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Vzor — Otazky pfi vybérovém pohovoru (50 zakladni dotazi v sekcich)

Iniciativa

1. Popiste, kdy jste udélal vic , nez bylo nutné .

2. Co jste udélali, aby se vase prace vice vyplati?

3. Popiste, jak jste vyresili vazné pracovni problém.

4. Co délate jinak neZ ostatni ve vasi praci?

5. Reknéte ndm néco o napadu, ktery jste vymyslel. Jak funguje?

Rozhodovani

6. Co bylo nejtézsi rozhodnuti, které jste provedI? Proc jste jej provedI?

7. Popiste problém souvisejici s praci z posledni doby. Jaké postupy jste pouzil, aby jste se s
nim vyrovnal?

Komunika¢ni dovednosti

8. Popiste, kdy jste provedl| navrh. Jak jste to udélal? A proc si myslite, Ze to dopadlo

takhle ?

9. U7 jste nékdy dostal pracovni ukol, a pak se dozvédél, Ze kolega jej provedl za Vas a udélal
jej Spatné? Proc se to stalo?

Integrita

10. Uz jste provedl zmény i rezy? Jak to fungovalo?

11. Citite se néktera pravidla by méla byt respektovana vice?

12. UzZ jste nékdy musel vyporadat s kolegy, kteri nebyli ochotni? Co jste s tim udélal?

Vedeni

13. UzZ jste nékdy méli zavést novou myslenku nebo proces v praci? Jaké postupy jste zvolil a
jak jste ziskal lidi pro spolupraci s Vami?

14. Reknéte ndm néco o dobé, kdy jste museli ziskat €leny tymu pro spolupraci ve skuping,
kde jste méli malou autoritu?

15. Popiste, jak jste pomohl nékomu vyresit problém.

Presvédcivost

16. Jak jste se prodal nejlepsi napad, ktery jste kdy mél?

17. Jaky nejlepsi napad se vdm nepodafilo prodat? Proc se to nepodafi ?
18. Jakeé strategie jste zvolil v praci pfi pokusu nékoho presvédcit?

Time management — planovani casu

19. Popiste Vas typicky pracovni tyden.

20. Jak zjistite své nejvyssi priority?

21. Jak si zpracovavate kratkodobé plany? Dlouhodobé plany?
22. Kolik hodin tydné je nejdllezitéjsSich ?
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Prodejni dovednosti

23. Popiste zakladni typy produktt a sluzeb, které jste prodaval. Jaky pristup jste pouzil pro
kazdou skupinu zakaznik(?

24. Jaky je vas zpusob, jak ziskat nové zdkazniky?

25. Jak se vase prodejni techniky lisi od ostatnich obchodnikd?

26. Popiste své nejtézsi prodejni zkusenosti.

27. Popiste typické obchodni setkani a feknéte co fikate a jak presvédcujete zakaznika ke
koupi?

28. Definujte svUj styl uzavieni obchodu.

Kontrola

29. Jak jste motivoval Vas tym k efektivité?

30. Definujte jednu véc, ktera odlisSuje vynikajici zaméstnance?

31. Jak sledujete vykonnost vasich zaméstnancu?

32. Jak pracujete se zaméstnanci, pokud jsou vysledky Spatné?

33. Dejte nam priklad vasi schopnosti usnadnit velké zmeény ve vasi organizaci.

Technické a odborné dovednosti

34. Jak jste ziskal technické/odborné znalosti, které potrebujete?

35. Dejte nam priklad zvlasté obtizné projektu . Jaka byla vase role? Co jste udélal?

36. Obdrzeli jste néjaké certifikaty?

37. Co je nejdUlezitéjsi vyvojovy trend vyskytujici se ve vasem poli odbornosti? Jaky bude
mit dopad?

38. Jak drzite krok s vyvojem ve svém oboru?

39. Do jaké linie v organizaci patfite?

40. Jaké publikace pravidelné cCtete?

Obecné otazky rozhovor

41. Jaké dovednosti budete moci vyuzivat?

42. Jaka je vasSe nejvétsi sila?

43. Co je Vasim nejvétSim prinosem v soucasné dobé a co prinasite do Vasi spole¢nosti?
44 .Jaké je vaSe nejvétsi slabina, a co jste udélal, aby jste ji prekonal?
45 .Proc¢ bychom si méli najmout Vas?

46. Co délate pro vyniknuti mezi ostatnimi ?

47. Pokud by jste zacali zitra, jak byste mohli pfispét?

48. Jste obezndmeni s nasi firemni kulturou? Jak byste zapadnul?

49. Jak byste stravil jediny den v nasi organizaci?

50. Co citite, Ze V4s zaméstnavatel dluzi svym zaméstnanclim?



