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CO JE SALES CAPABILITY INDICATOR

Thalento® SALES poskytuje objektivni, podrobny a
podloZeny prehled o dovednostech, postojich a
rozvojovém potencialu respondenta ve vztahu

k obecné uznavanym aktivitdam prodeje.

SALES byl vyvinut tak, aby poskytl komplexni
porozuméni tomu, jaky vliv budou mit jednotlivé
slozky respondentovy osobnosti, jeho chovani a
zejména pak jeho prodejni postoje a motivace na jeho
prodejni aktivity a vykon.

ZAKLAD

Thalento® SALES je zalozen na vysledcich ziskanych z
odpovédi respondenta v osobnostnim dotazniku
Thalento® Performance Questionnaire (TH-PQ).

TH-PQ je nastroj ve formé on-line assessmentu, ktery
zjistuje spolehlivé a detailni informace o tficeti
osobnostnich a motivacnich indikatorech, které jsou
predpokladem k vykonnosti (indikatory pracovniho
vykonu, chovani, postojd a motivace). Tyto maji
prokazany vliv na chovéni a vykon respondenta

v pracovnim prostredi.

Vysledné Gdaje jsou obzvlasté vhodné k urceni a
pochopeni profesniho profilu respondenta, jeho
prodejnich dovednosti, silnych a slabych stranek a
oblasti rozvoje.

SALES je vysledkem dlouholetého a detailniho
vyzkumu uskutec¢néného spolecnosti Thalento®. Cilem
vyzkumu bylo urcit vliv dovednosti jedince na jeho
potencial a vykon v konkrétni prodejni roli. Zahrnoval
testovani a analyzovani velké skupiny osob z celé rady
rliznych prodejnych pozic v rdmci &irokého spektra
pradmyslovych odvétvi a pokryval nékolik
geografickych oblasti.

STRUKTURA ZPRAVY
SALES je podrobna zprava slozena z nasledujicich tfi
komplementarnich, zaroven vsak nezavislych ¢asti.
1. Aktivity prodejniho cyklu
2. Prodejni motivy a potfeby
3. Prodejni dovednosti

Kazdéa z téchto ¢asti poskytuje detailni vhled do
specifické oblasti celkového prodejniho vykonu
jedince.

VSechny skére v SALES jsou zndzornény na sSkale od 1
do 5.

Thalento® prohlaseni

Aktivity prodejniho cyklu

Tato ¢ast informuje o efektivité respondenta v celkovém
prodejnim cyklu a je rozélenéna do sedmi riznych
prodejnich aktivit. Kazda z nich je povazovana za
nedilnou soucast celkového prodejniho cyklu.

Ve vztahu ke specifické prodejni pozici, pfisluSnému
prodejnimu procesu Ci specifickému odveétvi nebo ¢innosti
miZe jedna nebo vice konkrétnich aktivit hrat dileZit&jsi
roli v chovani, vykonu a Uspésnosti jedince.

Jednotlivé hodnoty uvadéji respondentovy silné a slabé
stranky ve vztahu ke konkrétni prodejni aktivité a umozni
vam urcit, ve které Casti prodejniho procesu bude
respondent nejefektivnéjsi.

Prodejni motivy a potreby

Tato Cast SALES poukazuje na situace a potireby
respondenta, které na ného plsobi motiva¢né. Je nutné
je posuzovat v rdmci dané prodejni pozice ¢i role.
Informace o motivech a potiebach umoznuji lepsi
porozuméni indikatorlim, které maji potencialni vliv na
prodejni vykon jedince.

Hodnoty pomahaji odpovédét na otazku, do jaké miry se
potkavaji motivy a potieby respondenta na jedné strané a
podminky a kontext dané prodejni pozice, role nebo
pracovniho prostfedi na strané druhé.

Prodejni dovednosti

Tato ¢ast SALES nabizi podrobné informace o
dovednostech jedince, které urcuji jeho vykon ve
specifické prodejni roli.

Tyto dovednosti jsou rozdéleny do tfi oblasti:
1. Postup a planovani
11. Osobni pristup
III. Komunikace a interpersonaini dovednosti

Kazda oblast obsahuje nékolik konkrétnich a specifickych
dovednosti, které jsou samostatné ohodnoceny. Tyto
hodnoty poskytuji spolehlivé informace o dovednostech
jedince, silnych strénkach a oblastech k rozvoji. Do jaké
miry bude dana dovednost zdsadni pro efektivitu prodeje,
bude zaviset na konkrétni prodejni roli a ¢innosti dané
spole¢nosti.

Tento SALES je vytvoren piimo z vysledk( on-line verze TH-PQ. Pfi interpretaci vysledkd je proto nutné brat v potaz obecné subjektivni povahu posudk®

zaloieny% na dotaznicich.
Thalento

formulovanych na zdkladé této zpravy.

NV nenese 7adnou odpovédnost, pokud jde o rozdily v interpretaci a posuzovani téchto vysledkd ani za nasledky uzivani této zpravy a rozhodnuti
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INDIKATOR ODPOVEDI thalento™

1. SKOR
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Konzistence: L T T T T 7 [ [ [ [ |
Tendence: I I |
Nizka mira Primér Vysoka mira
KONZISTENCE

Jedna se o orientacni méritko svédcici o tom, do jaké miry odpovidal respondent konzistentné na polozky stejného
indikdtoru v rdmci dotazniku TH-PQ. Konzistence odpovédi je mé&Fena pomoci stend (1-10). Hodnota ukazuje, do
jaké miry se vzorec odpovédi respondenta odliSuje od typického vzorce odpovédi, ktera je pro danou oblast

normou.

STEN1-3 nizka konzistence nahodna volba odpovédi

STEN 4 -7 normalni konzistence konzistentni odpovédi

STEN 8 - 10 vysoka konzistence tendence hodnotit vysoko nebo nizko
TENDENCE

Tato $kala je idajem o mozném nadhodnoceni nebo podhodnoceni vysledkl respondenta. Tendence odpovédi
uvadi, do jaké miry se vzorec odpovédi respondenta lisi od béZného vzorce odpovédi vybrané normové skupiny.

Mdze mit jednu ze tfi hodnot:

nizka mira podhodnocovani
Pramé&r vyvazeny vzorec odpoveédi
Vysoka mira nadhodnocovani

2. TESTOVACI DATA

Test byl dokoncen: 02-08-2022 v 16h56
Straveny cas: 29 min
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7. Nasledné aktivity a budovani vztahu

6. Uzavieni obchodu

Profil: Sales Representative

1. AKTIVITY PRODEINIHO CYKLU
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1. Pfiprava a planovani

2. Vyhledavani klientd
a angazovanost

3. Identifikace potieb a pfilezitosti

4. PFistup a prezentace

vztahu

Aktivity prodejniho cyklu Skoér Popis

Pfiprava a planovani 2 Analyza trhu a prilezitosti. Identifikace a posouzeni moznosti.
Rozhodnuti o nejvhodnéjsim prodejnim pristupu. Planovani,
organizace a véasna realizace vhodné aktivity.

. Vyhledavani klientd 3 Iniciovani a navazani kontaktu. Stanovuje zaklad pro

a angazovanost budovéani a vyvoj obchodnich vztahd. Systematické
pokracovani v Usili. Vytrvalost pfi setkani s prekazkami.

Identifikace potfeb a 3 Rozpoznani a posouzeni vyfcenych a nevyréenych potreb.

prileZitosti Prozkoumani prilezitosti. Vyjasnéni obchodni situace, potieb
a reseni. Ovliviiovani kupni motivace.

PFistup a prezentace 3 Dlvéryhodné prezentovani navrhd. Poskytovani
fedeni/sluzeb/produktd v souladu s potfebami zakaznika.
Ziskavani si vérnosti zakaznika.

Rizeni postupu a vyjednavani 3 Identifikace, zvladnuti a prekonani namitek prostrednictvim
argumentace. Vyjednavani a ziskavani dohody
konstruktivnim a na vysledek zamé&renym zpGsobem.

Uzavreni obchodu 3 Dokonceni obchodniho pfipadu a domluva na podminkéch
(doruceni, nacasovani, cena, atd.)

Nasledné aktivity a budovani 3 Vyvijeni naslednych aktivit (follow-up) zamérenych na

klienta. Ujisténi se o Uspésné realizaci zakazky. Nasledné
budovani vztahu se zadkaznikem, jakozto zakladu pro dalsi
obchodni pfilezitosti.
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2. PRODEJINI MOTIVY A POTREBY

Cinnost a aktivita Motiv soutéZivosti

Tym a interakce Uspéch

. a
Osobni rust Osobni uznani

. Profil: Sales Representative

Prodejni motivy a potieby Skoér Popis

Motiv soutézivosti 3 Touha soutézit a vyhravat. Preference Uspéchu ziskaného na
zakladé soutéze.

Uspéch 2 Potieba byt Usp&$ny. Stanovovani si ambicidznich cilG.
Uspé&énost na zékladé vlastniho Usili.

Kariéra a odmény 3 Potieba financnich a materialnich odmén. DUleZitost
kariérniho rlistu a osobniho statusu.

Osobni uznani 4 Potfeba uznani a konstruktivni zpétné vazby. Zajem o
pochvalu a neformalni ocenéni.

Osobni rlist 3 Potfeba podnétného a podporujiciho prostredi. Vyhledavani
kontinualniho rozvoje.

Nezavislost 2 Potfeba autonomie v aktivitach a rozhodovani. Potfeba pocitu
nezavislosti na formalnich procesech a hierarchii.

Tym a interakce 4 Touha komunikovat a byt v interakci s ostatnimi. Potieba byt
soucasti tymu.

Cinnost a aktivita 3 Energicky a motivovan Cinnosti. Potfeba neustdle vyvijet usili
a zapojovat se do aktivit.
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3. PRODEIJNI DOVEDNOSTI

I. POSTUP A PLANOVANI

II. OSOBNI PRISTUP
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III. KOMUNIKACE A

INTERPERSONALNI
DOVEDNOSTI
Zaméfeni a Rozhled a Touha po Postoj Interakce a
pfizplispbivost uvazqvani vysledcich komunjikace

Postup a Vytrvalost Empatie
. planovani ;

Prodejni dovednosti Skor Popis

I. Postup a planovani

Rozhled a uvazovani 3 Rychlé a spravné posuzovani situaci. Pfehled, analyticka
dlkladnost a intelektudlni flexibilita.

Postup a planovani 3 VcCasné a efektivni planovani a provedeni aktivit. Schopnost
vzit do Uvahy vSechny parametry a situace.

ZaméFeni a prizplsobivost 2 Udrzovani zaméreni na cil a zajisténi dosazeni Uspéchu.
Schopnost pfizptsobit tomu vybér nejvhodnéjéiho stylu
jednani.

I1. Osobni pristup

Postoj 3 Sebevédomy a sebejisty v interakci. Nenecha se jen tak
zastrasit a je schopen udrzet klid a zaméreni i ve stresu.

Vytrvalost 3 Nezdolnost pfi zvlddani potizi, nezdar( ¢ namitek. Schopnost
udrzet odhodlani a jasné zaméreni.

Touha po vysledcich 3 Odhodlani doséhnout cild. Motivace vyzvou a cili. Dychtivost

IT1. Komunikace a interpersonalni dovednosti

prodat.

Interakce a komunikace 3 Schopnost snadno navazat kontakt s druhymi lidmi. VyuZziti
silnych a presvédcivych komunikacnich dovednosti.
Empatie 3 Aktivni naslouchani. Pozorné sledovani nézorl a reakci

druhych. Schopnost pfibliZit se druhym a interpretovat jejich
chovani a ¢iny.

@ Profil: Sales Representative
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