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Cesta nahoru XI. - Sledujte p�i p�ijímacím 
pohovoru 3P 
Více než p�tadvacet let jsem d�lal pohovory s vysokými manažery a u�il personalisty, jak na 
to. B�hem této doby jsem dosp�l k následujícím poznatk�m: a) správný pohovor je 
"organický", pružný a m�že se p�izp�sobit jednotlivým osobnostem a situacím; b) nejlepší 
personalisté se vždy drží pevné struktury. A tady do hry vstupují 3P (více o nich za 
chvili�ku).  
Všichni �adíme v�ci odlišn�. Když však využijete následující návrh na formulaci otázek a 
tvorbu struktury pohovoru, výrazn� zvýšíte sv�j vklad do celého procesu. 
Za�n�me základními otázkami: Jaké jsou schopnosti uchaze�e ve vztahu k pot�ebám daného 
místa?  
Tato otázka je jen zdánliv� jednoduchá. Vid�l jsem "profesionální" uchaze�e, kte�í dokázali 
kolem této otázky dokonale tan�it a mást personalistu, takže nakonec proklouzli na další 
stupe� pohovoru, �ímž jen marnili �as ostatních. Na položenou otázku odpovídám vlastní 
verzí konceptu známého pod názvem "Pohovor založený na zjiš�ování schopností". Je to 
vlastn� spíše myšlenkový postup a hodí se pro sbírání objektivního souboru údaj�, na jejichž 
základ� lze u�init dlouhodobé a fundované rozhodnutí.  
A takhle funguje: nejd�íve si definujte "3P". Jsou to t�i nejd�ležit�jší požadavky pro to, aby 
�lov�k na daném míst� usp�l. Dejme tomu, že hledáte viceprezidenta pro prodej a vaše t�i 
požadavky jsou následující: a) musí mít zkušenosti s �ízením mezinárodního prodeje s 
d�razem na profesionální služby v Asii; b) ve své karié�e vybudoval úsp�šný prodejní tým v 
prost�edí rychlého r�stu trhu; c) musí být schopen rozeznat pot�eby trhu, musí um�t 
strukturovat, vyjednávat a uzavírat novátorská, efektivní a zisková �ešení.  
Pokud jsme si stanovili "3P", musíme definovat otázky, které nás p�ivedou ke zjišt�ní, zda jim 
kandidát vyhovuje. Vyžaduje si to p�ípravu a klí�em je položit základní otázku a po ní sadu 
dopl�ujících otázek, které rozeberou kandidátovu kvalifikaci. Zde je n�kolik p�íklad� toho, co 
mám na mysli v souvislosti s "3P".  
 
1. Ve vašem životopise �tu, že máte zkušenosti s �ízením mezinárodního prodeje. Jak byste 
své zkušenosti rozd�lil podle geografických region�? Jak dlouho jste strávil v Asii? Kde 
konkrétn� jste v Asii p�sobil? Prodej �eho p�esn� jste m�l na starosti? Kolik lidí pod vámi 
pracovalo v každém z region� a jak jste rozd�loval zodpov�dnost? Kdo byl ve vašich 
posledních dvou zam�stnáních vašim nad�ízeným? Jaký byl váš výsledek v Asii konkrétn� v 
�íslech? 
 
2. Jedna ze schopností, které by náš viceprezident pro prodej m�l mít, je budování týmu. Kde 
bychom ve vaší karié�e našli nejlepší p�íklad sestavení vysoce výkonného týmu? Tady hledáte 
odpov�di na otázky: Jaký tým jste vybudoval a jak? Kolik m�l �len�? Jak jste jej 
strukturoval? Jakou �ást týmu jste zd�dil po svém p�edch�dci? Jak �asto jste se s týmem 
scházel? Jak jste týmu zadával úkoly? Jak jste kontrolovali výkon?  
Mohl byste uvést p�íklad, jak jste �leny týmu motivoval - jak jste je p�im�l, aby p�ekonávali 
své možnosti? Jak se vyvíjel prodej v daném období? Popište situaci, v níž jste provedl 
opravné úkony a v níž jste n�koho propustil.  
 



3. Hledáme viceprezidenta pro prodej, který rozezná vývoj na trhu a umí strukturovat �ešení 
tak, aby uspokojil pot�eby trhu. Uve�te p�íklad, jak jste toho v minulosti dosáhl. Kdy a kde? 
Jak k prodeji nakonec došlo? Jaká byla vaše role? Jakého zisku bylo dosaženo? Jaký byl ve 
srovnání se zbytkem firmy? Se spole�nostmi v oboru?  
T�mito otázkami nezjiš�ujete jen poslední zkušenosti adepta nebo to, nakolik odpovídá vašim 
pot�ebám. Ale také získáváte plastický dojem o jeho osobnosti a poznáváte jeho styl. 
Dopl�ující otázky typu "Jak jste toho dosáhl?" nebo "Jaké byly nejv�tší výzvy, kterým jste 
�elil?" ukážou na pravdomluvnost a d�v�ryhodnost kandidáta. Do jakých detail� pod tlakem 
zajde? Rozpoznáváte v tom n�jaký model chování - a je dobrý? Takže, te� jste ohodnotili 
kandidáta a jste s jeho kvalifikací spokojeni. P�íští - a velmi d�ležitý - krok je d�kladná a 
hloubková kontrola referencí, kterou popíšu v p�íštím sloupku.  
 


