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Cesta nahoru XI. - Sledujte pri prijimacim
pohovoru 3P

Vice nez pétadvacet let jsem délal pohovory s vysokymi manazery a ucil personalisty, jak na
to. Béhem této doby jsem dospél k nasledujicim poznatkim: a) spravny pohovor je
"organicky", pruzny a mize se ptizpusobit jednotlivym osobnostem a situacim; b) nejlepsi
personalisté se vzdy drzi pevné struktury. A tady do hry vstupuji 3P (vice o nich za
chvili¢ku).

VSsichni fadime véci odlisné. Kdyz vSak vyuZijete ndsledujici navrh na formulaci otdzek a
tvorbu struktury pohovoru, vyrazné zvysite sviij vklad do celého procesu.

Zacnéme zdkladnimi otdzkami: Jaké jsou schopnosti uchazece ve vztahu k potfebam daného
mista?

Tato otdzka je jen zdanliv€ jednoduchd. Vidél jsem "profesiondlni" uchazece, kteti dokdzali
kolem této otdzky dokonale tancit a mést personalistu, takZe nakonec proklouzli na dalsi
stupenl pohovoru, ¢imZ jen marnili ¢as ostatnich. Na poloZenou otdzku odpovidam vlastni
verzi konceptu zndmého pod ndzvem "Pohovor zaloZeny na zjiStovani schopnosti”. Je to
vlastné spiSe myslenkovy postup a hodi se pro sbirdni objektivniho souboru udajt, na jejichz
zdklad¢ 1ze ucinit dlouhodobé a fundované rozhodnuti.

¢loveék na daném misté uspél. Dejme tomu, Ze hledéte viceprezidenta pro prodej a vase tii
pozadavky jsou ndsledujici: a) musi mit zkuSenosti s fizenim mezindrodniho prodeje s
darazem na profesiondlni sluzby v Asii; b) ve své kariéte vybudoval uspésny prodejni tym v
prosttedi rychlého ristu trhu; ¢) musi byt schopen rozeznat potieby trhu, musi umét
strukturovat, vyjedndvat a uzavirat novatorska, efektivni a ziskova feseni.

Pokud jsme si stanovili "3P", musime definovat otdzky, které nds ptivedou ke zji§téni, zda jim
kandidét vyhovuje. VyZaduje si to ptipravu a kli¢em je poloZit zdkladni otdzku a po ni sadu
dopliujicich otazek, které rozeberou kandidatovu kvalifikaci. Zde je n¢kolik piikladi toho, co
mam na mysli v souvislosti s "3P".

1. Ve vaSem Zivotopise Ctu, Ze mate zkuSenosti s fizenim mezindrodniho prodeje. Jak byste
své zkusenosti rozdé€lil podle geografickych regionti? Jak dlouho jste stravil v Asii? Kde
konkrétné jste v Asii piisobil? Prodej ¢eho presné jste mél na starosti? Kolik lidi pod vami
pracovalo v kazdém z regiontl a jak jste rozd¢€loval zodpovédnost? Kdo byl ve vasich
poslednich dvou zaméstnanich vasim nadiizenym? Jaky byl vas vysledek v Asii konkrétné v
Cislech?

2. Jedna ze schopnosti, které by nas viceprezident pro prodej mél mit, je budovani tymu. Kde
bychom ve vasi kariéte nasli nejlepsi ptiklad sestaveni vysoce vykonného tymu? Tady hledéte
odpovedi na otdzky: Jaky tym jste vybudoval a jak? Kolik mél ¢lenti? Jak jste jej
strukturoval? Jakou ¢4st tymu jste zdédil po svém piedchtdci? Jak Casto jste se s tymem
schdzel? Jak jste tymu zaddval tkoly? Jak jste kontrolovali vykon?

Mohl byste uvést piiklad, jak jste ¢leny tymu motivoval - jak jste je pfimél, aby prekondvali
své moznosti? Jak se vyvijel prodej v daném obdobi? PopiSte situaci, v niZ jste provedl
opravné tkony a v niZ jste nékoho propustil.



3. Hleddme viceprezidenta pro prodej, ktery rozeznd vyvoj na trhu a umi strukturovat feSeni
tak, aby uspokojil potieby trhu. Uved'te piiklad, jak jste toho v minulosti dosdhl. Kdy a kde?
Jak k prodeji nakonec doslo? Jaka byla vase role? Jakého zisku bylo dosazeno? Jaky byl ve
srovnani se zbytkem firmy? Se spolecnostmi v oboru?

Témito otazkami nezjistujete jen posledni zkusSenosti adepta nebo to, nakolik odpovida vasim
pottebam. Ale také ziskavate plasticky dojem o jeho osobnosti a poznavite jeho styl.
Doplitujici otazky typu "Jak jste toho dosahl?" nebo "Jaké byly nejvétsi vyzvy, kterym jste
celil?" ukdzou na pravdomluvnost a divéryhodnost kandidata. Do jakych detail pod tlakem
zajde? Rozpoznavite v tom né&jaky model chovani - a je dobry? Takze, ted’ jste ohodnotili
kandidéta a jste s jeho kvalifikaci spokojeni. Pfisti - a velmi dilezity - krok je dikladn4 a
hloubkova kontrola referenci, kterou popiSu v pfistim sloupku.



