC. Obvykle se jedna o pomeérné ¢asove
naro¢nou metodu, minimalné piredstavuje 20 minut organizacniho ¢asu, ovéem optimalni doba
pro rozhovor je viak 45 minut na jednoho kandidéta.
V praxi uzivame motivacne-hodnotici pohovor nebo  motivacné-hodnotici  pohovor
pri restrukturalizaci, coz jsou pohovory zamérené spise na hodnoceni stévajicich pracovnika
nebo pii zménéch ve firméch.
Pohovor, ktery vyuzivame pti vybérovém tizeni novych pracovniki, se nazyva
a) Biografické interview:
1. Popis a zaméreni modelové situace — biografické interview je zamétfeno na sledovani
»KifiZzovatek" v Zivotni draze assessovaného. Mnohdy mé charakter hloubkového rozhovoru,
ktery sleduje nejen vnéjSi uddosti, ale i vnitini dynamiku, pozadi téchto udalosti.
Z formaniho hlediska se jedna o ¢astecné standardizované interview. Rozhovor se tedy
zameiuje nejen na chovani, ale i na vyjadreni pociti a motivace.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Zadani spociva v pomerné rozsahlé sadé otazek, které se vztahuji k profesiondni dréze.
Jedna se o céstecné standardizovany rozhovor. Je nezbytné rozsahlé priprava a vyieSeni
zpasobu zaznamu.

3. Navaznost na dalsi metody — velmi vhodné jsou psychodiagnosticke testy, které praveé
mohou poskytnout Udaje o rtiznych predpokladech.

17



4. Variantni usporddani — protoZe se jedna o ¢astecné standardizovany rozhovor, maze
probihat pomérné rozmanité. Radu inspiraci mize piedstavovat Zivotopis, motivaini dopis
nebo dotaznik, od uchazete.

5. Zku&enosti — vedeni biografického rozhovoru vyZaduje vysokou profesionalitu pro jeho
vedeni. Profesionalita za¢ina u dutkladné pripravy a vlastni praprave, aby bylo mozno vnimat
ziskané informace v souvislostech. Nedostatecna psychologicka praprava, kterd maze byt
vlastni i psychologim, casto vede k piredéasnym interpretacim a jinym interpretatnim
zjednodusenim.

b) Skupinovy rozhovor
Vzhledem ktomu, Ze skupinovy rozhovor je ,kiizencem® skupinové modelové situace
aindividualniho rozhovoru, proto jej uvadim pod kapitolou Pohovor.

1. Popis a zaméieni modelové situace — je indikovan v situacich, kdy chceme vybrat vice
lidi najednou na stejné funkéni misto a pocet kriterii, které chceme sledovat je omezeny.
Pripravime si predem:

- seznam otézek, které klademe viem,

- seznam individudlnich otézek (otédzky, které klademe jen vybranym jedincim,

piedevdim na z&kladé jejich Zivotopisu),

- poradi otazek a kandidétt véetné vyclenéni prostoru pro neplanované otézky.
Pri realizaci je v3ak tieba dbat na to, aby otazky nebyly ¢teny ze seznamu. Spontannost
rozhovoru mé pirednost pied presnym dodrZenim scénéie.

2. ZkuSenosti - skupinovy rozhovor je néro¢néjSi na pripravu i na samotnou realizaci,
neZ individudlni rozhovor. PredevSim je potieba mit stanoveny kli¢, podle kterého budou
jednotlivé otazky kladeny, aby meli vSichni kandidéti srovnatelné podminky. Neni mozné mit
scénér, ve kterém je jeden z kandidatt vZdy dotazovan jako prvni a néktery jako posledni.
Jetieba zabezpetit ,michani“ poradi otazek a odpovédi dle jednotlivych kandidata.
Velmi vhodné je, kdyZ skupinové interview vedou 2-3 zku3eni tazatelé. Jeden obvykle klade
otézky podle piedem daného scénare. Druhy tazatel rozhovor hlavné zaznamenava a pripadné
klade neplanované otézky.

3. Hraniroli

Tato metoda poskytuje assessorim mozZnost pozorovani a zjisténi prodejnich
kompetenci kandid&ti na pozici prodejce. Jsou bedlivé pozorovany a zaznamenavany
jednotlivé prodejni kompetence jako je schopnost prodat sama sebe, schopnost zaujmout
pozornost, mit ,,tah na brénu“, budovéni vztahu, identifikace s produktem, sluzbou ¢i firmou,
zvl&dani namitek a v neposledni fadé také odolnost vici stresu a zatézi.
Snahou pii hrani roli je co nejredngjSi situace a prostiedi, ve kterém budou kandidati
pracovat.
Moznosti a variant na hrani roli je témeéi nepieberné mnozstvi, proto zde uvadim pouze ty,
které jsou prinosné pro nade AC, zameiené na vybér nového prodejce.
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Pfi hrani roli, nejcastéji vystupuji 2-3 aktéri, prodejcem je vzdy kandiddt a z&kaznika
¢i z§emce hraji assessofi.

a) Prodg netradi¢niho produktu

1. Popis a zaméieni modelové situace — modelova situace prodeje netradi¢niho produktu
umoziuje sledovat jednotlivé ¢asti prodejnich kompetenci. Tato metoda je vhodna pii vybéru
na prodgni a obchodni pozice. Déava priblizné stejné podminky v3em Ucastnikam,
nezvyhodnuje ty, ktefi jiz maji zkuSenost sprodejem urc¢itého produktu. Je totiz velmi
pravdépodobné, Ze néco takového nikdo jesté neprodaval.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Méte za Ukol prodat vyjimecny produkt. Je to nemackavy, vodévzdorny a nehoilavy papir.
Urcitym omezenim miZe byt to, Ze pro jeho vyjimecné vlastnosti je velmi obtizné na n¢j
psat.

Vasim z&kaznikem je ndkupci z velkoobchodu s kancelarskym materidlem.

3. Podminky:

Modelova situace vyZaduje 7 — 10 minut organiza¢niho ¢asu na Ucastnika. K dispozici je tieba
mit zaznamové archy, v nichZ jsou hodnoceny jednotlivé ¢asti prodejnich kompetenci.
Vhodnym aZ nezbytnym je porizeni videozaznamu, ke kterému je mozné se vracet. Nat&seni
na videokameru také modeluje ur¢itou zatez.

4. Navaznost na dal§i metody — pii vybéru prodeici je vhodné kombinovat prode
netradi¢niho produktu ¢i sluzby s prodgjem néceho redlného. Pravé pii srovnani, jak se kdo
svého Ukolu zhostil v obou situacich, nam vyvstane presnéjSi profil prodejnich dovednosti
u jednotlivych lidi.

5. Variantni uspoiradani — netradi¢nim produktem muze byt kdeco. Z&ezi jen na fantazii.
Jev3ak treba respektovat, aby mél netradicni produkt formalni charakteristiky redlného
produktu. Témito form@nimi charakteristikami rozumime tfi proménné kazdého produktu
Ci sluzby: cena, obrétkovos, sofistikovanost. Tzn.“houska na krdmé“, se prodava jinak
nez produkt, ktery ma vysokou cenu, malou obrdtkovost a vysokou sofistikovanost,
tzv. ,rolce royce".

ti, ktexi to maji dano ,shary”. Je viak zigjmé, Ze ngjen tito jsou témi UspéSnymi. Je fada
prodejci, kteri své prodeje doslova vydrou. Vyznacuji se vySSi mirou odolnosti, jsou to ti,
ktefi se nedaji odmitnutim odradit a zkouSi to znovu a znovu. Proto je tieba pamatovat

i natuto skupinu prodejct, ktefi jsou pro firmu cenni. Stejné tak obtizné v této situaci uspéji
prodejci-technici, tedy ti, ktefi sviij prodej zakladaji na perfektni technické znalosti produktu
a stim spojenou podrobnou pripravou. Pro né je takova situace ,,jen hra“, nikoli realita

/////

produktu s produktem tradi¢nim, tedy redlnym.
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b) Prodg realného produktu

1. Popis a zaméreni modelové situace — prodej redlného, vlastniho produktu se uZiva
vramci vybéru, kde mezi jeho kriteria patii znalost produktu, ktery je povétSinou
sofistikovany.

2. Podminky — pro modelovy prodej redlného produktu je nutné vytvorit co nejredlnéjsi
podminky. Ugastnikim mohou byt k dispozici vZechny pomicky, které prodejci v redné
situaci maji. Tedy prezentér, propagacni materidly apod. Paklize jde o vybér, postaci
k dispozici propagacni materid. Ucastnik se behem pripravy (10 minut) seznamuje
s produktem a pripravuje si prodejni rozhovor.

3. Navaznost na dal&i metody — prodej realného produktu je vhodné kombinovat s prodejem
nerealného produktu, jak bylo zminéno jiZz u piedeslé metody prodeje. PakliZze U¢astnik velmi
dobie zvl&da prodegl nerediného produktu a méng jiz redlného a zéroven lze konstatovat
nezkuSenost s prodejem daného produktu, je mozné konstatovat prodejni talent.

Paklize Ucastnik velmi dobre zvlada prodej redlného produktu a ¢ini mu potiz prode)
nerealného, Ize konstatovat potiebnost kvalitni poznatkové zékladny pro UspéSny prode),
ptipravy a menSi schopnosti improvizace a pruzné reakce.

4. ZkuSenosti — prodg redlného produktu nabizi moznost posuzovat znalostni zézemi
ke kazdému prezentovanému produktu. Prodej redného produktu tedy muaze dobie
diferencovat mezi Uc¢astniky, ktefi maji zkusenost s prodejem daného produktu.

c) Vysvétleni po telefonu

1. Popis a zaméieni modelové situace — nejen pracovnici call centra musi mit dobrou
vyrecnost a schopnost bezprostiednich reakci. Proto tato modelova situace ma své misto
pri vybéru prodejct, koneckonci ti komunikuji se zékazniky, nejenom pri osobnim kontaktu,
ale ¢asto po telefonu predavaji informace. Schopnost vyjédiit se jasné a piesné patti
k z&kladnim dovednostem lidi, kteti pracuji s lidmi.

2. Priklad zadani:

ZADANI
Vasim ukolem bude po telefonu vysvétlit obrézek tak, aby jej byl druhy ¢lovék na druhé
stran¢ telefonu schopen nakredlit.

Na vysvétleni mate 4 minuty.
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3. Navaznost na dalSi metody — z psychodiagnostickych testti jsou vhodné ty, které se
zamgtuji na neékteré odpovidajici vykonove charakteristiky. Z osobnostnich testi jsou to testy,
které deduji piredpoklady a schopnosti navazani kontaktu a kvality kontroly. Ze skupinovych
modelovych situaci jsou vhodné ty, které se soustied’uji piedevSim na sledovéani drovné
kooperace, empatie a srozumitelné formulace cila.

4. Variantni usporadani — variant obrazka mize byt cela fada. Kromé obrézki je mozno
zadat nékolik slov, které je tireba vysvétlit opisem. Neni mozno k vysvétleni pouzivat ani
slovniho zékladu danych slov. Takovymi slovy mohou byt: televize, soud, laska, auto,
samota, vira apod.

Jinym typem variant téchto modelovych situaci muze byt préce s mapou. V této situaci je dan
vychozi bod a cil. Tyto vi&k nejsou predem znamy Ucastnikovi, figurant z&da radu,
jak nejlépe se dostane na misto uréeni. MuZe zde byt definovana jedté rada dalSich limita.
V této Situaci Ize metit ¢as navigovani.

Mrivtws

schopnosti, schopnost vyjadiit se jasné a presné, zaroven dovednosti vedeni druhych lidi, ktefi
nejsou pod naprostou kontrolou, jsou timto i jednodusSimi obrézky kvalitné testovéany.

d) Ziskani informaci po telefonu

1. Popis a zaméieni modelové situace - mezi komunikativni dovednosti prodejce patii
informace nejenom predévat, de i zikavat. Ziskévani relevantnich informaci je zévislé
na case.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Ziskani informaci

Zde mate Zlaté stranky. VaSim ukolem je zjitit, za jakych nejvhodnejSich podminek mazete
nakoupit pracovni odév pro stavebni délniky. Pracovni odév se bude skladat z bot, svrchni

a spodni ¢asti obleceni a pokryvky hlavy.

Mate zajem o 20 kusi kompletniho pracovniho obleteni. Zde méte telefon, poznamkovy
blok a tuzku.

Na zvl&dnuti Ukolu méte 25 minut. Poté predloZite Vami ziskanou nejvyhodngjsi nabidku.

3. Navaznost na dalsi metody — protoze je modelova situace prakticka a v nékterych
parametrech bezesporné vyhodnotitelnd, je mozné ji doplnit méné strukturované individudlni
situaci. VZdy v souladu se zadanim. Z metod skupinove prace jsou vhodné situace, které jsou
mj. zam&teny na schopnosti analytického mysleni a bystré reakce.

4. Variantni uspoiadani — nejvhodnéjSi je situaci aranZovat tak, aby nebylo mozné

ve Zlatych strankach jednoduSe nalézt produkt ¢i sluzbu. To, co je tieba vyhledat, neni
uvedeno pod heslem a je treba abstrakce.
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DalSim vhodnym tématem muze byt vyhledani firmy, kter4 rozvazi jidlo, zabyva se
potdpécskym vycvikem nebo vycvikem v jizdé na koni.

Jinou variantou maZe byt vyhledavani urcité sluzby ¢i produktu na internetu. Pi této varianté
je vk nemozno sledovat kvalitu lidského kontaktu pii co nejefektivnéjSim ziskavani
relevantnich informaci.

5. ZkuZenosti — paklize je mozno zabezpetit podminky, které neumoznuji, aby si Gcastnici
vzajemné prozrazovali to, ¢im prodli, je vhodné uziti jedné modelové situace. Pak lze
vyhodnocovat datisticky dobu na vyhledavani, dobu na ziskavani informaci v kontaktu
a cenove nabidky.

€) Odchod ke konkurenci

1. Popis a zaméieni modelové situace — tato situace je zamérena na sledovani schopnosti
,UStat" neptiznivy zacdtek ¢i vyvoj v obchodni situaci a pripadné jej efektivné zvrétit.
Modelova situace umoziuje velmi dobie sledovat, jak Ucastnik zvlada konfrontaéni situaci,
k jakému zptasobu chovani ma pohotovost, kdyz je pod tlakem a zpochybnovanim.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Obchod

Prichézite za feditelem vyznamné firmy, kterd je VaSim klientem. Prichézite s nabidkou,
kterd umozni klientovi efektivngji fesit jeho problém. Reditel Vam jiZ na samém pocétku
ekl, Ze prechézi ke konkurenci. Zdavodnuje to tim, Ze zména je Zivot, Ze si konkurenci
vyzkousi a pak se uvidi.

3. Navaznost na dalsi metody — z psychologickych testi jsou vhodné zejména testy, které
sleduji odolnost vaci zétézi, frustraéni toleranci a zptsoby zvladani konfliktnich situaci.
Z individuélnich situaci jsou vhodné takové, které jsou zaméiené na rozhodovani za nejistoty
a pri minimalizace ztrét. Ze skupinovych situaci jsou vhodné ty, do nichz kazdy Gcastnik
vstupuje s jinymi informacemi ajinymi cili, pficemz potieba konsensu mé teprve vyplynout.

4. Variantni usporaddani — modelova situace mize byt ztizena fadou komplikaci, za které je
zodpoveédny dodavatel. MuaZe jit o castéjSi reklamaci, které se tykaji kvality, stiznosti
nanedodrzeni podminek dodani apod. VSechny tyto komplikace jedt¢ vice oslabuji
vyjednévaci silu.

5. Zku&enosti — v zésadé se objevuji dvé dtrategie. V prvni se snaZi Gcastnik ,, nezaviit si
dvere” pro pristé. Je respektujici k rozhodnuti klienta a vytvari si ,nastupis&te” a davod
pro pri&ti schuzku.

Druhé& strategie je proakéngjsi. Ugastnik se zabyva divody takového rozhodnuti s cilem toto
rozhodnuti zvratit. MenSina se orientuje nejen na argumenty ,tady a ted™, ale i na budovani
vztahu diveéry. Spojuje tedy ob¢ strategie.
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4. Zkousky tvar ¢ich a improviza¢nich schopnosti

Zkousky tvaréich aimprovizacnich schopnosti jsou spiSe zajimavé nezZ rozsirené. Maji
menSi uplatnéni nez tieba modelové situace prodeje, ponévadzZ neni tolik potieba schopnosti
okamzité verbdni improvizace a fabulatnich schopnogti. Takto, to uvadi FrantiSek Hronik,
ve sveé knize Poznejte své zamestnance, Brno: Era, 2002.

Vzhledem k tomu, Ze popis zaméteni modelové situace a ndvaznost na dalSi metody
jsou u vSech uvedenych variant zkouSek tviréich a improvizacnich schopnosti shodné,
uvadim je zde spolecné.

1. Popis a zaméreni modelové situace — modelova situace je zamérena na zjisténi schopnosti
okamzité improvizace a fabula¢nich schopnosti. Napiiklad miZe byt vhodna pii vybéru nejen
prodeici, ae i tiskovych mluvéich, moderatora.

2. Navaznost na dalsi metody — z psychodiagnostickych metod mtZze modelovou situaci
doplnit nekterd ze zkousek tvorivosti, situaci je potieba doplnit situaci blizkou realité.

a) Gagarin
1. Priklad zadani:

ZADANI

Navrhujete zavést jako zakladni jednotku nekonednosti 1 gagarina. Zdavodnéte, pro¢ préavé
»gagarina’, jaky je rozdil mezi 2 gagariny a 5 gagariny a pro¢ takovou jednotku viibec
potiebujeme. Mate nato 3 minuty.

2. Variantni usporddani — Ize namyslet celou fadu ,zékladnich jednotek”, ke kterym
se pritazuji jména. To samoziejme vyZaduje jisty ,,cimmermannovsky humor*.

3. ZkuSenosti — Gagarin je modelovou situaci, ktera umoziuje velmi dobie rozliSovat kvality
ve schopnosti improvizace a verbalni pohotovosti. Taktéz Ize velmi dobie identifikovat smysl
pro humor.

b) Oranzova
1. Priklad zadani:

ZADANI
Proved'te tfiminutovou piredn&sku na téma optimalniho pomeéru cervené a Zluté v prave
a sprévné oranzoveé barve. Po skonéeni piredndSky bude komise hodnotit Vasi presvédcivost.

2. Variantni usporadani — stejné tak Ize zadat modelovou situaci na spréavnou fialovou,
Sedou, zelenou.

3. ZkuSenosti — vtéto situaci je menSi prostor pro uplatnéni smyslu pro humor,
ale proimaginaci je tu progtor dogtatecny. TaktéZ Ize velmi dobie identifikovat verbalni
pohotovost a presvédcivost.
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¢) TFinacty mésic
1. Priklad zadani:

ZADANI

Vasim ukolem je zavedeni 13. mesice. Jeho délka a jeho viazeni mezi dalSi mésice zalezi
naVas.

Budete mit 3 minuty nato, abyste presvédcil/lakomisi sloZzenou z astrofyziki, teologt
alékari o odavodnéni Vaseho navrhu.

2. Variantni usporaddani — mazete vytvorit situaci, kdy je treba zavést pouze 11 mesici,
z pavodnich 12. Davodem je zména drahy zemékoule snésledkem zkréaceni doby ob&hu
na priblizné 11 meésici. Po Ucastnikovi chceme, ktery mésic vypusti a proc.

3. ZkuSenosti — tyto situace poskytuji informace o verbalni pohotovosti a presvédéivosti,
argumentacnich schopnostech a schopnostech fabulace.

d) Geneticka informace
1. Priklad zadani:

ZADANI

Podatilo se Vam sloucit genetickou informaci muchomuarky ¢ervené, operniho zpévaka
aviru, ktery zapricinuje pohlavni ndkazu.

Co vznikne a pro¢ by bylo vhodné klonovat takového tvora?

Méte nato 3 minuty.

2. Variantni usporadani — projektivnost situace |ze jednak variovat pomoci raznych, obtizné
slu¢itelnych objektd, jednak pomoci rozsireni zadani o prostiedi firmy. Pii takovém zadani
se miZe objevit véta: a pro¢ u nés ve firmeé potiebujeme mit naklonovanych nékolik takovych
tvora?*

3. ZkuSenosti — pomeérné vysoké procento lidi toto téma uchopi v néjaké negativni podobg,
od ironie az po agresi.

tedy informace nejen o schopnosti tvorivosti ¢i improvizace, ale dynamice osobnosti jako
celku.
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1.3.2 Skupinové modelové situace.’?

Skupinové modelové situace jsou predevSim zaméieny na sledovani: vykonovych
charakteristik, interpersonalnich charakteristik, kognitivnich charakteristik, reakci a stres.

Za skupinové modelové situace miZeme povaZzovat ty, kterych se G¢astni ngjmeéné
2 assessovani, ktefi maji zadan ukol. Pfi ném se ovdem mohou ocitnout v riznych rolich.
Obvykle se jedna o skupinu, kterd je vytvorena uméle. Umeéla skupina znamend, Ze pracovni
spolecenstvi v dané chvili vytvari lidé, kteti spolu v takové mite a kvalité nepracuiji.

Je zigjmé, Ze se pri kazdé modelové situaci projevuji interpersondni charakteristiky
Ucastnikn, ale nekteré modelové situace toto umoZziuji lépe. Stejné tak je samozigime,
Ze kazda skupinova situace, pri niz Uc¢astnici maji ukol a vystupuji pred zraky mnohych,
zndmych i nezndmych lidi, predstavuje zvy3enou zatéz. Proto uvedené déleni podle zaméteni
muaze byt pomerné variabilni.

1) M odelové situace zamérené na sledovani vykonovych char akteristik

U skupinovych modelovych situaci, které jsou zamérené na sledovani vykonovych
charakterigtik, je hlavnim uUkolem skupiny, , piedlozit, vypracovat...“. Maji charakter
» délani“, nikoli , povidani o...". Vystup métaktéZ materidlni podobu piresahujici za&znamovy
arch, zatimco ostatni typy situaci (interpersondlni, kognitivni, stresové) maji piedevsSim
ideovy vystup.

a) Stavba

1. Popis a zaméreni modelové situace - modelova situace Stavba patii mezi ¢innostni
modelové situace, pri nichZ je vysledek hmatatelny — pro jeho dosaZeni je tieba , piiloZit ruku
k dilu“. Nejde tedy o situaci, kterou je mozno , okecat“. Pozorovatelé-hodnotitelé se vak
soustied’uji na nehmatatelné: jak se kdo podili na konecném vysledku. Sleduji razné akéni
styly atymové role.

2. Priklad zadani

ZADANI
Je vés zde 7 a vaSim Ukolem je postavit 2 stavby. Veskery materidl, ktery mizZete pouZit je
zde pred vami. Po 20 minutéch vyhodnotime tu nejzajimavejsi stavbu.

8 Hronik. F., Poznejte své zaméstnance. Brno: Era, 2006.
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Po 20 minutéch jsou Gc¢astnici vyzvani, a’ se vzdali, krom jednoho z nich. Ten dostane dalSi
zadani:

UkaZte na stavbu, na které jste se nejméné podilel. Na ni naleznéte co nejvice nedostatka.
Méte nato 2 minuty.

Po 2 minutach je Ucastnik pierusen. Paklize nevycerpa cely ¢as, ktery ma k dispozici,
je mozné setrvat u Ukolu (,Jest& vam zbyva 30 vterin.“) nebo ihned prejit na dalsi instrukci.

Nyni bude VaSim Ukolem vylicit ndm tady vSem tutéz stavbu v co nejlepsim svétle, jako
kdyZ se nam ji snazite prodat. Opét nato méate 2 minuty.

3. Variantni usporadani — v zadani se muze objevit: ,,VaSim ukolem je postavit co nejvysSi
stavbu, kterd na svém vrcholu udrzi 1 litrovou I&hev naplnénou vodou.” Je zigimé, Ze tato
instrukce soustied’uje préaci skupiny k co nejefektivnéjSimu vykonu — v3e je podiizeno
Gcelnosti. Stavebni materidl, ktery maji Ucastnici k dispozici, je omezen na tuzsi papir
aizolepu.

Fazi prezentace nedostatka a klada 1ze zkrétit na 1 minutu.

4. Navaznost na dalSi metody — vzhledem k tomu, Ze konzervativnéjsi lidé se snazi brét Zivot
a svou praci velmi v&Zné, nebo lidé potiebujici jednoznaéné strukturovanou situaci
s definovanym praktickym U¢elem, se mohou v této situaci citit neprijemné az ,, zablokovang".
Je tieba, aby kvalitni pozorovatelé-hodnotitelé byli schopni tyto lidi rozpoznat a nevytvéareli
piedcasné interpretace. Proto je tieba tuto modelovou situaci kombinovat sdalSimi
»konzervativnéjSimi“ situacemi. Tato kombinace pak umoZiuje srovnani mezi projevem v ni
av situaci vyzadujici ur¢ité odpouténi se, odstup. Krom , konzervativnéjsi“ modelové situace
je vhodné tuto situaci kombinovat, stakovou, ktera umoziuje napt. urc¢ité sebehodnoceni.

5. ZkuSenosti — Stavba patii mezi informacné nejvice vydatné situace. Svym charakterem
je velmi komplexni. Poskytuje informace o chovéani kandidati béhem pinéni zadaného Ukolu,
0 zpusobu zho&eéni se Ukolu, kvalité a zpasobu prosazeni se a ovlivnéni celkového vysledku,
o0 Urovni prezentacnich a prodejnich dovednosti. Je mnohdy az piekvapive, nakolik se miize
liSit avodni sebeprezentace (viz Individualni situace) a z ni vyplyvajici prvni dojem a projev
v této modelové situaci véetné zaverecéné prezentace.

b). Kresleni

1. Popis a zaméreni modelové situace — tato situace je zamérena na identifikaci zpisobu
vedeni druhych a prijimani vedeni. Assessoii se pii pozorovani zaméiuji na to, jak jeden
z dvojice vede druhého ajak ten vedeni prijima. Hodnoti se styl vedeni a jeho efektivita.

2. Priklad zadani:

ZADANI
Nejdiive bude mit jeden z vés zakryté vidéni pomoci této ¢epice. Jeho ukolem bude kreslit
obrazce podle instrukci druhého. Po nakresleni obrazci se vystridéate.
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Predlohy:

Je nutné pripravit téi archy papiru, na kterych jsou nakresleny rtizné geometrické obrazce,
které jsou nakresleny v raznych polohach.

Po absolvovani kreseb nésleduje interview:

Pri které ¢é&sti Ukolu jste se citil nejlépe?
Jak hodnotite VaSe dve kresby? Ktera je podle V as zdarilejSi?.

3. Zku&enosti — situace je vdécna pro pozorovéni. Lze velmi dobie porovnavat rozdily
ve stylech vedeni a reakcich na vedeni druhymi lidmi.

c. Labyrint
Modelova situace je inspirovana knihou Chvéla bludi&’ od Stanislava Vejmoly (SPN Praha
1991)

1. Popis a zaméreni modelové situace — modelova situace Labyrint mé ve svém zadani jasné
definovany spravny vysledek, kterého je potieba dosdhnout za urcity ¢as. Jedna se o jasné
strukturovanou situaci (oproti mnohym piedchozim). Pro zvlédnuti je treba analytického
my3leni a koordinace s druhymi, coZ byvéa obtizné skloubit. Zé&roven je zde mozné sledovat
reakci na nezdary, kterych v prab&hu feSeni neni malo.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Vasim ukolem je vyznait cestu labyrintem od vstupu k vychodu. Musite postupovat
prikézanym smérem a projit kazdou kiizovatku oznacenou kiizkem jen jednou. Tedy kazdy
kiizek bude protnuty vyznacenim spravné cesty. Nahradni arch vdm nebude poskytnut, proto
pracujte pozorné. AvSak zéroven je vdm meten ¢as, béhem kterého najdete spravné reSeni.
Po 15 minutach modelovou situaci ukon¢ime.

Je tteba mit na papirovém archu nakresleny labyrint.

3. Variantni usporadani — pro tyto Ucely lze uzit dalSi predlohy — bludi&té, které jsou
zvereinéné ve zminované knize Chvala bludi&, popt. dalSi podobné situace k reSeni, které
jsou zvereinény v dalSich obdobnych publikacich. Pochopitelné neni prioritni vlastni
situace k FeSeni, ale zpusob reakce U¢astnika na tuto situaci.

4. ZkuSenosti — Labyrint, protoze ma v sob¢ zabudované spravné feSeni, snadno vyvolava
soutézivost. Z&roven, se zde vyraznéji projevuji lidé, kterym je viastni analytické my3leni,
kteri v nékterych jinych modelovych situacich (napt. v modelové situaci Stavba) byli méng
vyrazni. Pro efektivni zvladnuti této situace, k jejimu dotahnuti do Uspésného reSeni, je viak
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také potieba tymove prace. VétSinou se Geastnikim nepodaii modelovou situaci dotahnout
do Uspeédného reSeni.

d) Film

1. Popis a zaméreni modelové situace — sledovani v této modelové situaci je zaméireno
na schopnosti efektivniho feSeni, pri kterém bude briskné rozpoznan Gcel a jemu bude ve
podtizeno. Pro efektivni feSeni je v3ak tieba rozdélit si tidici, projekéni a realiza¢ni role.
Opét zde muzeme sledovat zaméfeni na moc, tvorivost, vztahy a vykon. Tedy kdo
organizuje, kdo prindSi ndpady, kdo realizuje a kdo se star4 o to, aby se vSichni citili dobie
pti préci.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Vasim ukolem je natocit film. Jaky film to bude, zaleZi natom, jak se domluvite. Kdo budete
mit jakou roli v pripravé a realizaci, zalezi taktéz na vés. Za 60 minut predstoupite
s projektem, ktery bude jednak v tisténé podobeé, jednak bude prezentovan osobng.

My budeme v roli potencidlnich sponzori a investori, kteri na realizaci daji penize. Je na
vas, zda nas presvedeite. K dispozici méate flip chart, notebook na 40 minut provozu, papiry,
tiskérnu, fixy a dalSi pomticky pro tvorbu prezenta¢ni slozky.

3. Navaznost na dal§i metody — ze skupinovych situaci jsou vhodné takoveé, které jsou vice
analytické. TaktéZ mohou byt vice vérné firemnimu prosttedi. Z individualnich modelovych
situaci je vhodné hrani roli s realistickym zadanim alespon u jedné z nich.

4. Variantni usporadani — tuto situaci je mozno dale komplikovat riaznymi zésahy ,,vysSi
moci“, na kterou jsou uchazeti piedem upozornéni. ,,Vy3SSi moci“ maze byt napiiklad po 15
minutéch préace sebrani vSech dosavadnich pozndmek a rozdani ¢istych papiria. Jindy to mize
byt tma. Modifikovat maZzeme i ¢asové, v tom pripadé je tieba z instrukce vypustit podminku
tisténé prezentace.

5. ZkuSenosti — Film patii opét mezi vydatné situace. Divodem je to, Ze cil je jasné
definovdn a U¢astnici musi odevzdat projekt vti&téné, tedy materialni podobé. Ackoliv
je situace sama nerealna, metaforicka, redné jsou postupy, které uzivaji. DalSi vyhodou mize
byt ponékud delSi doba trvéni, bechem niz lze pozorovat vyvoj v ruznych rolich. Spise
vyjimecné Ucastnici vyuZivaji moznost zpracovat prezentaci v PowerPointul.
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2) Modelové situace zaméiené na Sledovani interpersonalnich
char akteristik

U skupinovych modelovych situaci, které jsou zaméifené na Sledovani
interpersondnich charakteristik, je hlavnim Ukolem skupiny , dohodnout se...“, , spoleéné
sdruhymi a prodruhé...”

a)l nformace

1. Popis a zaméieni modelové situace - cilem této situace je zaméteni na sledovani druhu
acharakteru interakce s druhymi. Sledujeme zde, zda je assessovany v kontaktovani druhych
aktivni ¢i naopak spiSe vyckéava kontaktu od druhych, zda ziskéva predevsim ,tvrdé"
informace o druhych (veék, vzdélani, praxe, rodinny stav apod.) nebo naopak , mékkeé"
informace (zéliby, zgmy, zajimavosti apod.). Také se zamé&iujeme nejen na sledovani
acharakteru ziskanych informaci, ale také na mnoZzstvi a charakter poskytnutych informaci.
Zda spise informace zisk&dva nebo poskytuje, ¢i je vtomto vyrovnany. Situace je obvykle
mnozstvi informaci, zatimco tézidt¢ naSeho pozorovani a vyhodnoceni mize byt zaméireno
namnozstvi a charakter poskytnutych informaci. Pti takovém zamgteni a konstrukci situace
nalézdme jegji uplatnéni na pozicich raznych operdora a pracovniki, ktefi prichazi
do kontaktu s vefejnosti.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Je vés zde 7 a vaSim ukolem je ziskat co nejvice osobnich informaci o druhych. Za 20 minut,
odevzdéte své zaznamy, z nichz budeme vyhodnocovat mnoZstvi a kvalitu vami ziskanych
informaci. Kazdy z vas bude nakonec prezentovat jednoho vybraného kolegu.

3. Navaznost na dal&i metody — z metod skupinové prace je tieba tuto situaci doplnit o dalSi
situace zamérené na sledovani interpersonénich charakteristik a situace zaméiené na eeni
problému.

4. Variantni usporadani — situace maze byt jednoznacngji strukturovana, napriklad
na zjisténi cilengjSich informaci o silnych a slabych strankéach kazdého Ucastnika, o zgmech
aodporu (nelibosti) apod.

b) Prislovi

1. Popis a zaméreni modelové situace — modelova situace proti sobé stavi dveé prislovi, kterd
svym charakterem vyjadiuji protikladnou skutecnost. Lze tedy predpoklédat, Ze se ve skuping
objevi rizné nézory. PredevSim tedy sledujeme zpasob, jak jednotlivi Ucastnici vyjadiuji
sviij nazor, ke komu se pridavaji, jak vstupuji do konfrontace, jaky kompromis vytvareji apod.
Modelova situace je vhodna pro identifikaci lidi, ktefi se nehodi pro tymovou praci.
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2. Priklad zadani:

ZADANI

Vasim ukolem bude posoudit a shodnout se, které prislovi ma podle vas pro manazerskou
praxi vétsi platnost, je vice pravdivé a pro¢. Na diskuzi mate 10 minut. Poté ve 3 minutéch
piednesete zavéry, na kterych jste se dohodli.

Prvni ptislovi zni: ,, Komu neni shury dano, v apatyce nekoupi.”
Druhé prislovi zni: ,, Zadny uceny z nebe nespad|.

3. Navaznost na dal&i metody — ze skupinovych modelovych situaci jsou vhodné dopliiujici
situace pod ¢asovym tlakem a s nucenou volbou. TaktéZ je mozné tuto situaci doplnit ¥eSenim
problému.

4. Variantni usporaddani — Ize pomeérné razné obmenovat instrukci podle toho, sjakou
skupinou lidi pracujeme. Takto miZe byt instrukce uzptasobena pro prodejce, jejichZz Uspéch
je zévisly na komunikaci sdruhymi lidmi. MuZeme uzivat i jin& protikladna prislovi,
napt. ,Vrana k vrané sedd" a ,Protiklady se pritahuji“. Tato prislovi jsou vhodna s ohledem
nabudovani tymu. Jist¢ je vk mozno namyslet dalSi dvojice prislovi, které jsou
svym vyznamem protikladné a zéroven platné.

Nekdy neni potiebné se omezovat na dvojice protikladnych prislovi a je mozné zadat skupinu
ptislovi (napt. 6), které spolu nesouviseji a Ucastnici maji za kol vybrat polovinu z nich.
Tento vybér musi byt zdavodnén viaci néjakému kriteriu, napt. ,, naSe tymova préce”.

5. ZkuZenosti mélokdy se stévd, Ze rivalizujici jedinci vyhroti déni v modelové situaci
do oteviengjSiho konfliktu. Presto Ize velmi dobie pozorovat vytvoieni ,centra dominace"
ataké to, jak je kdo v dominantngjsi roli respektovan a piijiman ¢i nikoli. Taktéz mizeme
dobie sledovat, jak kdo prispiva k celkovéemu vysledku.

c) Vrcholovy tym

1. Popis a zaméreni modelové situace — tato situace je zamerena na schopnosti formulovat
spolecny cil, sledovani kvalit ve vyjednavani a schopnosti realizace — dotahovani véci
do konce. Déle je situace zaméiena na sledovani toho, jak kdo doké&ze vyvaZzovat mezi
svymi zgmy azgmy, které vyplyvaji z tkolu.

2. Priklad zadani:

ZADANI

VSichni jste ¢lenové pripravného a realizacniho tymu. Vasim ukolem je postavit vrcholovy
tym, ktery bude dosahovat $pickové, nadpramérné dlouhodobé vykonnosti. V jaké oblasti to
bude, zalezi na vas. Clenové realizacniho tymu nemusi byt ¢leny vrcholového tymu. Za 30
minut predstavite svou nominaci se zdavodnénim a pochopitelné oblast, ve které
nominovany tym bude pisobit a dosahne dlouhodobé nadprimeérné vykonnosti. Nominace se
zdavodnénim obsahuje: jméno, piijmeni (redlné nebo fiktivni), charakteristiku funkce, kterou
bude zastavat, charakteristiku role v tymu a dalSi osobnostni charakteristiky.
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3. Navaznost na dals§i metody — z metod skupinove prace je nezbytna alespon dalSi situace,
kterd se zaméiuje na sledovani interpersonalnich charakteristik. Je vhodné, aby byl charakter
situace vice strukturovany. Z individuélnich situaci je vhodné hrani roli.

4. Variantni uspoiradani — skupinové modelové situaci muze predchézet individudni reSeni,
které miaze byt ve formé prezentace. Skupinové ieSeni je pak véci dohody, vyvézeni
jednotlivych navrhi a mize byt zadano tim, Ze budeme posuzovat, kdo je nejblize a kdo
nejdale od vysledného feSeni ve skuping.

Modelova situace muze byt koncipovana s podminkou, Ze jen 3 z pripravného a realiza¢niho
tymu se mohou stéat ¢leny vrcholového tymu. Tim se méni charakter modelové situace
na stresovou a je podobna Letu balonem.

5. ZkuSenosti — v prev&Zné vétsing pripadti dochézi k tomu, Ze ¢lenové piipravného
arealizacniho tymu sebe nominuji jako ¢leny vrcholového tymu. Paklize se jeden z ¢lena
skupiny n¢jak prosadi do vrcholového tymu, ostatni chtéji téz. Takovy zpisob ovsem ubira
¢as na to, aby se Ucastnici mohli vénovat otazkém co nejkvalitnéjSiho eSeni. Jen vyjimecné
se stévd, Ze nekdo zastavé jen v realizaénim tymu, aniz by tam nebyl ,uklizen®, ¢i proto, Ze
se neprosadil. Mélokdy se stava, Ze ¢lenové, kteti se nedostanou do vrcholového tymu, berou
své vystoupeni jako zdarilé. Velmi dobré zkuSenosti jsou stouto situaci u pozic stiedniho
managementu. Mezi nimi se ov3m najde fada lidi, pro které je zadani , nadpramérnou,
dlouhodobou vykonnosti“, bez jasnych jednotek méieni a stanoveni hranice miry. Pro lidi
tohoto typu je tieba mit pripravenou dalS$i modelovou situaci, v niz mohou uplatnit
sve kvality.

d) Inzerat

1. Popis a zaméreni modelové situace — modelova situace je zamérena na sledovani roli,
které zaujimaji jednotlivi ¢lenové skupiny, jejich naplnéni a celou Skdlu interpersondlnich
kvalit pti plnéni ukolu.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Vasim ukolem je vytvorit inzerét navasi skupinu, na vas tym. Nejste nijak omezeni velikosti
inzerdtu ani moznosti opakovani v riznych periodikéach. Ucel zverejnéni takového inzerétu
navasi skupinu je pln¢ navés. Za 20 minut ndm piednesete text inzerétu, cile inzerétu
apogtup. Text inzeratu nam zéroven predéte v pisemné podobg.

3. Variantni uspoiadani — paklize modelovou situaci pojmeme vice jako model tvorby
projektu, budeme v zadani vyZadovat nejen piredani textu inzerdtu v tisténé podobg, ae celého
projektu, vnémZ je inzerd, jeden ze zpusobi naplnovani cile. Pak bude zapotiebi,
aby Gcastnici meli k dispozici notebook, tiskérnu a dalSi nezbytnosti.

4. ZkuSenosti — modelova situace velmi dobie umoznuje sledovat ¢tyti zékladni proménné
tymovych roli — moc, vykon, tvorivost a vztahy.
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4) M odelové situace zamérené na sledovani reakci na stres

V kazdém AC by méla byt alespon jedna modelova situace zaméiend na sledovani
stresu, zejména socidlniho tlaku.

a) Titanic

1. Popis a zaméreni modelové situace — stresovost modelové situace spociva v nucene volbe
roli a nésledného bodového ohodnoceni chovani v roli. Bude nékdo, kdo bude bojovat o roli
kapitana nebo zachrdnéného, bude n¢kdo, kdo se vzd4 a dobrovolné se prihlési o roli
mrtvého? Bude se n¢kdo snaZit ziskat vyhody coby zranény? Kdo bude nejvice ovliviiovat
déni a vysledek? Jak kdo skym komunikuje, zefména v konfrontacni situaci? Jak si budou
piisuzovat body za roli? To jsou nékteré otézky, které si klademe pri pozorovani. Sledujeme
zde rozhodovani za nucené volby, kognitivni styly, soutéZivost a dalsi akéni styly.

2. Priklad zadani:
Zadani probiha ve dvou krocich. Nejdrive je zadana situace k feSeni. Po jejim vyieSeni jsou

Ucastnici vyzvani k tomu, aby posoudili své chovani a pridélili si body podle uvedeného klice.
Tento kli¢ neni U¢astnikam predem znam.

ZADANI

Je vés zde 8. Jste na potapejici se lodi. Do potopeni vam zbyva 15 minut. Jeden z vés je
kapitan, tii z vas jsou cestujici a ostatni jsou ¢leny posadky. Komplikace: jeden z vés vSech
zemie jedt¢ nalodi ajeden z vas je nemocny. Na zachranném ¢lunu jsou pouze 4 mista.

Je navas, jak si rozdélite role a jak v nich budete jednat. Po potopeni lodi (po 15 minutéch)
nas sezndmite s vasim feSenim (kdo jakou maroli ajak v ni jednd).

Nyni se dohodnéte na pridéleni bodh.
Body za funkci a zvladnuti role (jednani v ni):

Kapitén 5 bodt za funkci, max. 4 body za zvladnuti role
Clenové posadky 3 body za funkci, max. 4 body zaroli

Zemiely 0 bodi za funkci, max. 4 body zaroli

Nemocny 1 bod za funkci, max. 4 body zaroli

Cestujici 2 body za funkci, max. 4 body za roli

3. Variantni usporadani — pii jiném poctu osob neZz uvedeném je tieba upravit zadani.
Jestlize nechceme dopustit nivelizaci v bodovani (aby vsichni vy3li bodové nastejno),
je mozneé upravit instrukci tak, Ze celkova rovnost bodia miZe byt jen v jednom piipadé.

4. ZkuSenosti — tato metoda je podobna zndmym hram na ztroskotani a feSeni. Nejzajimave;si
je akt nucené volby roli a akt pridéleni bodu. Konstrukce bodi umozZnuje vyrazné
diferencovat, ale i nivelizovat. VétSinou prevliada tendence k nivelizaci. Ta byva vétsi, kdyz
situaci zaradime na za¢atek skupinove préce.
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b) Let balbnem

1. Popis a zaméreni modelové situace — situace modeluje chovani pod tlakem, v krizi, kter4
je emo¢né ndrocnd Ve své podstaté znamena nékoho vylougit ze skupiny a nalézt pro to
duvod, ktery je ospravedinén cilem. Situace je zaméfena na to, co se bude dit, ve jménu
uSlechtilého cile. Sledujeme, jak je kdo iniciativni, organizatni, predvidavy, zameteny na Ukol
atd.

2. Priklad zadani:

ZADANI

Je vés zde 7 a budete tvorit posadku balénu. Vasim tkolem je dopravit pies obtizné ptistupny
terén Zivotné dilezZité Iéky pro komunitu, ktera je odriznuta od svéta. Nejdiive si rozdélte
role, které budete béhem letu baldnu zastvat, jak budete prispivat k jeho zdarnému pribéhu.

Po rozdéleni roli:

VzIétli jste, letite, aviak zmeénily se povétrnostni podminky. Abyste mohli pokracovat ve své
misi, je treba pristét, vysadit jednoho z vas, abyste m¢li nadgji, Ze preletite horsky hieben.
Dohodnéte se, kdo to bude.

Po vysazeni ¢lena posadky:
Pokragujete v letu, nicméné se opét méni povétrnostni podminky. Nyni je tieba vysadit dva
z vés. Dohodnéte se, kdo z vés to bude.

3. Variantni uspoiradani — jen vyjime¢né Ucastnici uchopi situaci jako projekt, v némz jiz
piti zadani prvni ¢asti instrukce s rozdéli role, které zabezpecuji let ze zemg
apredpokladanych nékolik letd seventudni vyménou posadky. V takovém piipadé
je potiebné ,nepropast” identifikaci toho, kdo to takto odstartoval. TaktéZz je nezbytné
na misté prizptisobit dalsi ¢ast instrukce:

Po rozdéleni roli:
Bé&hem letu jednoho z vés pogtihla nemoc, kterd maze ohrozit spinéni vasi mise. Co udélate?

Po vyieSeni situace:

Na Uzemi, kam jste dopravili potiebnou pomoc, vypukly nepokoje. Situace je nepiehledné.
Jste zatéeni. Méte urcit rukojmiho a odletét pro dalSi materialni pomoc. Nez se rozhodnete,
dozvite se, Ze jin& vyprava byla v téZe situaci. OvSem rukojmi jesté pied priletem zabili

a posadka, ktera se vrétila s pomoci, byla uvéznéna a jeji osud je nepiedvidatelny. Jak se
rozhodnete: kdo bude rukojmim a jakou strategii zvolite?

4. ZkuSenosti — tao situace se vétSinou odehrgje do 10 minut. VyZaduje bystré
akvalifikované pozorovani, protoZe béhem velmi krétké chvile se déje velmi mnoho udalosti.
Je tieba identifikovat béhem kratké chvile rizné psychologické obrany, taktiky. Ne kazdy,
kdo je v roli kapitana, musi byt tim, kdo nejvice ovliviuje déni.
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Je tfeba pozorovat, jakym zptisobem dochazi k vysazovani a jak doty¢ny reaguje na vysazeni.
Pro assessory nemuZe byt podstatny samotny fakt toho, kdo zastal a kdo byl vysazen.
Pomeérn¢ ¢asto zazniva otézka, zda se miaze vysazeny dale Ucastnit déni. Obvykle je vhodné
tomu zamezit, paklize nemé po vysazeni definovanou roli, ktera spociva v pozemnim zajidteéni
letu.



1.3.3 Psychodiagnostické testy v AC

Hned v Gvodu je tieba pripomenout, Ze psychodiagnostické testy jsou podmnoZinou
psychodiagnostickych metod, ke kterym patii pozorovani a rozhovor, které se uplatnuji
v individuélnich a skupinovych modelovych situacich.

V této bakaldiské préaci se psychodiagnostickym testam nevénuji a to proto, nebot’
v nasi firmé vyuzivdme psychometricky osobni dotaznik PAPI (Perception and preference
inventory), ktery vyplauji kandidéti po internetu pied konanim AC.

Shrnuti
Pro prehlednost zji&ténych metod z literatury, uvadim tabulku, ve které jsou vypsany

metody, které by bylo mozné, po piepracovani pro prodejni prostiedi, aplikovat do AC v naSi
organizaci, na pozici prodejce.

Prehled uvedenych popsanych metod pouzivanych pri

vybérovych AC v literature

I ndividualni modelové situace

Skupinové modelové situace

1. Prezentace

1. Pohovory

a) sebeprezentace

b) Skupinovy rozhovor

b) prezentace kolegy-kandidata

2. Skupinoveé situace sledujici

C) prezentace radosti a nadSeni

1. vykonové charakteristiky

d) prezentace ptinosu AC

a) Stavba.

€) prezentace doporuceni b) Kresleni

2. Pohovory c) Labyrint

a) biografické inteview d) Film

3. Hraniroli 2. interpersonalni charakteristiky
a) prodgl netradi¢niho produktu a) Informace

b) prodgj tradi¢niho produktu b) Prislovi

C) vysvétleni po telefonu ¢) Vrcholovy tym
d) ziskani informaci po telefonu d) Inzerédt

€) odchod ke konkurenci 3. reakce na stres
4. Zkousky tvir¢&ich a a) Titanic

impr oviza¢nich schopnosti

a) gagarin b) Let balbnem

b) oranZova

c) 13. mesic

d) genetick& informace
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Pfi zjiStovani novych metod jsem se zamgtila na modelové situace, které je mozno
vyuzit v nasi praxi, ¢ili smoznosti zji&éni vlastnosti, schopnosti a dovednosti, které jsou
potirebné pro prodejce. Tyto informace jsou vzdy uvedeny v odstavci Popis modelové
stuace.

V druhém odstavci je Priklad zadani, které je uvedeno v literature, tuto ¢ast bude
samoziejmé potieba prepracovat, s cilem tzv. ,,zasadit do naSeho firemniho prostiedi.”

Kapitola Variantni usporadani je vzdy vénovana mozné kombinaci pro jednotliva
AC. Zde je velmi jasné vidét, jak je tieba pii AC uplatnit rizné situace, abychom se podivali
na kandidéty z raznych moznych uhla pohledu.

Velkym zdrojem informaci a poznatkt z praxe pro mne byla ¢ast ZkuSenosti. Jsou zde

popsany situace, které je mozné o¢ekavat pii realizaci téchto cviceni, reakce Ucastnikti, mozné
komplikace a).
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1.3.4 Profil pozadavka na kandidata jako zaklad hodnoceni

AC v odbornéliterature

V pripadé spravného vybéru je zakladem takového poznani profesiografie, tj. analyza
pracovniho mista, které mé byt obsazeno. Z toho, co se o¢ekdva od zamgstnance, ktery bude
danou préci vykonévat, odvozujeme poZadavky na uchazete, ktery by mohl byt vybran.

Soucésti profesiografie je stanoveni modelu prodenich kompetenci, z odborné
literatury jsem vybrala modely, které uvadi Frantigek Hronik®:

Model AIDA

Model AIDA vychézi z linedrniho modelu — jedna faze skon¢i, nastupuje druha. Tento
model predstavuje svymi pismeny ¢tyri faze:

A — Atention (pozornost)

| — Interes (zgjem)

D — Desire (touha)

A — Action (akce, uzavieni)

Podle tohoto modelu je tieba nejdiive vzbudit pozornost (reakci), pak ji udrZet, resp.
prohloubit zgjem, zvédavost. Zgem a zvédavost pak prerusta vtouhu vlastnit, ziskat to,
co druhd strana nabizi. Tato touha pak prerasta v akci, ktera vede ke spinéni vlastniho piani.
Podle této predstavy kazda ¢ast prodgje vyZaduje uplatnéni jinych kvalit. Zel tento model
je obtizné ,rozepsat” do jednotlivych prodeinich kvalit ¢i do zaznamovych arch.

Model prodejnich kompetenci MOTIVS

Model prodejnich kompetenci motivS nepredpokladd, Ze prode probiha v ostie
oddélenych fazich. SpiSe sleduje, jaké dovednosti a schopnosti je tieba uplatnit. V urcité fazi
prodeje mohou prijit ke slovu vice nékteré schopnosti a dovednosti, v dalsi fazi zase jiné,
coz ovSem neznamend, Ze napiiklad konci , prodej sebe sama’“.

Dil¢i prodejni kompetence:

Sebeprezentace

Do jaké miry ¢lovek prodava sam sebe. Jak dok&ze strhnout k sobé pozornost, zaujmout,
jak prijemné pasobi na druhého, coZz mize byt dano nejen zevnéjSkem, ale takeé profesionélni
kvalitou. Sebeprezentace se sice vyrazné projevuje na samotném za¢atku prodeje, nicméng
ptsobi po celou dobu. Nelze si tedy pod ni predstavit jen prvni dojem.

® Hronik. F., Poznejte své zamestnance. Brno: Era, 2002, str. 90 — 91.
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Tah na branu

Pochopitelné nestaci jen dobre ptisobit, je treba jit za svou véci, dosahnout svého cile, atim je
prodg). Tah na brénu se taktéz projevuje celou dobu prodeje, nejen pii zavére¢ném uzavirani.
Sem spadé i zkuebni (predbéZné) uzavieni. Souvisi s vitalitou, temperamentem a predstavuje
kvalitu, dil¢i kompetence, kterd se da nejméné naucit.

Odolnost

Odolnost je kvalitou, ktera se projevuje ,prede dvermi“ (oproti zvlddani ndmitek, které se
dogtavaji ke slovu ,za dvermi*). Predstavuje sebedtivéru, optimismus nebo naopak
preventivni pesimismus. To jsou zpasoby, jakym je zvladan nelispéch, ktery je nezbytnou
soucésti prodeje. Odolnost je druha nejméng naugitelna kvalita. Casteéné mize kompenzovat
snizeny tah na branu.

Budovani vztahu

Predstavuje citlivost k pottebam druhych lidi, tedy zakaznika. Zatimco pii ,tahu
na branu“myslim piedevSim na sebe a své zgmy, pii budovani vztahu potiebuji umet , byt
v hlavé toho druhého”, identifikovat jeho potieby. K tomu je tieba se ptéat, vyjadiovat
opravdovy zgem o ieSeni problému z&kaznika. Budovani vztahu je svym zpisobem
protipdlem ,,tahu na branu“. Pti prodgi je vSak tieba obojiho.

| dentifikace

Pfi prodeji je té7 tieba identifikovat se skvalitami toho, co nabizim, a prodévat firmu,
pro kterou pracuji a jejiz produkty ¢i sluzby prodavam. Nizsi mira identifikace skvalitou
sluzby ¢i produktu se projevuje napt. zpomalenim vlastniho tempa ¢i jiné nepresvédcive
zadrhavani pri jednani o cen¢ apod.

Zvladani namitek

Projevuje se ,za dvermi® a predstavuje urcitou ¢&st prodeje — oproti predchozim kvalitém.
Jevsak treba predchazet namitkdm, ¢imz se pole zvlddani ndmitek rozSituje. Jedna se
o nejlépe zvlddnutelnou kvalitu vhodnym nécvikem, proto by jeji Uroven neméla byt
rozhodujici pro vybér pracovnika.
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1.4 AC v naSi organizaci — celkovy pribéh

V nasSi organizaci se vybérem novych pracovnikia, formou AC zabyvame od roku
2004. Pavodni poznatky jsme ziskali od naSi zahrani¢ni sesterské firmy, ktera tuto metodu
pouzivh negméné 10 let. Vzhledem ktomu, Ze ptvodni podklady byly vypracovany
v zahranic¢i, bylo nutné v&e piepracovat a tzv. ,napasovat” na naSe ¢eské podminky a hlavné
na podminky a moZnosti u nasich obchodniki. ™

Vypracovali jsme komplexni metodu urcenou pro vybér novych pracovnikii-prodejciz,
kter4 kombinuje fadu postupt hodnoceni, véetné hodnoceni kandidéti zkuSenymi manazery
naSich obchodnikti. Vychézeli jsme ztoho, Ze podoba AC, jeho obsah musi odpovidat
obsazovanému pracovnimu mistu a firmg, ve které toto misto je. Proto k posuzovéni uzivame
simulovanych ukazek prace, reSeni simulovanych praktickych kazdodennich problémn
prodeici, vysledkem je pomérné presnd piedpoveéd’ budouciho pracovniho vykonu. Krome
ukoli, které museji uchazegi esSit, obsahuje nas program AC pohovory a psychometricky test
PAPI, ktery popisuji v kapitole 1.5 Jednotlivé modelové situace v AC, pouZivané v naSi
organizaci.

Jak tedy vypada forma AC, kterou jsme vytvorili pro naSe konkrétni potieby:

1. Vytvoreni tymu pro AC — jedna se o smiSeny tym pozorovateli-hodnotiteld. Vzhledem
k tomu, Ze AC realizujeme pro naSe obchodniky, ktefi prodavaji produkty nasi znacky, proto

tym tvori:

1 externi ¢lenové tymu — 1 konzultant-trenér (zastupce vzdélavaci a konzultacni firmy),
ktery je nejen v roli pozorovatele-hodnotitele, ale cely den
organizuje, moderuje a hragje figuranta,

2 zastupci znacky (zéstupce oddéleni vzdélavani a zastupce
prodeje pro danou oblast),

2. interni ¢lenove tymu - 2 —3lidé, majitel, feditel, popt. vedouci prodeje.

Celkovy pocet pozorovatela-hodnotitelt tady je 5-6 ¢lena tymu.

2. Pocet kandidatiz do AC — vzhledem k tomu, Ze samotnému AC piredchazi predvybérove
pohovory, pri kterych konzultant-trenér spole¢né se zastupcem obchodnika, vybird
z cca 20 Gcastnika kandidéty do AC, kterych je max 6/ na1 den AC.

Skupina uchazett prochazejici nasim diagnostickym programem je spiSe mald, protoze
srustem velikosti skupiny posuzovatelé ponékud ztréceji prehled a pri velkém poctu také

19 Pozn. U nasi znatky pouzivame nézvoslovi: Obchodnik je firma, ktera odebira a prodava produkty
naSi znacky. Prodejce je konkréni osoba, zaméstnana u obchodnika a prodéva produkty konkrétnim
z&kaznikam.

39



narasta velky pocet informaci, podnétt a také mozna Unava (zejména pii plnéni skupinovych
Ukoli) aklesatak presnost posouzeni.

Duvodem je také kapacita pozorovateli, nemédme moznost mit vdany okamzik
vice pozorovateli, nez 6 ato je maximum.

3. Casovy roavrh vybéru nového prodejce — béhem 3 — 4 tydni probiha zadani inzerétu,
t¥idéni Zivotopisi, predvybérove pohovory a AC. Samotné AC probiha 1 den, oviem ze strany
kandidéti, mu predchézi priprava a vypracovani zadanych ukoli a vyplnéni dotazniku PAPI.

4. Priprava pozorovatele-hodnotitele — diive nez zacne proces hodnoceni, musi kazdy
pozorovatel znét cely postup v jeho kompletnosti, stejné tak cile a zaméry kazdé cinnogti. Tito
lidé prindSeji svym hodnocenim, v pribéhu dne, své subjektivni nazory, postiehy
apripominky ke kazdému z kandidatt a maji tak, rozhodujici vliv na konecny vysledek.
Pri pozorovani aktivit kandidatt absorbuji velké mnozstvi informaci, analyzuji je a poté
vytvai individudini hodnoceni. Pred zahdenim vlastniho vybérového ftizeni jsou
s pozorovateli komunikovény nésledujici oblasti:

Vysvétleni, jakych chyb se pozorovatelé vétSinou dopoust éji.

Zastinovaci efekt - predsudky

» pozorovatel se zaméii na jeden aspekt (napi. hovornost) aten zatlagi v3e ostatni do pozadi,
popripadé nekteri pozorovatelé mohou mit urcité predsudky tykajici se vzhledu lidi
¢i jejich osobnosti aty pak odvadéji jejich pozornost od objektivniho hodnoceni kandidéta.

Predcasnd interpretace

e jiz na pocdtku se na zakladé spontannich (emocionané zabarvenych) sympatii nebo
antipatii vytvoii hypoteticky Usudek a pak uz se jen hledgji fakta, ktera by jej potvrdila,
resp. pozorovatel zaznamenava pouze chovéni, které potvrzuje jeho piredcasné prijaté
rozhodnuti.

Tendence znamkovat blizko k prizmeru

» pozorovatel nema dostatek odvahy k tomu, aby jeho hodnoceni bylo vyloZzen¢ dobré nebo
vyloZzen¢ Spatné, zarazeni blizko k praméru komplikuje porovnani a kone¢né hodnoceni
kandidata (prameérné hodnoceni je nejhtie napadnutelné).

Nejistota

» obava z nespravného hodnoceni nebo ptilis mirny zakladni postoj vedou k tomu, Ze ma
pozorovatel pocit, Ze si negativni ndzor neobhdji, a proto je jeho hodnoceni prilis pozitivni,
vytvari se tak vySSi pramer, coZz ma stejny efekt jako zndmkovani blizko praméru.

Je dileZité, aby pozorovatelé chapali své postaveni a své pasobeni pri rozhovorech
av rédmci rozhodovaciho procesu; jak by meéli posuzovat a hodnotit schopnosti, dovednosti
avédomosti kandidata.
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5. Hodnotici kritéria pro jednotlivé aktivity kandidati - jednotlivé kandidéty
pozorujeme Vv raznych situacich, které ndm pomahaji zjistit/ovétit/porovnat jejich chovani
v pracovnim i mimopracovnim prostiedi, jeZz nahliZzime z pohledu jejich vlastnosti, schopnosti
a dovednosti

6. Zpétnd vazba — Feedback kandidéti ziskavaji informace od moderdtora
0 svém vykonu ihned po skonc¢eni konkrétni ¢innogti ¢i Ukolu. Informace jsou poskytované
formou zpétné vazby, coz jim umozni zlepsit vlastni vykon v nasledujici ¢innosti, kterou bude
AC posuzovat.

V soucasnosti, vtéto oblasti personalistiky, spolupracujeme s60 obchodniky
z celkovych 240 v Ceské republice. Kteri ovdem nad nabidku vyuZivaji nejen pii vybéru
nového prodejce, ale pokud potiebuji realizovat personani poradenstvi nebo pokud chtéji
efektivné a systematicky zapracovat nového prodejce a nasledné se vénovat jeho dalSimu
profesnimu rozvoji.

S moznosti vyuziti této moderni metody vybéru nového prodejce, se naSi obchodnici,
ktefi zatim nevyuZivgji tuto metodu, mohou seznamit a zéroven presné zjistit, jak vybeér
probihd, na naSich webovych strankach, kde prezentujeme pro tento zajimavy projekt
upoutavku a popis, které zde uvadim.

Upoutévka:

7= CMP - Upoutavka - Windows Internet Explorer [:]|E| g|
|# | htips:/portalx. skoda-auto. com/ompfupu_okno?vzaid=898odkud=8001 % | E] |

Jak dspésné vybrat prodejni personal
metodou Assessment Center

+ Jak sestavit kvalitni prodejni tym?

s Jak spravné vyhodnotit vlohy a schopnosti uchazetd pro
praci ve Yasem autosalonu?

s Jakym zplsobem provést vybéroveé fizeni, aby bylo
dostateéné efektivni?

» Jak se ziskanymi informacemi naloZit a3 jak je vwhodnotit?

Jlsme tady, abychom Yam pomaohli:

+ Efektivné realizovat proces vwbhéru prodeiniho personalu.

» Zjistit formou praktickych cviceni obchodni dovednosti a
osobnostni schopnosti a vlastnost kandidatd.

+ Pomoci individualniho rozhovoru zjistit ochotu a motivac
kandidatd pracovat ve Vasem autosalonu.

s Dilky UEasti vice pozorovateld ziskat abjektivni pohled na
kandidaty a poté kompetentné rozhodnout o wwbéru.

Zavrit okno

€ Internet + 100% -
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Popis projektu:

Nazev programu:  Jak Uspésné vybrat prodejni persondl metodou
Assessment Center

Uroven programu:  Individudlni poradenstvi ve firmé obchodnika

Cilova skupina: M ajitel/Feditel firmy obchodnika, resp. vedouci prodeje

Cil: Ziskéni uspesnych a kompetentnich prodejci novych vozi do Vaseho
tymu.
Porovnani profilu prodejce nasi znacky s osobnim profilem kandidéta.
Vyuziti psychometrického dotazniku PAPI pii AC.

Co je metoda vybéru prodeiniho persondlu formou Assessment Center (AC)

AC je specidlni vybérova metoda, kterd vybird uchazece o zaméstnani z vétsSiho poctu
kandidata. Hlavnim rysem AC je pritomnost vice hodnotiteld, ktefi posuzuji kandidata
z raznych hledisek a podle riznych kritérii. Aktivity kandidata béhem jednoho dne AC jsou
iniciovany plnénim raznych dkolu a cviceni ¢i G¢asti v simulovanych situacich vychézejicich
z redlné praxe nebo cviceni z praxe piimo na autosalonu.

Struktura vybéru prodejniho personalu

Nejoptimélngjsi pocet Ucastnika (uchazecta) je 3-6. Obvykla doba trvani je 1 den,
kdy uchazeci prochazeji individudlnimi pohovory, psychodiagnostikou, tymovymi hrami,
piipadovymi studiemi apod. Po ukonéeni AC se kona porada hodnotiteld, vyhodnoceni,
doporuceni arozhodnuti pro uré¢itého kandidata.

V_¢&em spodivaii neivétsi vyhody této metody vybéru?

U AC se zU¢astniuje vétsi pocet hodnotitelt, coZ sniZuje nespravné vysledné hodnoceni.

U Realizace vybérového tizeni v prabéhu jednoho dne (¢asova efektivita, jednoho AC
se U¢astni vice uchazeci).

U Kandidéti prochézeji raiznymi typy metod, zvy3uje se tedy spolehlivost vysledki.

U Kandidéty je moZno sledovat v interakci s dalSimi osobami, da se uréit schopnost
tymoveé préce.

U Uspora ndkladi (v piipadé prijeti nevhodného kandidéta, ktery neprodel AC).

PravidlaAC
U Cviceni z praxe a vSedniho dne prodejce.
U ,Proziti“ 1 dne ze své budouci pozice prodejce novych vozu.
U Ocekavani kreativity afantazie kandidéta, nikoliv odborné znalosti.

DalSi moznosti seznameni s projektem AC, maji obchodnici na naSem seminéi, ktery
je zaméfen na vhodny vybér novych prodect, jejich sprdvné fizeni a motivaci.
Nezapominame ani na vhodnou akvizici, kdy osobng, pii nav&évé naSich obchodnikd,
informujeme majitele, reditele ¢i vedouci prodeje o této vyhodné metode.
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V ramci komunikace s majitelem/vedenim firmy obchodnika je k dispozici broZzurka
popisujici postupné kroky vybéru nového prodejce a davajici tak, jasnou a prehlednou
strukturu celého procesu

Ve své préci uvadim posledni verzi projektu Vybér nového prodejce, kterou
VvV sou¢asnosti vyuzivame, vybirdme — li nového prodejce k obchodnikovi. Pro spravnou
piedstavu, jak cely proces vybéru vnaSi organizaci probihd, uvadim informace
pro nade obchodniky, jednotlivé kroky, které samotnému AC piedchazi.

1. Pr¥iprava vybérového rizeni

Kvalitni ptiprava procesu predvybéru a vybéru je zakladnim kamenem uspéchu
nacest¢ ke spolenému cili - profesiondnimu prodeinimu personalu v obchodni  siti
nasi znacky.

Proces hledani a vybéru jsme rozdélili do nasledujicich péti po sob¢ jdoucich kroka,
které Vas povedou na cesté od prvniho okamZiku vzniku potieby prijmout nového prodejce
az po rozhodnuti podepsat pracovni smlouvu s nejvhodngjsim z kandidéti na pozici prodejce,
jenZ je profesné zpasobily, ma potiebné osobni a sociani dovednosti, je schopen tymové
spolupréce, ochoten prijmout odpovédnost, mit pozitivni pristup k lidem a potencidl ztotoznit
se sfilosofii nasi znacky - profesiondni komunikaci se zékazniky.

1. krok - Inzerét ,, Hleddme prodejce"
zasilame vzor inzerétu, do kterého doplnite pouze kontaktni tdaje Vasi firmy.

2. krok - Inzerce pracovniho mista
uvereinéni inzeratu v regionalnim nebo mistnim tisku, na vlastnich internetovych strankach,
na internetove burze préce, apod.

3. krok - TFidéni Zivotopisi a Zadosti 0 pracovni misto
po dvou az tiech tydnech, od uverejnéni inzerétu, provedeme piredvybér uchazect a vybereme
max. 20 vhodnych uchazett pro osobni pohovor.

4. krok - Osobni pohovor

vedeni firmy kontaktuje vybrané uchazece pisemné (v priloze zasilame vzor zvaciho dopisu
na osobni pohovor) nebo telefonicky, je domluven konkrétni termin osobniho setkéni,

vlastni osobni pohovor s uchazegi, cil: vybér max. 6 kandidétu pro vybérove fizeni AC.

5. krok — Zadani ukolu a dotazniku PAPI

- zadani provedeni Mystery Shopping v autosalonu (nejméné 3 autosalony),
- zadani individualni prezentace (nejmén¢ 3 témata, pro vyber),

- zadani dotazniku PAPI, ktery kandidati vyplnuji pies internet.

6. krok - Assessment Center
za pritomnosti pozorovateli-hodnotitelt: 2 - 3 zadstupci z vedeni firmy obchodnika,

43



2 zastupci nasi znacky, trenér moderuje/ vede celodenni vybérové tizeni - AC, vramci
kterého se zjistuje osobni chovani, obchodni dovednosti a potencia jednotlivych kandidétt
ato progtrednictvim série cvic¢eni zaloZzenych na aktivité¢ kandidatt, svyuzitim dotazniku
PAPI.

2. Pribéh dne vybér ového Fizeni — Assessment Center

1) Neformalni Gvod — rozbor poznatkii a ZkuSenosti z Mystery Shopping

Vzhledem ktomu, Ze AC miZe byt velmi zétéZovou zalezitosti, je naSim cilem
doséhnout v Uvodu uvolnéni a odleh¢eni, proto zaciname neformanim zptsobem.
Kandidatim je nabizena kéva, ¢a nebo minerdka. Sedime v mistnosti, tak jak si kdo chtél
sednout. V rdmci Gvodni neformalni ¢asti komunikuji jednotlivi kandidéti spolu navzajem
na zadané téma, napi. jejich z&%itky, dojmy a postiehy z realizovaného Mystery Shopping
Vv jiném autosalonu. Tuto ¢ast moderuje trenér-moderédtor. Ostatni pozorovatelé maji moznost
se také zapojit do diskuse.

Doporucujeme usporddani do kruhu tak, aby vSichni kandidati méli mozZnost
vzajemného o¢niho kontaktu.

2) Vzajemné piredstaveni Uc¢astnikii, pozorovateli-hodnotitel iz

Po neformanim GOvodu trenér-moderdtor predstavuje pozorovatele-hodnotitele,
zminuje jejich funkce a hlavni Ukoly behem AC. Poté pozada o krétké predstaveni samotné
kandidéty.

3) Seznameni s cilem a priztbéhem celého AC, piredani zadani kandidatim
Po vzdemném predstaveni, trenér-moderator seznami pritomné s cilem a pribéhem celého

dne. Kandidéti by me¢li mit pocit, Ze jsou na vybérovém ftizeni vitani, méli by pocitovat

srdec¢nou atmosféru a meéli bychom jim sdélit:

» nas cil: ngjit a vybrat kandidata, ktery odpovida profilu prodejce nasi znacky a vykazuje
odpovidajici miru obchodniho talentu a osobniho potencialu,

» vychozi situace: kazdy kandidd ma svij vlastni profil a to vzhledem k osobnim
a dosavadnim profesionalnim zkuSenostem,

e zavér dne: porovnani obou profila tak, abychom dosahli co nejlepSiho vysledku
pro viechny zainteresované (kandidét, obchodnik, znatka) s vyuzitim vysledka testu PAPI
véetné nalezeni/zjidteéni pripadného obchodniho talentu a potencidlu jednotlivych
kandidétt.

Trenér-moderétor pireda kandiddtum ¢asovy rozpis dne, zadani cviceni.(viz Priloha ¢. 1.,
Priloha ¢. 2). Kandidati maji potiebny ¢asovy prostor pro precteni zadani kazdého cviceni
avlastni pripravu. V piipadé potieby vysvétleni nékterych tdaji ¢i informaci, jim jsou jejich
dotazy zodpovezeny.

V zavéru této faze pozorovatelé-hodnotitelé popreji véem kandidatim hodné Uspéchu,
energie, elanu a &tésti pro dnesni den.



4) Realizace jednotlivych cvi¢eni a zadani
Samotnym cvi¢enim se budu konkrétn¢ vénovat v kapitole Jednotlivé modelové
situace v AC, pouZzivané v naSi organizaci.

5) Zhodnoceni dosavadnich wykon#i kandidatiz v5 cvi¢enich, rozZouceni se 3 ngméné
vhodnymi kandidéaty

Vzhledem k efektivité AC, doch&zi po 5 cvicenich k vybéru 3 kandidéta, ktefi
postupuji do dalsi ¢asti dne a k vybéru 3 negméné vhodnych kandidata. Témto kandidatam
pozorovatelé-hodnotitelé daji zpétnou vazbu K jejich vykonu, zpétnou vazbu k dotazniku
PAPI a podékuji a rozlouci se skandidéty. Vzhledem k tomu, Ze je naSim cilem ziskani
sympatii kazdého kandidéta, jako mozného budouciho zékaznika, dostavaji odchézejici

kandidéti malé upominkové predméty.

6) Realizace jednotlivych cvi¢eni aindividuélnich rozhovorii
Kandidéti, ktefi postoupili do dalsi ¢asti AC, realizuji cviceni a individudni
rozhovory. Po ukoné¢eni individudlnich rozhovori kandidéti odchézi.

7) Hodnoceni a vyhodnoceni vykona kandidatiz, vwhbeér negjvhodnéjsiho kandidata

V prubéhu vybérového ftizeni hodnoti piitomni pozorovatelé-hodnotitelé kazdého
kandidata po ukonceni dané aktivity.

K hodnoceni slouzi z&znamové archy a hodnotici formulare, které popisuji parametry
aoblasti chovani kandidata, jez sledujeme ato vZdy s primou vazbou na konkrétni situaci.

Trenér-moderétor vybérového tizeni zapisuje prabézné vysledky hodnoceni na flip
chart.

Na zéklad¢ poctu kandidétu, resp. kvalité
jgjich vykonu v jednotlivych cvicenich, tzn. podle
hodnoceni  kandidé&tt  pozorovateli, v nekterych
piipadech dochézi k dalSi selekci mezi kandidéty.

Pokud nektery zkandiddta  nespliuje
prokazatelné zékladni predpoklady pro vykon
povolani prodejce novych vozi, je mu poskytnuta
kvalitni zpétna vazba k dosud piedvedenému vykonu
anasledné opoudi vyberové tizeni.

Vice ¢asu tak muaze byt vénovano tém
kandidatam, ktefi vykazuji urg¢ity stupei schopnosti,
dovednosti a potencidlu pro obchod, kontakt se
z&kazniky apod. - viz snimek zobrazujici hodnoceni
dne.

Na zavér vSichni piitomni pozorovatelé dospéji ke spolecnému rozhodnuti, kteri
z kandidétu: jsou vhodni na pozici prodejce novych vozi nasi znacky.
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Rozhodnuti o pfijeti kandiddta do pracovniho poméru je na strané
majitele/feditele firmy obchodnika.

Toto rozhodnuti maze majitel/vedeni firmy ucinit:
* ihned po ukonceni vybéroveé rizeni a sdélit jej osobné GspéSnému kandidatu,

» scasovym odstupem od vybérového tizeni a sdélit jej Uspésnému kandidétu telefonicky,
pisemng.
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1.4.1 Profil pozadavka na kandidéata jako zaklad hodnoceni

AC v nasi organizaci

V rédmci vybérového tizeni na pozici prodejce vozi pozorujeme predevSim miru
osobnich a socidnich schopnosti a dovednosti, pFitomnost talentu pro prode potazmo
obchod, schopnost vytvorit pozitivni prvni dojem, schopnost klést otazky, schopnost
reagovat na namitky, uréity ,lovecky ingtinkt® - rozpoznani nékupnich signalu
aVv neposledni fadé schopnost pochopit, ztotoznit se a aktivné pouzivat v komunikaci veskeré
zékladni hodnoty a atributy filozofie nasi zna¢ky pro chovani prodejniho personalul.

Motto: , Hledame-li nového cloveka do firmy, pak vybirdme vzdy konkrétniho cloveka
pro konkrétni ¢innost v konkrétnim podniku.*

Zpusobilost prodejci - piehled viastnosti, potieb, tuzeb a stylia chovani
a) Snaha nééeho dosdhnout - jedna se o Usili splfiovat a piekracovat ocekavani,
C0Z se mize projevovat v téchto oblastech:
¢ touha po osobnim Gspechu,
* touha prosadit viastni nézory,
 duraz na planovani,
* touha osobne dedovat Ukoly a7 k jejich dokonceni.

b) Otevienost k u¢eni - jednd se o ochotu ziskdvat nové zkuSenosti, coz se muze
projevovat v téchto oblastech:
 duraz na Zkoumani novych napadi,
* touha po zmenach.

¢) HouZevnatost pod tlakem - zde se kombinuje snaha né¢eho dosdhnout (popsana vyse)
a vytrvalost pod tlakem, coz se mize projevovat v téchto oblastech:
¢ touha po osobnim Gspechu,
* touha prosadit viastni nazory,
* touha osobne dedovat Ukoly az k jejich dokonceni,
* rychlost prace,
* oceneni tvrdé préce,
* touha po zmenach,
* snadnost rozhodovani.

d) Flexibilita - ta zahrnuje efektivni préci srozmanitymi dkoly, lidmi, situacemi
a prizptisobeni se jim, coZ se mizZe projevovat v téchto oblastech:
* durazna organizovanost,
» diraz na planovéani dopredu,
* zajem na kontrolu detaili,
» snaha drZet seinstrukci a pokyni,
» touha po zmeénéch,
* rychlost préce,
 touha prosadit viastni nazory.
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€) Inovativhost - jedna se o premySleni vné piedem danych parametrt, scilem najit
novaieseni, moznosti a prilezitosti, coZ se mizZe projevovat v téchto oblastech:
» snaha drZet seinstrukci a pokyni,
* duraz na Zkoumani novych napadii,
» touha po zménéch,
* snadnost v rozhodovani,
 touha po osobnim Uspechu,
» duvera ve schopnosti prevzit vedeni.

f) Nadouchéni a empatie - zahrnuje vénovéni pozornosti druhym pii vzaemné
verbalnii neverbdlni komunikaci a vhodnou interakci k povzbuzeni a smérovani takové
komunikace. Pti posuzovani této zpusobilosti muze byt uZitecné vzit v Gvahu nasledujici
faktory:

touha sezndmit se osobné s ostatnimi,

touha prosadit viastni nézory,

touha zaujmout druhé a ziskat uznani,

touha prebirat odpovednost za osoby anebo Ukoly a mit viiv na ostatni a vést je,

touha byt soucésti tymu,

snaha podporovat nadrizené.

g) Prosazovani se - vztahuje se na styl vyjadiovani, kdy se nékdo snazi presvédcovat
ogtatni, aby vyhovéli jeho zaméram. Je mozné vzit v Gvahu nasledujici faktory:

touha prosadit vlastni nazory,

diiraz na oviddani emoci,

diiraz na podporovani harmonie a vst7icné a prratel ské chovani,

touha po osobnim Gspéchu,

touha prebirat odpovednost za osoby nebo Ukoly a mit viiv na ostatni a vést je,

touha sezndmit se osobné s ostatnimi.

h) Komunikace - zpusobilost se tyk& sdileni informaci jasnym a vhodnym stylem
za pouZziti riznych metod a prostiedk:

diiraz na podporovani harmonie a vst7icné a prratel ské chovani,

diiraz na oviddani emoci,

touha prosadit vliastni nézory,

diivéra ve schopnosti prevzt vedeni,

rychlost préace.
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1.5 Jednotlivé modelové situace v AC, pouzivaneé v nasi
organizaci

Vtéto césti mé bakalarské prace se budu zabyvat predstavenim jednotlivych
modelovych situaci, které v sou¢asnosti vyuzivame v AC v naSi organizaci. Modelové situace
jsou rozdéleny podle svého charakteru: individudlni modelové situace, skupinové modelové
situace, psychodiagnostické testy.

1.5.1 Individualni modelové situace — prezentace, pohovor, hrani roli, zkousky
tvarcich aimprovizacnich schopnosti.

1. Prezentace

Prezentacni dovednosti jsou dileZité pro praci prodejce, ktery v prvé fézi prodava
sam sebe, v dal§i fazi prodava svoji firmu, jeji produkty ¢i sluzby. V ramci prezentace, mohou
kandidé&ti vyuzit ke svému verbanimu a nonverbanimu projevu také dalSi pomuacky,
napr. flip chart s grafickou podobou struktury prezentace, Power Point.

a) Sebeprezentace

1. Popis a zaméreni modelové situace — situace je zaméfena na sledovani prezentacnich
dovednosti, ale i sebepojeti a zpisobu zvladani stresu.

Pri sebeprezentaci se pozorovatelé-hodnotitelé zaméiuji na pozorovani:

Kandidat vystupuje sebejiste a presvedcive, prezentuje, co on osobné déla a jakym zpisobem,
definuje, co jejeho cilem a prezentuje své nazory strukturovane, udrzuje ocni kontakt

s pozorovateli, pouZiva oteviend gesta, poztivni 7ec tela, poztivni vyjadiovani.

2. Zadani:

ZADANI
Na z&kladé Vasi doméci pripravy prezentujte piitomnym pozorovatelim Vami
zvolené téma:

1. Prezentace sim/sama sebe (kandidét s praxi)

» predstavte nam, VasS dosavadni profesni Zivot, prinos konkrétnich Zivotnich situaci
pro V&S osobnostni rozvoj, rozsah dosavadnich kompetenci a zodpoveédnosti, piehled
dosavadnich Ukola a cilti, pracovni Uspéchy a zkuSenosti.

2. Prezentace sam/sama sebe (kandidat bez praxe)

piedstavte nam, proc jste si vybrali préci prodejce, co od té&to profese ocekavate,
jaky prinos pro Vas znamenalo dosavadni studium, v ¢em vidite svij potenciél,
jaka konkrétni ¢innost by Vas bavila, popt. Vas motivovala

PouZzijte pomocné prostiedky, které jsou k dispozici (napi. Flipchart, Power Point).
Na sebeprezentaci mate 10 minut.
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3. ZkuSenosti — sebeprezentaci vhodné pouzivame na Gvod AC. VétSina Gcastnika
s sebeprezentaci pripravuje v Power Point. Zde jasné rozeznavame, kdo se dostatecné
pripravoval a kdo ptipravé bohuzel nevénoval dostatek ¢asu. Zamétujeme se nejen na formu,
ale i obsah prezentace, bohuzel nejsou vyjimkou pieklepy a dokonce hrubky! Vzhledem
k tomu, Ze se jedné o prvni individualni prezentaci, nervozita je znaéné. Presto kazdy Ucastnik
dogtava pozitivni zpétnou vazbu, aby byl dostatené ,, motivovan® a uvolnén, pro dalsi ¢ast
dne.

b) Prezentace znacky ¢i firmy

1. Popis a zaméreni modelové situace — situace je zaméfena na sledovani prezentacnich
dovednosti, ale i sebepojeti a zpasobu zvlddani stresu. TaktéZ je mozné se zamefit
naprvotni zhodnoceni  temperamentovych a nékterych  kognitivnich  (poznavacich)
charakteristik.

Pri sebeprezentaci se pozorovatelé-hodnotitelé zaméiuji na pozorovani:

Kandidat vystupuje sebejiste a presvedcive, prezentuje, co on osobné déla a jakym zpiisobem,
definuje, co jejeho cilem a prezentuje své nazory strukturovane,

udrzuje ocni  kontakt spozorovateli, pouZiva oteviend gesta, poztivni 7ec tela,
poztivni vyjadrovani.

2. Zadani:

ZADANI
Na zékladé Vasi doméci pripravy, prezentujte pritomnym pozorovatelaim Vami zvolené
téma: 1. Prezentace naSi zna¢ky —jejich produkti

» predstavte ndm spole¢nost XY, vyuZijte verejné dostupnych informacni zdroja
2. Prezentace firmy, ve kteréjste pracoval/a

» predstavte ndm Vasi soucasnou (nebo byvalou firmu), dale pak rozsah Vasi ¢innosti,
piehled Ukoli, kompetenci a zodpovédnost, formy stanoveni cilu jejich plnéni,
podminky motivace, apod.

Pouzijte pomocné prostiedky, kteréjsou k dispozici (napt. Flipchart, Power Point).

Na sebeprezentaci méte 10 minut.

3. ZkuSenosti — prezentaci pouzivame na ivod AC. VétSina U¢astnika si prezentaci pripravuje
v Power Point. Zde jasné rozeznavame, kdo se dostatecné piipravoval akdo pripravé bohuzel
nevénoval dostatek casu. Zamétujeme se také na to, jak se kandid& vyjadiuje o svém
byvalém zaméstnavateli, jak se stavi k firmé celkove, k byvalym nadiizenym a kolegam.
V pripadé prezentace naSi znacky pozorujeme schopnost zjisténi dostatku informaci a jejich
vhodnou prezentaci.

Zaméiujeme se nejen na formu, ale i obsah prezentace, bohuzel nejsou vyjimkou preklepy
a dokonce hrubky! Vzhledem k tomu, Ze se jedné o prvni individuadlni prezentaci, nervozita je
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zna¢nd. Presto kazdy (castnik dostava pozitivni zpétnou vazbu, aby byl dostatecné
»motivovan® auvolnén, pro dalsi ¢ast dne.

¢) Prezentace ,, Chovani ¢lena prodeiniho tymu*
1. Popis a zaméreni modelové situace — situace je zamérena na sledovani prezentacnich

dovednosti, ale i sebepojeti a zpiasobu zvladani stresu. Dale pozorujeme:

Kandidat vystupuje sebejisté a prresvedcive, prezentuje, co on osobné udéla a jakym
zpiisobem, definuje, co je jeho cilem a prezentuje své nazory strukturovane,

je schopen vnimat prodejni proces s ohledem na potreby, prani a spokojenost zakaznika.

2. Zadani:

ZADANI

» Chovani ¢lena prodejniho tymu*

Po zhlédnuti videonahravky, analyzujte chovani prodavajiciho, které je ukézano
ve videonahravce, a zastavte se obzvlaste u nésledujicich otazek:

- Jak hodnotite chovéani prodejce v ukéazce?
- Jak by pisobilo chovani a komunikace prodejce na Vas?
- Jak byste se choval Vy jako ¢len prodejniho tymu?

PouZijte pomocné prostiedky, které jsou k dispozici (napt. Flipchart).

Na pripravu méte 10 minut, na sebeprezentaci mate 5 minut.

3. ZkuSenosti — videoukazky vyuZzivame jako moZnost hodnotit chovani prodejce,
ktery hovori se zékaznici. Ugastnici maji moznost vidst prodeini rozhovor. Nadim cilem
jepozorovat prezentaci, ve které U¢astnici prezentuji svij ndzor a hodnoceni daného
prodeginiho rozhovoru. Je zde velmi dileZité, zdali si kandidati vSimaji nejen co, a jak
prodejce zakaznici ika, ale také jakou ma , fec téla‘ aco tim vlastné fika

Dulezity je také navrh, jak by se U¢astnik choval v dané situaci, coZ si musi hodnotitelé velmi
dobie zaznamenat, protoZe v dalSi ¢asti AC maji Ucastnici za Ukol toto jednéni realizovat
pti hrani roli. Pozorovatelé mohou pozorovat, zdali se U¢astnik opravdu chova tak, jak sém
navrhoval v prezentaci a zjistil také diky zpétné vazbe, kterou mu poskytl trenér—moderator.
Jedna se 0 ovéieni schopnosti ucit se nove véci aihned je aplikovat do své praxe.

2. Pohovor

Pohovory jsou béZnou soucésti AC v naSi organizaci.
1. Popis a zaméieni modelové situace — rozhovor probihd mezi kandidétem a trenérem—
moderdtorem, je veden polostandardizovanym-preddefinovanym zptisobem, shodnym
pro viechny kandidaty.
V z&véru rozhovoru kladou otazky ostatni pozorovatelé-hodnotitelé a vyzvan k otazkam je,
také samotny kandidat. Zde je mozZnost pozorovat motivaci kandiddta a jeho zaem
0 obsazované pracovni misto.
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V rémci individudiniho rozhovoru ma& kandidd moZznost ukazat, vjaké miie
odpovidaji jeho postoje tomu, co je v prodgji duleZité. Pozorovatelé ziskaji moznost vytvorit
si uceleny obraz o kandidatovi tak, aby mira jeho osobnich a socidlnich schopnosti
adovednosti byla v souladu sjeho schopnosti pochopit, ztotoZnit se a aktivné pouzivat
v komunikaci veskeré zakladni hodnoty a atributy filozofie nadi zna¢ky pro chovani
prodeginino persondlu, véetné odkazii a postiehtt odpovidajicich poZadavkim v oblasti
psychologického profilu prodejce.

V pripadé individualniho rozhovoru hovorime také o tzv. polostandardizovaném rozhovoru.
Vychazime ze zadanych/standardizovanych otazek, které jsou pokladany vSem kandidéttam.
Doplniujici otazky jsou pak kladeny jako okamzité reakce na odpovéd’ ¢i podnét konkréniho
kandidata.

Tento rozhovor slouzZi ke zji&téni hodnot, cilt, zkuSenosti, dovednosti, silnych a slabych
stréanek, motivace, atd. V pribéhu dne jiZ pozorovatelé a kandidati nasbirali dostatecné velky
pocet spolecnych zéZitka, a proto by vtuto chvili mél existovat ur¢ity vztah davéry
mezi moderdtorem, ktery rozhovor vede, a kandidatem.

Doporucujeme vytvorit v prubéhu rozhovoru atmosféru, kterd dialog ulehci, napt. nabidneme
néco k piti nebo jiné misto na sezeni.

V rdmci navozeni prijemné atmosféry moderator pochvali kandidédta za jeho dosavadni
spolupréci a predvedené vykony v prabéhu celého dne a pogratuluje k dosavadnimu vykonu,
jelikoZ jeho snaZeni bylo kvalitni a proto se v tuto chvili dostal do zavére¢né ¢asti vybérového
fizeni.

Na za¢atku rozhovoru jsou k dispozici osobni Udaje. Tim ziskédme ur¢itou osnovu.

Kandidat popise v chronologickém potadi svij Zivotopis. Interpretacni rastr ziskany v prvni
fézi se dale diferencuje. V této ¢asti rozhovoru se mezi osobou, ktera rozhovor vede a osobou,
kterdrozhovor podstupuje, vytvéri vztah daveéry, ktery umozni pokladat osobni otézky.

V dalsi ¢ésti rozhovoru se projednaji i emociondlné ladéné obsahy. Osoba, se kterou je
rozhovor veden, potiebuje pomoc osoby, kterd interview vede, aby byly piekonany bloky
aaby byl zpracovan obsah. Poradi otdzek by mélo byt voleno individudiné a m¢l by byt bran
ohled na postoj osoby, kterainterview podstupuje. Poradi otédzek proto neni zavazné.

Otézky je dale potieba pokladat tak, aby se osoba, se kterou je rozhovor veden, mohla na dany
Usek Zivota plné soustiedit.

Po obsahové strance by se mely otézky vztahovat vzdy k udalostem, které Ize sledovat
aregistrovat, jako jsou napt. zpasoby chovani, z&%itky, uddlosti. | tehdy, kdyZz maji byt
Zjistény obsahy, které je potieba interpretovat, jako jsou hodnoty, zagmy a cile, je potieba
otézky poklédat tak, aby bylo jasné, na jaké uddlosti se interpretace vztahuje. To je daleZité,
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protoZze — jak ukazuji zkuSenosti - osoby podstupujici rozhovor se v interpretaci svého chovani
¢asto myli. Osoba, se kterou je rozhovor veden, maze napt. fici, Ze moc pro ni nepiedstavuje
Z&dnou zvlastni hodnotu. Podle chovani viak vidime, Ze udéld hodné pro uspokojeni potieby
moci, takZe z toho odvodime, Ze moc ma pro ni v Zivoté Ustredni hodnotu.

Nezbytnou souéasti individualniho rozhovoru je ovéieni vysledki testu PAPI.

V této casti klade trenér-moderator dopliujici otézky, kterymi oveétuje/potvrzuje vysledky
abodové hodnoty ztestu PAPI, predeviim pak v oblastech, které maji nejvétsi vyznam
pro pozici prodejce.

Informace pro pozorovatele pred zahgjenim rozhovoru

 objasnéni cila rozhovoru,

 vysvétleni Ukolt pozorovatele - pouze naslouchat, zapisovat si, shromaZzd’ovat postiehy,
* vysvétleni formulare pro vyhodnoceni,

» nakonci interview mé pozorovatel moznost polozit kandidatovi dopliujici otazky.

Informace pro kandidata pred zahéjenim rozhovoru

e vramci interview, které bude nyni nasledovat, poloZime véem kandidatam stejné otézky,

» odpovidejte jen tehdy, pokud jste mé otazce porozun¥l, v piipadé pochybnosti se, prosim,
zeptejte,

* nemusite odpovidat na vsechny otézky; zalezi jen naVas,

v priab¢hu rozhovoru s budu délat poznamky, které slouzi pro moji potiebu
a po vyhodnoceni rozhovoru budou zni¢eny,

e pritomni pozorovatelé se nebudou naseho rozhovoru aktivné UGcastnit, budou pouze
poslouchat a poté budou za Gcelem zagjisténi objektivity spolupracovat na spole¢ném
vyhodnoceni,

» naSrozhovor bude trvat priblizné 45 minut,

* cil: pfi rozhovoru Vam chceme dat moznost ukézat, v jaké mite odpovidaji VaSe postoje
anézory, tomu, co je v prodgji dilezité,

o ,JeVamjedté néco nejasne?

+ ,Méte jedte n¢jaké otazky nebo piéni, jez vyplynula z téchto informaci a o kterych nyni
chcete hovorit?*

o ,Vidim, Ze je Vam jasné, jak budeme nyni spole¢né postupovat, takze Vam polozim prvni
jednoduchou otézku, kterd by Vam mela pomoci, abyste se uvolnil a v pozitivnim duchu
zahdjil rozhovor.”

Tento rozhovor trva cca 45 minut a vzhledem k tomu, Ze jej zarazujeme na samy
konec AC, je velmi ndro¢ny pro vSechny zlc¢astnéné. Ovem diky pokrocilému ¢asu, unavé
apozitivnimu vztahu s kandidatem, ktery je vzdy mym cilem, ziskame dulezité informace,
které by v Gvodu AC jisté nezaznély.
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3. Hrani roli

Tato metoda poskytuje assessorim mozZnost pozorovani a zjisténi prodejnich
kompetenci kandid&ti na pozici prodejce. Jsou bedlivé pozorovany a zaznamenavany
jednotlivé prodejni kompetence jako je schopnost prodat sama sebe, schopnost zaujmout
pozornost, mit ,,tah na brénu“, budovéni vztahu, identifikace s produktem, sluzbou ¢i firmou,
zvl&dani namitek a v neposledni fadé také odolnost vici stresu a zatézi.
Snahou pii hrani roli je co nejredngjSi situace a prostiedi, ve kterém budou kandidati
pracovat, proto se hrani roli prevdZzné odehrava p¥imo v autosalonu, mezi vystavenymi
vozy.
Pt hrani roli, nej¢astéji vystupuji 2-3 aktéri, prodejcem je vzdy kandidd a zakaznika
¢i zgjemce hraje trenér—moderétor nebo vedouci prodeje, ktery pasobi u daného obchodnika.
Béhem hrani roli je U¢asten vZdy jen jeden kandidat, ostatni kandidéti jsou v jiné mistnosti,
kde se pripravuji na své modelové situace.

a) Prodg produktu — pir'edem nezndmého

1. Popis a zaméieni modelové situace — modelova situace prodeje netradi¢niho produktu
umoziuje sledovat jednotlivé ¢ésti prodejnich kompetenci. Pfi pozorovani se piedevsim
zamgtujeme nato zda:

Kandidat je schopen prizoisobit se riznym typum osobnosti zékaznika, m& schopnost
kreativniho my3eni, reaguje na sdéleni/ndmitky partnera, projevuje zajem o Zivot partnera,
zaujima vstricny postoj k potiebam partnera, vyuziva vhodnych argument:i,

vede aktivne rozhovor (klade otazky), pouZiva poztivni styl vyjadirovani,

dokaZe prekonat nesouhlas zakaznika, dokéze odolavat natlaku,

dosahl svého cile — napr-. dohodnuti dalSiho kontaktu, terminu, uzavieni smlouvy.

2. Zadani:

ZADANI
Vypracujte prosim, postup nabidky a postup vedeni obchodniho rozhovoru tak, abyste
dokézal/la béhem 5 minut nabidnout a prodat, Vam predem nezndmy produkt.

Vyuzijte VaSich komunikatnich dovednosti, pouZijte vhodnych argumenti a zdiraznéte
vyhody pro zékaznika.

3. ZkuSenosti - tato modelova situace, na z&kladé zpétné vazby od kandidétu, je jednou
z ngjnaro¢ngjSich. Zde vynikaji lidé, ktefi maji schopnost kreativniho mysleni, dostate¢nou
slovni zasobu a predstavivost. Ne vSichni ovdem jsou takto nadani od piirody. Proto pii méné
UspésSném projevu je tieba kandidatovi podékovat a dat opét pozitivni zpétnou vazbu.
Tuto situaci muzeme odleh¢it tim, Ze dame kandidétovi, tésné¢ pred hranim roli, moznost
vybéru ze tii produkta (minerdlka s ¢ernou vodou, hodinky, které nejdou, propisovacka, ktera
nepise).



b) Prodegini rozhovor u vozidla

1. Popis a zaméieni modelové situace — modelova situace, kterd se odehrava u vozidel
naSi znatky. Nejde ndm o technické a produktové znalosti, ale o zji&téni nésledujicich
kompetenci kandidéta:

je schopen prizpiisobit se rizznym typizm osobnosti zakaznika,

reaguje na sdeleni/namitky zakaznika, projevuje zajem o zakaznika — jeho potieby a prani,
vyuziva vhodnych argument:i a vyhod pro zakaznika,

vede aktivne rozhovor (klade otazky), pouZiva poztivni styl vyjadiovani,

dokaZe prekonat nesouhlas zakaznika, dokéze odolavat natlaku,

dosahl svého cile — napr-. dohodnuti dalSiho kontaktu, terminu, uzavieni smlouvy.

2. Zadani:

ZADANI
Na z&kladé Vasi pripravy, provedte obchodni rozhovor se z&kaznici u vozidla. Pri tomto
rozhovoru ndm prioritné nejde o technické a produktové znalosti.

PouZijte pomocné prostiedky, které jsou k dispozici na autosalonu: prospekty, vozidlo.

Téma:

Pani Nejedl& uvazuje o koupi nového vozu. Na zakladé vhodné vedeného rozhovoru,
ji doporucte viiz, aby odchézela plné spokojena.

Na tento obchodni rozhovor budete mit 10 minut.

3. ZkuZenosti - hrani roli, které probih& ptimo v progtoréch budouciho pasobisté kandidéta
jevelmi vydatné na informace, které pozorovatelé-hodnotitelé potiebuji. Projevuji se
zde negjen komunikacni dovednosti, piedevSim umeéni kladeni otézek, aktivni naslouchani,
ale hlavné schopnost empatie a vhodny ,,tah na branu“. V této situaci, zékaznika vzdy hraje
interni pozorovatel, kterym je vedouci prodeje nebo reditel firmy, divodem je primy kontakt
s kandidadtem. Zde jsou pocity a poznatky pro interniho pozorovatele neocenitelné. Vytvai si
piimou osobni zkuZenost z komunikace skandidatem. Je v primém kontaktu smoznym
budoucim prodejcem.

¢) Prvni kontakt pfi jednani mimo autosalon

1. Popis a zaméreni modelové situace — vzhledem k tomu, Ze k pracovnim c¢innostem
naSich prodegjct patti ziskédvani novych zékazniku, je tieba zjistit schopnost kandidétu
navazovat kontakty, budovat vhodné vztahy, schopnost ziskani relevantnich informaci.
Pri téchto situacich se zaméiujeme na pozorovani temperamentové vlastnosti.
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2. Zadani:

ZADANI

Jste v autosalonu ¢lenem prodejniho tymu a jednim z VaSich Ukolu je ziskavani novych
z&kaznika. Rozhodl jste se, Ze V&S autosalon predstavite ciloveé skupiné mistnich
maloobchodnika. Za tim G¢elem jste minuly tyden realizoval direct mailingovou akci
apri té prilezitosti jste oznamil, Ze maloobchodniky nav&ivite.

Dnes stémito ndvstévami zacinéte a jako prvni mate na programu hodinarstvi na pesi zong.
Neméte informace o tom, jaké vozidla maji k dispozici.

Jedn& se 0 zavedeny podnik, ktery ridi majitel. Obchod se specializoval na segment hodinek
a Sperkt na vySSi cenové Urovni. S&m majitel se Vas zepta, co S piejete.

Vas ukol

* Realizujte dobry prvni dojem, predstavte VaSi firmu a navazte dobry vztah.

* Vyjasnéte si, zda u tohoto zajemce existuje potieba spolupréace s Vasi firmou.

» Vzbud'te zgem o Vas znatku.

» Ziskejte o potencidlnim zgjemci co nejvice informaci.

» Dosadhn¢te zavazného vysledku, napr. terminu dalSi schiizky, zkusebni jizdy apod.

3. ZkuZenosti - jedna se o informagné bohatou situaci. Ovéiujeme si zde schopnost aktivni
navazovani kontaktu a tvorba vztahu. Také zde vyniknou komunikaéni dovednosti, jako
jeumeéni klést otézky, aktivni naslouchéni a schopnost empatie vici zékaznikovi. V této
situaci jsou Uspédni vétSinou Ucastnici, kteri maji dostatecné komunikacni zkuSenosti.
Je zgjimavé, Ze toto téma je pro nékoho téméi nepiekonatelné. V tomto pripadé je nutné
zaradit jesté jinou modelovou situaci, napt. rozhovor u vozidla. V téchto piipadech je nutné
védét, zdali obchodnik potiebuje predevsim akvizi¢niho prodejce, ktery musi byt v tomto
cviceni velmi dobry, nebo prodejce spiSe na autosalon, bez ziskévani zakazniki mimo
autosalon. Ten musi byt velmi dobry v rozhovoru u vozidla. Z naSich zkuSenosti to byvaji
spi&e technicky orientovani lidé.

d) Jednani o uzavi‘leni smlouvy (prodel nového vozu)

1. Popis a zaméreni modelové situace — tato ndro¢na situace je v dneSnim konkurencnim
svété kazdodenni ¢innosti. Prodejce je nucen ¢asto odolévat nétlaku zékaznika, ktery se snazi
cenu za produkt sniZit a2 pod moznou Unosnou mez. Zjistujeme nasledujici kompetence
kandidata:

je schopen pri zpiisobit se rizznym typiim osobnosti zakaznika,

reaguje na sdeleni/namitky zakaznika, projevuje zajem o zakaznika — jeho potieby a prani,
vyuziva vhodnych argument:i a vyhod pro zakaznika,

vede aktivne rozhovor (klade otazky), pouZiva poztivni styl vyjadiovani,

dokéZe prekonat nesouhlas zakaznika, dok&ze odolavat nétlaku,
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2. Zadani:

ZADANI

V minulém tydnu jste vedl/la Gspédné poradensky rozhovor s potencidlnim zékaznikem.
Objasnil/la jste zékaznikovi vSechny potiebné detaily a vypracoval/la nabidku na ¢éstku
600.000,- K¢, u které je vycerpano VaSe rozpéti pro poskytovani slev, s vyjimkou rezervy

ve wsi 1,5 %. Z&kaznik Vés pozédal o ¢as narozmyslenou.

Na dnedni den je dohodnuta dalSi schizka a Vy vychéazite z toho, Ze je zakaznik ochotny
kupni smlouvu uzaviit.

Zé&kaznik prijde podle dohody do autosalonu a jde za Vami, ovSem piichézi s pranim dalsi
slevy na V&S produkt.

Vas ukol

* Ved'terozhovor se svym zékaznikem.

» Dosahnéte uzavieni smlouvy.

» Dbejte nato, aby po vzgemneé dohodeé, byl spokojeny zakaznik i Vy, jako zéstupce
autosalonu.

3. Zku&enosti - velmi U¢innd modelové situace, ve které vynikaji schopnosti zdolavani
namitek, zvladdani nétlaku a stresu, umeéni vyjednévat. VétSina Gcastniki pristupuje k tomuto
cviceni sobavou, zdali uspéji. Pozorovatelim ovSem ani tak, nejde o to zda, kandidét slibi
»Zakaznikovi“ slevu, ale jak dlouho dokéze hledat feSeni, zdolava namitky a umi zmeénit Uhel
pohledu.

4. Zkousky tvir ¢ich a improvizaénich schopnosti

Vzhledem ktomu, Ze madm své vlastni zkuSenosti stim, Ze prodejce se v terénu,
dogtane do situace, kdy musi velmi rychle pouzit verbdni improvizaci a byt dostatesné
kreativni, proto je zatazujeme do naSeho firemniho AC.

a) Novy konstrukéni prvek

1. Popis a zaméreni modelové situace — modelova situace je zamérena na zjisténi schopnosti
okamzité improvizace a schopnosti zgjidténi si dostupnych informaci a jejich vyuziti.
Sledujeme také schopnost identifikace skvalitami daného konstrukéniho prvku, s produkty.
Cvi¢eni nemaji Ucastnici napsano v rozpisu celého dne AC, samotné zadani je jim sdéleno
béhem dopoledni ¢asti, je sdéleno Gstné, spolu sinformaci, Ze predvedeni zadani bude
soucasti modelove situace hrani roli (napt. Prodejni rozhovor u vozidla)
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2. Zadani:

ZADANI

Jste ¢lenem prodejniho tymu a jste na autosalonu. U produktu, ktery je v sou¢asnosti novym
modelem, stoji z&kaznik, a pigji si, abyste jej seznamil s novym konstrukenim prvkem XY
na novém vozidle.

Vas ukol

» predved’te z&aznikovi, jak novy konstrukéni prvek funguije,

» pouZijte dostatek argumenti, které zékaznikovi prezentujete,

* Zjistéte s v3e potiebné o téo novince na vozidle.

Pro pripravu vyuZijte vystavené vozidlo, prospekty, popi. vsechny zdroje které jsou
v autosalonu dostupné.

3. ZkuSenosti - presto, Ze cviceni je zadano Ustné a zcela prekvapive, Ucastnici, pokud maji
potiebné schopnosti, vyuZivaji dostupnych prospektu, vystavenych vozi. Dokézi se velmi
dobre, v kratké dobé sezndmit s novymi informace a Uspédné je prezentovat ,,zékaznikovi®.
Kandidati, ktefi nejsou technicky zaméfeni, neprojevuji takové nadSeni nad novym
konstrukénim prvkem, ale snaZi se Ukol plnit. Proto je tteba v AC zaradit i rozhovor na jiné
téma, neZ je technika. | kdyZz vtomto cviceni nesledujeme technické znaloti, ale jiné
schopnosti.

1.5.2 Skupinové modelové situace

Jsou predevdim zameéteny na zjidténi interpersonalnich charakteristik, vykonovych
charakteristik, tedy zji&téni schopnosti tymové spoluprace. | kdyZz chépeme prodejce
jako samostatnou, aktivni osobnost, piesto na autosalonu musi byt tymova spolupréce.
Prodejci jsou na sobé zavisli pri predavani novych informaci, planovéni a realizaci akci
a bezchybném chodu autosalonu.

a) Skupinova diskuze

1. Popis a zaméreni modelové situace — kandidati jesté pred vliastnim AC uskutecnili
svévlastni ,,Mystery Shopping“, na AC probiha skupinovéa diskuze, také za U¢asti trenéra—
moderétora, ktery vhodnym zptisobem diskuzi zahdji. Poté iz diskutuji samotni U¢astnici.
Pozorovatelé-hodnotitel é se zameéiuji, zda kandidat:

pristupuje k tématu s nadSenim a se zaujetim,

pouziva poztivni styl vyjadiovani,

zaujima jednoznacny nazorovy postoj,

dokéZe se podivat na dané téma oc¢ima zakaznika,

oteviene vstupuje se svymi nazory do diskuse,

zajima se 0 nazory ostatnich.
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2. Zadani:

ZADANI
Sehrajte prosim, roli zékaznika, ktery si chce koupit novy viiz, a pozorujte pritom chovani
prodejce.

Béhem ndv&tévy si prosim, nepi&té zadné poznamky, ani prodejci nesdélujte, Ze se jedna
0 V&S pruzkum. Chovejte se prirozené jako bézny zékaznik.

Sledujte predevsim:

» Jak autosalon vypada (okoli, parkovi&té, vnitini prostory)?
» Jak se chovaavystupuje prodejce?
o NacoseVéspta?
o Jak Vam daval ngjevo, Ze Vés podouchd?
o Ukazal Vam viz, ktery odpovidal Vasim predstavam?
o Co nésledovalo po prezentaci vozu?
» Jaky celkovy dojem na Vés prodejce udélal?
* Co udélal dobre tak, ze byste si u n¢j viz koupil/a?
» Conxl udélat 1épe, abyste si u n¢j vaz koupil/a?
» Doporucil/a byste tohoto prodejce VaSemu zndmému a proc (proc¢ ne)?

V pripadé, Ze neméte sprodejem vozi z&dné vlastni zkuSenosti, poslouzi Vam tento ukol
k ziskani prvotnich informaci a predstav o ¢innogti, kterou chcete vykonévat a o pracovni
pozici, kterou chcete zastévat.

VaSe poznatky, dojmy, postiehy a z&zitky z tohoto fiktivniho nékupu nového vozu vyuZzijete
v rdmcei VaSich aktivit v prabéhu vybérového fizeni.

3. ZkuSenosti - i kdyZ je tato skupinova diskuze, na téma Mystery Shopping, zarazena
hned v neformanim Gvodu AC byva velmi intenzivni a ziva Kandidéi maji moznost
prodiskutovat vlastni poznatky a zkuSenosti. Pro pozorovatele-hodnotitele je velmi vydatnym
cvic¢enim pro ziskéni prvnich informaci a postreh.

b) Typologie zdkaznika a vhodna komunikace s nim

1. Popis a zaméreni modelové situace — cilem této situace je zaméfeni na sledovani druhu
acharakteru interakce s druhymi. Sledujeme zde, zda je assessovany v kontaktovani druhych
aktivni ¢i naopak spise vyckava kontaktu od druhych, kdo jak je aktivni pti rozdélovani
jednotlivych obrézki, zadéni. Jak jsou jednotlivi Ucastnici schopni prosadit svij nazor, najit
kompromis, ¢i prijmout nazor kolegi. Jak jsou také jednotlivi kandidéti orientovani
na zékaznika a komunikaci s nim, coz jsou oviem informace jiz druhotné.
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2. Zadani:

ZADANI
Na priloZenych snimcich je zobrazeno nékolik osob. Predstavte s, Ze se jedna o navatévniky
VaSeho autosalonu.

Zadani pro tym:

na z&kladé Vasi spoleéné pripravy popiste jak stimto ¢lovékemylidmi budete komunikovat,
napr-.

» jak zatnete rozhovor,

* jakeé budete klést otazky,

* jak budete vystupovat,

jak budete presvédcovat,

* jak budete argumentovat,

e ad.

K dispozici méte 20 min. na ptipravu, 10 min. na prezentaci

3. Zku&enosti - diky tomu, Ze toto tymové cviceni je zarazeno, jako predposledni aktivita
kandidéti, je patrna velké spolupréace kandidata, ktefi se béhem dne iz dostatecné poznali.
Zde je patrné, jak jsou kandidéti unaveni, ale piesto se snazi co nejlépe obstét, v prezentaci
typu komunikace se z&kaznikem, pred pozorovateli a hlavré pied ostatnimi kandidaty.
Prijemnym zpestienim je uvolnénd atmosféra a nékteti kandidéti jiz zdomécni na tolik, Ze se
objevuji vtipky avelmi vesela nalada.

1.5.3 Psychodiagnostické testy

V ramci ziskani vice informaci o kandidatech vyuzivame psychometricky test PAPI.

Informace/interpretace/vystupy  porovnavame  sinformacemi  jiz  ziskanymi,  napt.
ze Zivotopisu, motiva¢niho dopisu, referenci, osobniho pohovoru, ad.

CojePAPI?

PAPI (Perception and preference inventory — souhrn vniméani a preferenci) je védecky
oveéieny osobnostni dotaznik, ktery byl konkrétné navrZzen pro zjistovani zpasoba chovéani
apreferenci vhodnych pro dané pracovité. Byl pavodné navrZzen na pocétku Sedesétych let
dvacatého stoleti Maxem Kostickem na katedie pramyslové psychologie na Stétni univerzité
v Bostonu v USA. Od té doby byl piizptisoben jednotlivym kulturam a preloZen do 25 jazyka.

Dotaznik PAPI predklada uchazeci 90 part tvrzeni. Uchazeti bude vyplnéni dotazniku
trvat as 15 az 20 minut (¢asovy limit neni stanoven). Je to dotaznik 0 vnimani sama sebe,
takze lidé jg vyplnuji tak, jak se sami vidi. To nemusi vZdy odpovidat skutecnosti. Ziskané
Udaje je nutno ovefit pii individudlnim rozhovoru s uchazecem.

Vysledky se zobrazuji graficky na kol&oveém grafu PAPI s 20 stupnicemi (raznymi
pismeny). Profilem uchazece je zelenalinie.
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Celkem je 20 stupnic, z nichZ deset predstavuje stupnice roli (¢erna pismena) a deset
piedstavuje stupnice potieb (zelena pismenad). Kazda stupnice je oznatena nazvem, pismenem
a popisem stupnice.

Stupnice potieb: vyjadiuji preference chovani uréitym zpasobem. Jsou to stabilni
znaky osobnosti a oznacuji, co lidé chtéji; co lidé v zaméstnani hledaji.

Stupnice roli: vyjadiuji vnimani klicovych aspektia pracovnich situaci. Tyto stupnice
informuji o tom, jak lidé smy3leji 0 svém chovani.

Tento néstroj obsahuje také definovany profil prodejce a na z&kladk zodpovézeni
90 otézek ze strany respondenta’kandidéata ziskdme poznatky, do jaké miry se projevuji v jeho
chovéani vlastnosti/schopnosti/potieby/vnitini motivy jako napt.:
» sociabilita,
« flexibilita,
» vytrvalost,
* pracovni tempo,
* snahanéceho dosdhnout,
e vstiicnost,
* aktivni dominance.
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V piipadé prodejce naSi znatky a jeho profilu, se zamétujeme piedevSim na téchto
10 vlastnosti a vnitinich potieb:

 aktivitav navazovani vztahu,

* potieba mit blizky vztah k druhym,
 snadné rozhodovani,

* pracovni tempo,

* potieba prosadit se,

» ambiciéznogt,

* systém a poiéadek,

* pozornost detailu,

* potreba zmeny,

 potieba dokorgit ukol.

Vystupy z testu PAPI:
» pro kandidata - struc¢ny tistény komenté vysledki testovani,

* pro trenéra a vedeni firmy - podrobny rozbor vysledku, véetné navrhu doplnujicich otézek
pro osobni rozhovor s kandidatem, které douzi k ovéieni vysledka ¢i jejich potvrzeni.

Na zaklad¢ vysledki testu nepristupujeme Kk eliminaci ¢i vyiazeni konkrétniho
kandidata, nybrz ziskavame dalSi mnoZstvi cennych informaci, které mizeme vyuzit v dalSim
prabéhu vybérového fizeni, resp. v pripadé prijeti kandidata do pracovniho pomeéru i v rAmci
jeho aktivni ¢innosti ve firm¢ a to zegména v oblasti vedeni lidi, individualniho ptistupu,
motivace, apod.
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Shrnuti:

Pro prehlednost jednotlivych metod pouzivanych v naSi soucasné praxi uvadim
tabulku, kde jsou jednotlivé modelové situace rozdéleny podle typu.

Priehled uvedenych metod pouzivanych
pii vybérovych AC v naSi organizaci

I ndividualni modelové situace Skupinové modelové situace

1. Prezentace 1. Pohovory

a) sebeprezentace a) Skupinova diskuze natéma Mystery
Shopping

b) prezentace znacky ¢i firmy 2. Skupinové situace sledujici

C) prezentace ,,Chovani ¢lena prodejniho interpersonalni charakteristiky
tymu*

2. Pohovory a) Typologie zékaznika a vhodna komunikace
snim

a) individudni inteview

3. Hrani roli

a) prodej produktu predem neznamého

b) prodejni rozhovor u vozidla

C) prvni kontakt pti jednani mimo
autosalon

d) jednani o uzavieni smlouvy

4. Zkousky tvir ¢ich a
impr oviza¢nich schopnosti

a) novy konstrukéni prvek
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1.6 Srovnani teor etickych poznatka s nasi stavajici praxi

Cilem mé bakalarské prace je ovéreni Gcinnosti a vhodnosti jednotlivych pouZivanych
cviceni, popr. zji&téni novych moznych cviceni a jejich aplikace do naseho AC. Z odborné
literatury jsem zjitovala jednotlivé modelové situace, se zamgienim na vybér prodejce,

tedy se zaméirenim na prodejni kompetence.

Proto jsem nejprve srovndvala nami stanoveny profil prodejce a modely prodejnich

kompetenci uvedené v odborné

literatuie.

Pfi  srovnani  jsem  zjigtila, Ze se

ve vétSing prodejnich kompetenci shodujeme, rozdil je pouze v odliSném ndzvoslovi.

Dil¢i prode ni kompetence podle literatury

Profil prodejce v nasi organizaci

Sebeprezentace Shaha neceho dosahnout
Tah na branu OteviFenost k uceni
Odolnost Houzevnatost pod tlakem
Budovani vztahu Flexibilita

| dentifikace Inovativnost

Zvl&dani namitek Naslouchani a empatie
Prosazovani se

Komunikace

Pi AC v naSi organizaci navic zjistujeme:

schopnost, kterou nazyvame: Inovativnost- jednd se o premySleni vné predem danych
parametrii, scilem ngjit nova reSeni, moznosti a prilezitosti, coZz se maze projevovat
piedevsim v téchto oblastech:

» diraz na Zkoumani novych napadii,

» touha po zmeénéch,

* snadnost v rozhodovani.

Cilem této schopnosti je zjistit, zdali je kandidat ochoten zkou3et nové véci, je kreativni,
rad se u¢i nové programy, zjist'uje nové postupy a metody.




Po srovnani prodejnich kompetenci a profilu prodejce jsem se jiZ zamétila na srovnani
jednotlivych modelovych situaci, ve kterych je mozné tyto prodejni kompetence pozorovat.
V tabulce je vZdy uvedena prodejni kompetence, modelova situace z literatury a modelova
Situace vyuZivana v nasi praxi.

Prodeg ni kompetence | M odelova situace M odelova situace v nasi
uvedenav literatuie | praxi
Sebeprezentace Sebeprezentace Sebeprezentace
Snaha néc¢eho dosahnout Prezentace kolegy Individudlni interview
Prodg netradi¢niho produktu
Biografické interview
Prezentace prinosu AC
Tah nabranu Skupinovy rozhovor Prezentace,, Chovani ¢lena prodejniho
Snaha néc¢eho dosahnout Prodg redlného produktu tymu*

Prosazovani se

Ziskani informaci po telefonu

Prodejni rozhovor u vozidla
Jednani o uzavieni smlouvy

Odolnost
HouZevnatost pod tlakem
Prosazovani se

Sebeprezentace
Prezentace prinosu
Prezentace prinosu AC

Prodegj predem nezndmého produktu
Jednani o uzavieni smlouvy

Budovani vztahu

Prodg redlného produktu

Prvni kontakt pri jednéni mimo autosalon

Komunikace Odchod ke konkurenci Prodejni rozhovor uvozidia
Naslouchani a empatie
| dentifikace Prezentace radosti a nadSeni Prezentace nasi znacky ¢i firmy
Flexibilita Prezentace doporuceni Prodejni rozhovor uvozidia
Inovativnost Prodg redlného produktu Novy konstrukeni prvek
Zvladani namitek Prezentace doporuceni Prodej predem nezndmého produktu
Komunikace Prodg redlného produktu Prodejni rozhovor u vozidia
Prodgj neredlného produktu
Vysvétleni po telefonu
Ziskani informaci po telefonu
Prezentace prinosu AC
Inovativnost:: Gagarin Novy konstrukeni prvek
diraz na zkoumani | OranZova Jednani o uzavreni smlouvy
novych napadii 13 mésic
touha po zmenéach Genetickainformace

Vzhledem k tomu, Ze se kandidét na pozici prodejce stane fadnym ¢lenem prodejniho
tymu, srovnavam také modelové situace zamérené na pozorovani interpersonanich
kompetenci, potiebu patiit do tymu a ispédné s nim spolupracovat. Prispivat tim k Uspésnému
spInéni cile, coz je spinéni prodejniho ro¢niho cile.

M odelova situace M odelova situace v nasi
uvedenav literatuice praxi

I nter per sonalni kompetence Informace Typologie zadkaznika a vhodna
Pridovi komunikace s nim
Vrcholovy tym Skupinova diskuze na téma Mystery
Inzerét Shopping

Vykonové charakteristiky Stavba
Kresleni
Labyrint
Film

Reakcenastres Titanic
Let balonem
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1.7 Dil¢i zavéry teor etické ¢asti bakalaiské préace

V prvni ¢ésti mé bakaldrské prace jsem zjistila v odborné literature modelové situace
zameiené na vybér nového prodejce a tyto srovnala se situacemi, které vyuzivame v soucasné
praxi v nasi organizaci.

Pfi srovnéni jsem zjistila, Ze v naSi praxi mame vhodné zarazeny individuani
modeloveé situace, které nam umoziuji dostatecné pozorovat kandidéaty v riznych situacich
a zjistit vhodné prodejni a komunika¢ni kompetence.

Velmi zajimavou prezentaci je ,Prezentace piinosu AC“, kterd maze dobre plnit
zpétnou vazbu pro organizatory AC. Diky této prezentaci miZeme zjistit, jednak které
modelové situace byly pro kandidaty ndro¢né nebo jednoduché, jak se kandidati celkové citi
na nasem AC a co by doporucili v AC zmenit nebo zaradit nové moznosti, které jsou
ve prospéch piredstaveni se kandidédtu a jejich vlastnosti, schopnosti, dovednosti a znalosti.
A stanou se piinosem pro samotné AC.

Pfi srovnani  skupinovych modelovych situaci ovdem mame rezervy. Neméame

zarazena cviceni na zjisténi vykonové charakteristiky a nezjistujeme dostatecné schopnost
zvl&dani stresu ve skupinovych modelovych situacich.
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2. Prakticka ¢ast bakalarske prace

2.1 Zjistovani vztahu mezi jednotlivymi cviéenimi v AC
a zjisténi pracovnich vysledki po ¢asovem obdobi 10 mésica

Béhem mésica leden aZz brezen 2008 jsme formou AC, ktera je podrobné popsana
v teoretické ¢asti této bakalarské préace, vybrali k nasim obchodnikim v CR celkem
25 novych prodejcu. Vzhledem ktomu, Ze 2 vybrani kandidédti na danou pozici vibec
nenastoupili a dalsi 2 kandidati odesli jedt¢ ve zkuSebni dob¢, tedy béhem prvnich trech
meésict, ve svém sledovani a hodnoceni jsem méla moznost, pracovat s celkovym poétem 21
novych pracovnika.

Tabulka uvadi: krestni jméno ,nov&ka‘, mésto, ve kterém pasobi a mésic nastupu
do pracovniho poméru u obchodnika v CR.

Poradi: | Jméno prodejce: Oblast piisobnosti prodejce: Datum nastupu:

1. Marian Prerov leden 08
2. Petr 1 Prerov leden 08
3. Karla Brno leden 08
4. Jindich Sumperk leden 08
5. Pavia Prerov leden 08
6. L ubomir Brno leden 08
7. Petr 2 Brno tnor 08

8. Blanka Olomouc tnor 08

9. Miloslav Sternberk unor 08

10. Kristyna Bruntél Gnor 08

11, Ondig Praha Unor 08

12, Daniel Ostrava tnor 08

13. Toméas Sumperk nor 08

14, Petr 3 Ostrava Unor 08

15. Adam Ostrava tnor 08

16. Ivo Hodonin brezen 08
17. Eliska Mlada Boleslav brezen 08
18. FrantiSek Praha brezen 08
19. Roman Praha brezen 08
20. Pavel Chomutov brezen 08
21, Radek Plzen brezen 08

V nasi firm¢ se zapracovani novych pracovniki, vénujeme velmi intenzivné ato proto,
Ze chceme, aby méli zapracovani efektivni a systematické, na druhé stran¢ pak, aby byli
schopni co nejdrive zacit plnit na né kladené pozadavky.
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Nasi intenzivni pé&i o nové pracovniky mame rozdélenu na nésledujici ¢asti:

1. Program Sart — Ovodni zapracovani na pozici prodejce, primo na autosalonu
u obchodnika, svyuzitim kombinace e-learningu a osobnim pristupem jeho vedouciho
atrenéra, délkatrvani 1-3 mesice, tady béhem zkuebni doby.

2. Zakladni Skoleni — obsahuje 4 dvoudenni seminére, které se konaji mimo autosalon,
ve Skolicim centru nasi zna¢ky, doba trvani cca 4 mesice.

3. Zaveérecny vedomostni test — ukonceni Z&kladniho Skoleni pomoci testu, zisk ,, Osveédceni
prodejce”.

4. Motivacné-hodnotici rozhovory s prodejcem — 2x ro¢né, popiipadé dle potieby castéji.

Béhem tohoto programu, nové prodejce nejen Skolim na jednotlivych seminétich,
ale pravidelné je nav&évuji u obchodnikt a sleduji jejich vysledky a to nejen ty prodejni,
také vysledky jejich aktivit na seminétich, vysledky v testu . A préavé téchto vysledki jsem
vyuzila pro ovéfeni vhodnosti pouzivanych jednotlivych metod a cviceni pii naSem AC.
Zamgtila jsem se na vztah mezi vysledky pouzivanych cviceni v AC ana
a) vykon funkce béhem 10 mésici = prodejni vysledky, snaha nééeho dosahnout,
houZevnatost pod tlakem, prosazovani se, komunikace.

b) otevienost k uéeni a nasledné vhodné vyuziti ziskanych poznatkia= aktivita
na seminarich, celkovy pristup k novym informacim, vysledky testu, flexibilita, inovativnost,
naslouchani a empatie.

Potiebné informace a podklady pro ovéreni, které jsem si stanovila, jako hlavni ukol
ve své bakalaiské préci, jsem ziskavala behem celého roku 2008, celkove prodejni vysledky
za rok 2008 jsem ziskala v lednu 2009 a ziskané informace, vysledky a podklady jsem
zpracovavala béhem unora a brezna 2009.

68



3. Pouzité metody

Kezji&eéni potiebnych poznatkt jsem piti svém vyzkumu vyuZivala metodu
matematické statistiky.

3.1 Matematicka statistika

Hojné jsem vyuZila matematickou statistiku, diky ni jsou vysledky dostatecné
konkrétni. Matematickou statistiku jsem aplikovala na jednotlivé kroky béhem nadeho
zapracovani na pozici nového prodejce, ataké na prodejni vysledky, kterych prodejci dosahli
béhem svych 10 meésica ve firmé. Je tieba ftici, Ze jsem jednotliva kriteria UspéSnosti,
¢i dosazeni pozadovanych vysledka zohlednila tim, Ze hodnoceni prodejci jsou na své pozici
krétce atuto profesi vétSinou zatim nedélali.

DalSim dulezitym pohledem je samotna oblast - teritorium, ve které obchodnik, jenz
prodejce zaméstndva, pusobi. Na z&kladé dlouholetych prodejnich vysledka vime, jaké
prodeini ¢isla je mozné od naSich nov&tki ocekévat. Proto jsou u jednotlivych prodejca
pozadavky na prodejni vysledky rozdilné, i kdyZ se jedna o stejné prodejni obdobi.

3.1.1 Uspésnost v Gvodnim zapracovani, program Start

K tomuto Gvodnimu systematickému zapracovani na pozici prodejce, vyuZivame
programu , Start, ktery jsme vytvorili na zékladé zjisteénych okamzitych potieb prodejca,
pii jejich nastupu na nové misto. Diky tomuto systému, se novi prodejci, béhem jednoho az tii
mesici, seznamuji se vSemi oblastmi, ¢innostmi a pocitacovymi programy, které budou ve své
pozici potiebovat a vyuZivat. Pfi tomto Uvodnim zapracovéni, mé naS nov&ek na kazdy den
danou aktivitu, kterou aktivné plni bud’ zcela sam, nebo za pomoci svého nadiizeného.
Celkové zpracovani tohoto programu je v délce 1 az 3 mesice, dle moznosti a vytiZzeni v nové
firme. OvSem pokud moZno do uplynuti zkuSebni doby.

Kazdou jednotlivou splnénou aktivitu zpracovava v PC, toto zpracovani je nésledné
jeho vedoucim nebo trenérem ozndmkovano. Pri zndmkovani pouzivame znamkovaci 3kalu
od 1-vyborné aZ po 5-nedostatecné. Prinosem téchto cviceni je nejenom zji&eéni Urovné
zpracovani ¢i splnéni jednotlivych cviceni, ale moznost vyuZiti jeho silnych stranek
nebo zaméteni na zdokonaleni ¢i rozSiteni dovednogti, ve kterych mé prodejce jesté rezervy.

Pro celkové zhodnoceni Uvodniho zapracovéni Start je pramérna zndmka ze vsech
cviceni. Pro n&S Ucel vyborné uspednosti je maximalni znamka 2 a moznost pokracovat
vzaskoleni je maximalni zndmka 3. Newyhowujici a wyrazujici znamka je 4 — 5.
Po vypracovani jednotlivymi prodejci bylo dosazeno téchto vysledki:
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Poradi: | Jméno Oblast pisobnosti Hodnoceni
prodej ce: prodej ce: zapr acovani-Start
1. Marian Prerov 2
2. Petr 1 Prerov 1
3. Karla Brno 1
4. Jind#ich Sumperk 1
5. Pavia Prerov 2
6. Lubomir Brno 1
7. Petr 2 Brno 2
8. Blanka Olomouc 1
9. Miloslav Sternberk 3
10. Kristyna Bruntal 1
11. Ondigj Praha 1
12. Daniel Ostrava 3
13. Toméas Sumperk 1
14, Petr 3 Ostrava 2
15. Adam Ostrava 2
16. Ivo Hodonin 2
17. Eliska Mlada Boleslav 1
18. Frantisek Praha 2
19. Roman Praha 3
20. Pavel Chomutov 3
21. Radek Plzen 3
Pramérna znamka hodnoceni
1,8

Sumarizace vysledki: z uvedenych zndmek v tabulce vyplyva, Ze:

1. poZzadované znamky: 1 — 2 dosahlo 16 novych prodejct z celkového poctu 21,
2. pramérnou znamku: 3 dosahlo 5 novych prodejci,

3. nevyhovujici znamky: 4 — 5 nemél Zadny prodejce

4. pramérna znamka hodnoceni je 1,8.

Zavér tohoto hodnoceni je, Ze vSichni prodejci spinili kriteria zapracovani programu Start,
avsichni mohli postoupit do vzdélavaciho programu s nazvem Zakladni Skoleni.

3.1.2 Hodnoceni aktivity v Zakladnim Skoleni

Po (spédném UGvodnim zapracovani Start absolvuji prodejci vzdélavaci program
pod ndzvem Z&kladni Skoleni, které je zamétfeno na jejich zdokonaleni napozici prodejce
nasi znacky. Béhem 4 seminait, které se konaji vzdy po 1 mésici, v naSem vzdélavacim
centru, maji prodejci moznost ziskat nové ¢i rozsirujici informace o naSich produktech, o nasSi
konkurenci aautomobilové technice. V seminétich prodejci spolecné strenéry sestavuji
fungujici a systematicky prodejni proces, trénuji komunika¢ni a prodejni dovednosti
azabyvaji se takeé potiebnou vztahovou inteligenci, kterd k praci s lidmi neodmyslitelné patfi.
Mezi jednotlivymi seminéti je vzdy mesi¢ni rozmezi, to proto, aby prodejci mohli v praxi
vyzkouSet ziskané poznatky a na nésledny semin& vypracovat svou pripravu a zpracovat
zadana cviceni.
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Pro zhodnoceni Uspésnosti v Zakladnim 3koleni jsem pouZila jednotlivé znamky,
zakazdy semindt a vypocitala celkovou pramérnou zndmku, jak za kazdého prodejce,
tak celkové. Pro ndS Gcel vyborné Uspesnosti je zndmka 1-1,5 a moznost dozt zavérecny
vedomostni test je znamka maximalné 2,5.

Poradi: | Jméno Hodnoceni Hodnoceni | Hodnoceni | Hodnoceni | Vysledné
prodej ce: aktivity ZS1. | aktivity ZS | aktivity ZS | aktivity ZS | hodnoceni
. 1. V. aktivit ZS
1. Marian 2 1 1 2 15
2. Petr 1 1 1 2 2 15
3. Karla 1 1 1 1 1
4, Jindfich 1 2 1 1 1,25
5. Pavia 2 2 1 1 15
6. L ubomir 1 1 1 1 1
7. Petr 2 1 2 1 1 1,25
8. Blanka 1 3 1 1 15
9. Miloslav 1 2 2 2 1,75
10. Kristyna 1 1 1 1 1
11. Ondig 1 1 1 1 1
12, Danidl 1 1 2 1 1,25
13. Tomas 1 1 2 1 1,25
14. Petr 3 1 1 1 2 1,25
15. Adam 1 1 1 1 1
16. Ivo 1 1 2 2 15
17. Eliska 1 1 1 1 1
18. FrantiSek 2 1 1 2 15
19. Roman 1 1 1 2 1,25
20. Pavel 2 1 1 2 15
21, Radek 1 1 3 2 1,75
Pramérna znamka
1,2 1,3 1,3 1,4 1,3

Sumarizace vysledki: z uvedenych zndmek v tabulce vyplyva, Ze:

1. pozadované znamky vyborné hodnoceni 1-1,5 dosdhlo 15 novych prodejci,

2. moznost dozit zavérecny védomostni test, se ziskanou znamkou 2,5 dosahlo 6 prodejct
3. nevyhovujici zndmky 4-5 nemél Zadny prodejce

4. pramérna znamka hodnoceni je 1,3.

Zaver tohoto hodnoceni je, Ze vSichni prodejci splnili kriteria zaSkoleni v programu Zakladni
&oleni, avaichni mohli realizovat zavérecny Védomostni test.
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3.1.3 Uspédnost v zavéreéném védomostnim testu po Zakladnim
Skoleni

Diky absolvovanému Z&kladnimu Skoleni maji novi prodejci dostatek informaci,
poznatki a dovednosti, aby Uspedné vypracovali zavérecny védomostni test po Zakladnim
&oleni, a tim maji moznost ziskat ,,Osvédéeni prodejce” u nasi znacky. Test skladaji vzdy
po absolvovéani Z&kladniho Skoleni a po jejich domaci priprave.

Pro zhodnoceni Uspédnosti ve védomostnim testu po Z&kladnim Skoleni jsem stanovila
potiebnou Uspédnost 90% spréavnych odpovédi= 54, coz je 6 moznych chybnych odpovédi
z celkového poctu 60 otézek.

Poradi: | Jméno prodejce: Oblast pasobnosti | Uspésnost -
prodej ce: védomostni test po
ZS
1. Marian Prerov 100%
2. Petr 1 Prerov 100%
3. Karla Brno 94%
4. Jindich Sumperk 98%
5. Pavia Prerov 94%
6. Lubomir Brno 100%
7. Petr 2 Brno 98%
8. Blanka Olomouc 100%
9. Miloglav Sternberk 94%
10. Kristyna Bruntal 100%
11. Ondre) Praha 100%
12. Daniel Ostrava 100%
13. Tomas Sumperk 100%
14, Petr 3 Ostrava 98%
15. Adam Ostrava 100%
16. Ivo Hodonin 98%
17. Eliska Mlada Boleslav 100%
18. Frantisek Praha 100%
19. Roman Praha 98%
20. Pavel Chomutov 100%
21. Radek Plzen 94%
Pramérna tspésnost v %
96%

Sumarizace vysledki: z uvedené UspéSnosti v tabulce vyplyva, Ze:

1. potiebneé Uspesnosti pro sloZeni testu, minimalné 90%, dosahlo vech 21 novych prodejci,
2. pramérna Uspesnost dozeni testu je 96%.

Zaver tohoto hodnoceni je, Ze vSichni, nami vybrani prodejci v AC, splnili zavérecny
védomostni test.
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3.1.4 Uspésnost dosazenych prodejnich vysledki

Velmi vyznamnym hodnoticim kriteriem, UspéSné volby novych prodejca v AC,
jsou samoziejmé prodejni vysledky, o které jde v kazdé obchodni firmé predevsim. Ja jsem
hodnotila dosazené prodejni vysledky, vzhledem k planu, ktery jsme stanovili individudlng
skazdym prodejcem a jeho vedoucim prodegie. Jak jiz bylo zminéno diive, sohledem
na oblast, ve které obchodnik, ktery zaméstnava nového prodejce, pasobi.

Pro zhodnoceni Uspésnych prodejnich vysledki, ¢ili skute¢ného poctu prodanych vozia
ve vztahu k planu prodeje, jsem stanovila Uspédnost na 85%, tak jak je u novych prodejct,
Vv prvnim roce obvyklé.

Por.: | Jméno Oblast Datum Plan Skute¢né | Prod. Poznamka:
prodej ce: ptsobnosti nastupu: prodeje prodeje Uspésnost v
prodej ce: 2008: 2008: %:
1. Marian Prerov leden 08 | 40 vozi 36 vozi 90
velmi aktivni
2. Petr 1 Prerov leden 08 | 40 vozi 42 vozi 105 | akvizice
3. Karla Brno leden 08 | 50 vozi 51 vozu 102
4, Jindfich Sumperk leden 08 | 30 vozi 28 vozi 93 | aktivni akvizice
5. Pavia Prerov leden 08 | 40 vozi 35 vozi 88
6. Lubomir Brno leden 08 | 50 vozi 49 vozi 98
7. Petr 2 Brno Unor 08| 45 vozi 48 voza 106
velmi aktivni
8. Blanka Olomouc Unor 08| 35 vozil 37 vozi 106 | akvizice
9. Miloslav Sternberk dnor 08 | 25 vozi 21 vozi 84
10. Kristyna Bruntal unor 08 | 25 vozi 23 vozi 92
zaméteni na
11, Ondig Praha Unor 08 | 45 vozi 48 vozi 106 | velké firmy
12. Daniel Ostrava Unor 08| 35 vozil 31 vozi 89
13. | Tomas Sumperk dnor 08 | 25 vozi 22 vozii 88
14. Petr 3 Ostrava Unor 08| 35 vozil 33 vozi 94
15. Adam Ostrava Unor 08| 35 vozil 31 vozi 89
16. Ivo Hodonin biezen 08 | 30 vozu 28 vozi 93
Mlada
17. Eliska Boleslav biezen 08 | 30 voz 29 vozi 97
18. Frantisek Praha biezen 08 | 40 vozu 38 vozi 95
19. Roman Praha biezen 08 | 40 voz 41 vozi 103
20. Pavel Chomutov biezen 08 | 30 vozu 31 vozu 103
21. Radek Plzen biezen 08 | 30 vozu 21 vozu 70
Celkova Uspésnost prodeji v roce 2008
95%

Sumarizace prodejnich vysledkii: z uvedené Uspédnosti v tabulce vyplyva, Ze:
1. potrebneé Uspesnosti pro spinéni prodeje v roce 2008, minimalngé 85%, doséhlo 19 prodejct,

2. potrebné Uspédnosti splnéni prodeje v roce 2008, minimalné 85% nedosahli 2 prodejci,
3. pramérné spinéni prodejniho cile je 95%.
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3.2 Dil¢i zavéry prakticke ¢asti bakalaiske prace

Pri tvorbé druhé, praktické ¢asti mé bakalarské prace, jsem méla moznost sledovat,
béhem vice nez 10 mésict, rozvoj, ale hlavné vysledky snaZeni kandidétt na pozici prodejce,
kteti byli vybrani, jako Gspésni Ucastnici pii naSich AC.

Celkovy souhrn zjisténych poznatka p¥i mém vyzkumu

1. Stanoveni poZadovanych prodejnich kompetenci.

Dil¢i prode ni kompetence podle literatury

Profil prodejce v nasi organizaci

Sebeprezentace

Tah na branu
Odolnost
Budovani vztahu
|dentifikace
Zvladani ndmitek

Shaha néceho dosahnout
Otevienost k uceni
Houzevnatost pod tlakem
Flexibilita

Inovativnost
Naslouchani a empatie
Prosazovani se
Komunikace

2. Shromazdéni
kompetencich.

zjisténych vysledka,

v zavidosti

na ovérovanych prodenich

Vydedky sledovanych kriterii —hodnoceni a zjist’'ovana zpuasobilost prodejce

PoZadavky
splnilo
prodejcii

PoZadavky

nesplnilo
prodejcii

Ovéifovana zpiisobil ost prodejcii

1. | Uspé3nost pti Gvodnim
zapracovani Start

21

0

- snaha nééeho dosdhnout,

- otevilenost k uceni,

- flexibilita, naslouchani,

- prosazovéni se, inovativnost,

2. | Hodnoceni aktivity
v Zakladnim Skoleni

21

- otevilenost k uceni,

- snaha nééeho dosahnout,

- nadouchani a empatie,

- zvl&dani namitek, budovani vztahu,

3. | Uspédnost pii védomostnim
testu

21

- snaha nééeho dosahnout,

- touha po asobnim Uspéchu,
- snadnost rozhodovani,

- odolani tlaku,

4. | Prodejni vysledky
plan/skute¢nost

19

- tah na brénu, zvladani namitek,

- zdravé prosazeni se,

- schopnaost empatie, budovani vztahu,
- z&kaznicky orientované chovani,

- komunikagni dovednosti,

- schopnost dotédhnout Ukol do cile.
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Zaveér

Problematika vybéru vhodnych pracovniku, které je vénovana moje bakalarska prace,
je bezesporu jednou z velmi dulezZitych ¢asti komplexu lidskych zdroju, a to vedle fizeni,
rozvoje, odmeénovani a motivovani.

Cilem této préce bylo ovéteni, zdali nami pouzivané metody, dostatecné predpovidaji
poZadované dovednosti a schopnosti kandidatit AC a jejich nasledny Gspéch, pii vykonavéani
funkce. Toto ovéreni jsem zjistovala dvéma zpusoby:

1. sudiem a néslednym srovnanim poznatkt v odborné literatuie s nasi praxi,

2. vlastnim vyzkumem.

Prvnim zpiasobem bylo studium dostupné odborné literatury, ve které je AC
popsano, a jsou také popsdna jednotliva cviceni, kterd lze vyuZzit. Zji&téné informace
o jednotlivych cvi¢enich, jejich vyuzitelnosti a piinosu jsem srovnala s nasi sou¢asnou praxi.
Pri srovnani teoretickych poznatki s naSi praxi, jsem zjistila, Ze cviceni zaméiend
naindividualni aktivity, madme zarazena a vyuZita v dostatecné mite, jak na kvantitu,
tak i nakvalitu zjigtovanych prodejnich kompetenci.

Prestoze mé@me v soucasnosti, vté&o oblasti, dogtatek vhodnych cviceni, velmi
zajimavou a pitinosnou je ,Prezentace piinosu AC*, kterd miZe dobie plnit zpétnou vazbu
pro organizatory AC. Diky této prezentaci mizeme zjistit, jednak které modelove situace
byly pro kandidaty ndro¢né nebo jednoduché, jak se kandidéti celkove citi na naSem AC aco
by doporucili v AC zménit nebo zafadit nové moznosti, které jsou v prospéch predstaveni se
kandid&tia a jejich vlastnosti, schopnosti, dovednosti a znalosti. A stanou se piinosem
pro samotné AC.

Co se ovéem tykd modelovych situaci zamérenych na sledovani interpersonénich
kompetenci, sledovani vykonové charakteristiky v tymu a tymové reakce na stres, zde mame
rezervy. Nepouzivame tyto jednotlivé metody v takovém poctu a rozsahu, jak je v literatuie
uvedeno. Toto zjidténi mne vede k okamzité ndpravé a zarazeni novych tymovych cviceni,
nebot’ novy prodejce se vZdy stava ¢lenem tymu, ktery se pak spolecné podili na vysledném
dosaZeni cile a také prispiva k tymové atmosfére a tymovému duchu. V té&o chvili mohu
ihned pouzit zjisténé metody z literatury, jako jsou: Stavba, Kresleni, Labyrint, Titanic, Let
balonem. Coz je velmi pozitivni prinos této bakalarské préace pro moji konkrétni praxi.

Pri studiu teoretickych poznatki vztahujicich se k této problematice jsem doSla
k zavéru, Ze vétSina vybérovych tizeni je zamérena predeviim na zjistovani potiebnych
kompetenci, tedy na situacni pristup. Coz ovdem neni dostatecny pristup, nebot’ je tieba také
orientovat se narysovy pristup. Abych tuto problematiku piibliZila, spad& sem sledovani napi.
temperamentu, motivace, vitalni kapacita, emocionalita, adaptace gj. Napi. temperament nema
obsahovou stranku, ale vyznamné ovliviiuje prabéh reakce, ¢innosti. Pro nadi praxi to maze
znamenat, Ze melancholicky, apaticky, nervni ¢i sentimentalni ¢lovek jisté neni vhodnym
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kandidatem na obchodnickou pozici. Stejné tak neni vhodné sestavit prodeini tym jen
ze samych flegmatika nebo choleriki. Coz by znamenalo rozpad tymu, bud’ by tym nedélal
vysledky, to v pripadé samych flegmatiki, anebo by se tym mozna dokonce popral, o coz by
se postarali vybudni a nezvladatelni cholerici. DalSi rozhodujici otdzkou pii vybéru nového
pracovnika je motivace. Otézky, jak je uchazed motivovany, pro¢ vlastné usiluje o ziskani
dané préace. Tato otédzka a jeji odpoveéd’ na ni mize byt dalezitéjsi nez otézka, co ve uchazes
umi a zna. Lze to vyjédiit jako trojuhelnik pracovniho vykonu, jehoz z&kladna je tvorena
slovy umim a mohu, vrchol trojahelniku je vyjadien chci. Na zékladé téchto informaci
z odborné literatury mém opét novou vyzvu, ato dogtatecné se zameiit pri AC na zjistovani
nejen dostatecnych kompetenci, ale hlavné na charakteristiky kandidéatt, a to predevSim
na motivaci a temperament ¢loveéka

Druhym zpisobem zi&éni aspédnosti metod, byl provedeny vyzkum. Pti hodnoceni
prodeici v ¢asovem rozmezi 10 megsici, jsem se zamétila na vztah mezi jednotlivymi, ndmi
pouzivanymi metodami a na vykon pozice prodejce. Pri praktické ¢ésti mé préce mne ¢ekala,
narozdil od teoretické ¢asti, pomérné narocné prace v terénu a nékolik novych organiza¢nich
a pracovnich zmén. Abych méla shromézdéné vSechny potiebné informace pro zhodnoceni
a celkové vyhodnoceni vyzkumu, bylo tieba:

1. zgjitit novym prodejcam, které jsme vybrali pti AC, ingtalaci programu Start,
do PC, aby mohli béhem své zkuSebni doby zpracovat Gvodni zapracovani na svou novou
pozici. Po vypracovani Uvodniho programu Start, u nich ve firmé je nav&ivit a vypracovany
program vyhodnotit. VZdy jsem s kazdym prodejcem jeho vypracovani proSla a dala jsem mu
zpétnou vazbu, popiipadé navrh na jeho zlepSeni, samoziejme pro vhodnou motivaci, dostal
kazdy prodejce podékovéani za odvedenou préci a splnéni daného Ukolu.

2. vypracovat a zavest, po jednotlivych seminétich na Z&kladnim Skoleni, novy systém
hodnoceni jejich aktivity a prace pred semindrem, béhem ného i po seminéii (viz Prilohac. 3).
Vzhledem k tomu, Ze naSe seminare maji Siroky profesni zabér, na technickych seminatich
se podili i mi kolegové technici, takZe jsem musela naucit vhodné a adekvatné hodnotit také

kolegy.

3. po uplynuti roku 2008 jsem nav&tivila vsechny nové prodejce, kde jsem m¢la
moznost ziskat jejich skutecné prodejni vysledky, atak je porovnat s planovanymi cily, které
jsme si spole¢né sprodejcem a jeho nadiizenym stanovili, po jeho zapracovéani, tedy
po skonceni zkuSebni doby.

Diky témto novym postupam a zménam jsem mohla uzavtit svij vyzkum, shromazdit
vSechny potiebné informace, podklady, prodeini vysledky a provest vyhodnoceni.

Na zéakladé porovnani teoretickych poznatka a ziskanych statistickych Udajia jsem
zjitila, Ze nami vyuzivané jednotlivé metody pii AC, zaméiené na situacni pristup - prodejni
kompetence, jsou dostatecné a diky nim miazZzeme objektivné piedvidat, zdali bude, nami
vybrany kandidat, vhodny na danou pozici prodejce.
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Vzhledem ktomu, Ze tématika vhodného vybéru novych pracovnikia patii mezi
mé pracovni ¢innosti, chci se nyni vénovat problematice zjistovani motivace ¢loveka,
pri vybéroveém fizeni. Réda bych zjistila, jak nejlépe rozpoznat skutecnou motivaci kandidata
délat danou préci, ato i v pripadé, Ze nejsem psycholog. Dée chci v praxi ovéfit Ucinnost
zjisténé motivace v ndvaznosti na pracovni vysledky a pracovni Gspéchy prodejcu.
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Resumeé

Tato bakaldiskd prace se zabyva owvérenim Gc¢innosti a vhodnosti jednotlivych
pouZzivanych cvic¢eni, popt. zjisténi novych moznych cviceni a jejich aplikace do AC, které
vyuzivame v nadi organizaci.

Obsahem teoretické ¢asti je analyza teoretickych metod a cviceni v odborné
literatuie. Z dostupné literatury jsem zjistovala jednotlivé modelové situace, se zamérenim
na vybér prodejce, tedy se zamérenim na prodejni kompetence. Nejprve jsem srovnavala
ndmi stanoveny profil prodejce a modely prodegnich kompetenci, uvedené v odborné
literatuie. Pri srovnéni jsem zjistila, Ze se ve vétSiné prodejnich kompetenci shodujeme, rozdil
je pouze v odliSném ndzvoslovi.

Déle jsem, diky vzéglemnému srovnani teoretickych poznatkt a naSi praxe, zjistila,
Ze mdme vhodné zarazeny individudlni modelové situace, které nam umoznuji dostatecné
pozorovat kandidaty vraznych situacich, a Zzjistit vhodné prodgini a komunikaéni
kompetence.

Vzhledem k tomu, Ze se kandidét na pozici prodejce stane fadnym ¢lenem prodejniho
tymu, srovnavam také modelové situace zamérené na pozorovani interpersonanich
kompetenci, potiebu patiit do tymu a ispédné s nim spolupracovat. Prispivat tim k Uspésnému
spInéni cile, coz je spInéni prodejniho roc¢niho cile. PEi srovnani skupinovych modelovych
situaci ovéem méme rezervy. Nemame zatazena cviceni na zjisteéni vykonové charakteristiky
a nezjistujeme dostatecné schopnost zvladdani stresu ve skupinovych modelovych situacich.
Diky studiu odborné literatury mam nyni moznost vyuZit zjiténych metod v této oblasti
aihned je aplikovat pti AC, které realizujeme v naSi organizaci.

Obsahem praktické ¢asti je maj vlastni vyzkum, svyuZitim matematické statistiky
oveiuji skutecné vysledky prodejct v jejich nové pracovni pozici, béhem deseti mésica
vefirmé, u obchodnika v Ceské republice. Zamétuji se na zji&eni v oblasti aktivit
ve vzdélavani, ve snaze sloZeni védomostniho testu a na prodeini vysledky v prvnim roce
jegjich pusobnosti, ¢im si potvrzuji, zdali vybrani prodejci maji sledované a poZadované
prodejni a komunika¢ni kompetence.

Zavéretnd ¢ast bakalarské prace shrnuje poznatky jak z ¢asti teoretické, tak cédti
praktické a doporucuje vhodné eSeni, kterd je mozno ihned aplikovat v mé praxi. Hodnoti

celkovy piinos préce pro mne, jako pracovnika v oblasti lidskych zdroja a vzdélavani
dospelych.
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Anotace

Sona Radovnickd, Vyber pracovniki: do prodejniho tymu, bakaléiské prace,
Brno, 2009

Tato préce pojedndva o jedné z metod, které se dnes vyuZivaji pro efektivni a piinosny
vybér lidi na danou pozici ve firmé. Cilem je ovéfeni U¢innosti a vhodnosti jednotlivych
pouZzivanych cvi¢eni, popt. zjisténi novych cviceni a jejich aplikace do AC, které vyuzivame
i vnaSi organizaci. Srovnala jsem, prezentované jednotlivé metody a cviceni v odborné
literature a naSe metody a vyuZila jsem zjidténych informaci a vysledka z vyzkumu, kterym
jsem se zabyvala vice nez 10 mgsic.

Diky této préci jsem zjistila, Ze vyuZivame vhodné a G¢elné metody a cviceni
nazjideéni individudlnich prodejnich a komunikacnich kompetenci, oviem rezervy mame
v metodach zamérenych na tymové kompetence a na ovéreni oblasti  motivace

atemperamentu. Tyto zjisténé poznatky jsou pro mne osobné vyzvou, abychom v praxi
vyuZili vdech moznych zdroju informaci o kandidatovi.

Kli¢ova slova

Assessment Center - komplexni metoda hodnoceni a vybéru zaméstnanci, ktera kombinuje
fadu cviceni

Metoda— postup vedouci k cili, zpasob védeckého poznavani jeva a fakta

Rysy —relativné stélé vlastnosti ¢lovéka, projevujici se v jeho chovéani a jednani

Predikce — predvidani, predpoklad

Kompetence — zpusobilost, jak dany ¢lovek dosahuje pozadovanych vysledka

Flexibilita— pruznd piizpasobivost
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Annotation

Sona Radovnickd, HR management to sales team,
Brno, 2009

This document treatises of one of methods which are using for efficient and
profitability HR management in company. Target is to verify effectivity and availability of
used excercises, possibly issues of new practises and theirs application to AC which are used
in our organisation as well. | compared methods and excercises in specid bibliography with
our methods and | availed informations and issues of research by which | was concerned.

Due this work | found out that we have rational use for methods and excercise for
assignment of individual sales and communications competences. But on the other hand we
still have reserves in methods focus on teams competences and for verify section of
motivation and temperament. These knowledges are my personal challenge for using all
possibles sources of informations about new candidate.

Keywords

Assessment Center - complex method for evaluation and HR, which combinates many
excercises

Method - process for receive the objective, way of academic knowledge of features and facts
Features - relatively constatly characters of man

Prediction - previson, premise

Competence - qualification how man receive required objectives

Flexibility - adaptability
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Prilohy

Priloha ¢. 1 Vzor ¢asového planu a prubéhu AC pro kandidéta
Priloha ¢. 2 Vzor ¢asového planu a prabéhu AC pro hodnotitele

Priloha ¢. 3 Vzor nového hodnoceni prodejce po absolvovaném seminéi
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Casovy plan vybérového fizeni - ,,Den se zna¢kou XY”
dne: 16.10. 2008

09:00 -09:30

09:30 -09:45

09:45 -10:00

10:00 - 10:10

10:10 - 10:40

10:40 -11:40

11:40-12:10

12:10-12:45

12:45 - 13:50

13:50 - 14:00

14:00 - 14:40

14:50 - 15:20

15:20-16:00

16:00 - 16:30

Uvod - neformalni zatatek AC, zhodnoceni Mystery Shopping
Seznameni s AC:priibéh celého dne, zadani témat a ukolt
Chovani ¢lena prodejniho tymu - videonahravky - zadani prezentace

Ptiprava individualni prezentace kandidatt na videonahravky:
,Chovdni ¢lena prodejniho tymu”, (pfiprava 10 min+ prezentace 5 min)

Realizace individualni prezentace - 5 minut/ kandidat
,1. Chovani ¢lena prodejniho tymu”

Realizace individualni prezentace - 10 minut/ kandidat
»2. Individudlni prezentace”

Realizace a hodnoceni obchodniho rozhovoru - hrani roli, 5 minut
.3. Nabidka a prodej, pfedem neurcené véci”

Prestavka

Realizace a hodnoceni obchodniho rozhovoru - hrani roli, 10 minut
4. Rozhovor u vozidla”

Rozhodnuti komise pro postup 3. kandidati

Tymova prace - 30 minut
.5. Typologie zdkaznika a vhodnd komunikace”

Strukturované interview s 1. kandidatem + PAPI
Strukturované interview s 2. kandidatem + PAPI

Strukturované interview s 3. kandidatem + PAPI



Casovy plan vybérového fizeni - ,,Den se zna¢kou XY”
dne: 16.10. 2008

09:00 -09:30

09:30 -09:45

09:45 -10:00

10:00 - 10:10

10:10 - 10:40

10:40 -11:40

11:40-12:10

12:10-12:45

12:45 - 13:45

13:45 - 14:00

14:00 - 14:40

14:50 - 15:20

15:20-16:00

16:00 - 16:30

16:30-17:00

Uvod - neformalni zatatek AC, zhodnoceni Mystery Shopping
Seznameni s AC: pribéh celého dne, zadani témat a ukol(
Chovani ¢lena prodejniho tymu - videonahravky - zadani prezentace

Ptiprava individualni prezentace kandidatt na videonahravky:
,Chovdni ¢lena prodejniho tymu”, (pfiprava 10 min+ prezentace 5 min)

Realizace individualni prezentace - 5 minut/ kandidat
. 1. Chovdni ¢lena prodejniho tymu”,(5x5=25min/5min hodnoc.=30 min)

Realizace individualni prezentace - 10 minut/ kandidat
»2. IndividudlIni prezentace”, (10xX5=50min/10min hodnoc.=60 min)

Realizace a hodnoceni obchodniho rozhovoru - hrani roli (1)
.3. Nabidka a prodej, pfedem neurcené véci”
(5 x5 min=25min+5 min hodnoc.=30 min)

Prestavka

Realizace a hodnoceni obchodniho rozhovoru - hrani roli (2)
4. Rozhovor u vozidla®(5 x 10 minut+10 min hodnoc.=60 min)

Rozhodnuti komise pro postup 3 kandidati, rozlouceni s 2
nepostupujicimi kandidaty ( Feedback, podékovani 15 minut)

Tymova prace - 30 minut
»5. Typologie zdkaznika a vhodnd komunikace“(30 min+10 min hodnoc.)

Strukturované interview s 1. kandidatem + PAPI
Strukturované interview s 2. kandidatem + PAPI
Strukturované interview s 3. kandidatem + PAPI

Zavérecna hodnoceni - vybér vhodného kandidata na pozici prodejce



Hodnoceni ucasti nového prodejce na vzdélavaci akci.
a)udaje o prodejci:

Jméno a pfijmeni prodejce: XY, osobni ¢islo: XY

Obchodnik: Olomouc Cislo obchodnika:
Zarazeni prodejce: Prodejce NV

Zameéstnan od:

Ucast na vzdélavacich akcich: ZS |. modul - leden 2008

Vychozi stav prodejce k datu:
Prodejkyné absolvovala zaskoleni Start- hodnoceni: 1
Doporucené vzdélavaniv oblasti:
- seznamenis jednotlivymi produkty a cilovymi skupinami zakaznikd, technikou a
vhodnou argumentaci (ZS Il a lll modul)
- seznamenis konkurenty nasich modelii (ZS I modul)
- seznameni s metodami a formami OZT (PS Il modul)
- nutné zdolavani namitek a hlubsi seznameni s moznostmi daného obchodnika (ZS Il
modul a PS I-11l modul)

b) hodnoceni nového prodejce na seminafi:

Nazev seminare: ZS II. modul
Povéreny trenér: XY
Datum a misto seminare: 5.-6.2.2008 Blansko

Projevovana aktivita prodejce béhem seminare:
(bodové hodnoceni - oznacte kiizkem)

| pasivni < 1 2 3 4 5 > aktivni

X

Slovni zhodnoceni:
V seminafi se prodejkyné projevovala spise jako primérny Gcastnik, nijak se nevymykala béznému
standartu.

Pozitivni poznatky:
Je patrnd snaha o ziskani zakladnich poznatk( a dovednosti pro praci prodejce, je motivovana
snahou o plnohodnotné zapracovani.

Negativni poznatky:
Pfi prezentaci pro skupinu Gcastnikd na seminafi byla z ,feci téla” patrna vétsi nervozita oproti
ostatnim vystoupenim. Na druhou stranu prezentace spole¢ného ukolu z vlastniho mista ji necinilo
potize.

Ostatni postiehy a doporuceni:
Procviceni dovednosti neverbdlni komunikace, vystoupeni pied plénem.

Datum: Podpis trenéra:




