B2B prodej - vyvoj role obchodniho zastupce

Zdravim Vas mili respondenti,

moje jméno je Zdenék Stédronsky a dovolte mi Vas pozadat o vénovani nékolika minut svého ¢asu vyplnéni nasledujiciho dotazniku k mé
bakalai'ské praci. Dotaznik je sloZen z nékolika otazek, které se tykaji Vasi prace, respektive faktordim, které ji ovliviiuji. Dotaznik slouZi Cisté k
akademickym Gcellim a je anonymni. Moc dékuji za ochotu a za Va3 ¢as!

1 Jaky segment mate na starosti?

Napovéda k otazce: Vyberte jednu odpovéd

O opistribution O Etectricians O Developers (O DIy O Contractors O Panel O Building

Builders Automation
- Field Secure
O utility O endusers O Sorvice O oM O Industry O -

2 Jak dlouho (kolik let) se vénujete obchodu, respektive praci obchodniho zastupce?

Napovéda k otazce: Vcetné let pdsobeni mimo Schneider Electric

3 Myslite si, Ze se role obchodniho zastupce na B2B trzich postupné méni?

Napovéda k otazce: Vyberte jednu odpovéd

OAno ONe

4 Hodnoceni faktori podle miry vlivu na Uspésny prodej
Napovéda k otazce: V této sekci prosim ohodnotte, do jaké miry se jednotlivé faktory podileji na celkovém uspéchu prodeje.

Nepodstatné Méné podstatné Podstatné Klicové

Budovani vztah( se zakazniky O O O O
Identifikace bolestivych mist (problém0) zakaznika O O O O

Navrh feSeni problému O O O O
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Identifikace potieb zakaznika

Pozitivni pFistup

Motivace k prodeji

Integrace technologii do obchodniho procesu

Analyza dat

Propojeni marketingu s obchodnim procesem

Akvizice novych zakaznikd (prospecting)

Emocni inteligence (EQ)

Odbornost

Budovani vztah( s decision makery

Znalost produkt(

Pochopeni organizacni struktury zakaznika

Ol 0000 0000 0 00
Ol 0000 0000 0 00
Ol 0000 0000 0 00
Ol 0000 0000 0 00

Pochopeni psychologie rozhodovani zakaznika

5 Mély dfive jednotlivé faktory nizsi stejny nebo vyssi vliv na uspéch prodeje?
Napovéda k otazce: V této sekci ohodnotte jednotlivé faktory podle miry viivu na uspéch prodeje.

N Stejny Vy&i

O O

O

Budovani vztahd se zakazniky

Identifikace bolestivych mist (problém(i) zakaznika

Navrh feeni problému

Identifikace poteb zakaznika

OO OO
OO OO
OO OO

Pozitivni pfistup
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Motivace k prodeji

Integrace technologii do obchodniho procesu

Analyza dat

Propojeni marketingu s obchodnim procesem

Akvizice novych zakaznikd (prospecting)

Emocni inteligence (EQ)

Odbornost

Budovani vztah(i s decision makery

Znalost produkt(

Pochopeni organizacni struktury zakaznika

OO0 00 O0]O0 OO0 0|0 O
OO0 00 O0]O0 OO0 0|0 O
OO0 00 O0]O0 OO0 0|0 O

Pochopeni psychologie rozhodovani zakaznika

6 Napadaji Vas jiné podstatné faktory?

7 Pokud jste uvedl/a jiné faktory, byl dfive jejich vliv na uspéch prodeje nizsi, stejny nebo vyssi
nez v soucasnosti? (Ohodnotte prosim kazdy faktor zvlast a jednoslovné).
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8 Ohodnotte prosim nasleduijici faktory s ohledem na vliv na Vasi praci obecné.
Napovéda k otazce: Vyberte jednu odpovéd'v kaZdém radku

Zadny Nizky Vysoky
Technologicky pokrok O O O

Globalizace trhi

O O] 0O

O O
Zmeény v oCekavani zakazniki O O
O O

Rozvoj socialnich siti

9 Sefadte prosim tyto faktory podle dilezitosti.

Napovéda k otazce: Zmérite prosim poradi poloZek dle svwich preferenci (1. - nejdileZitéjsi, posledni - nejméné dileZitd)

Technologicky pokrok

Globalizace

Zmeény v ocekavani zakazniki

Rozvoj socidlnich siti

10 Napada Vas jesté néjaky dilezity faktor, ktery mél vysoky dopad na Vasi praci?

Timto Vam velmi dékuji za vyplnéni tohoto dotazniku.

PFipadnou zpétnou vazbu k dotazniku mlZete zaslat na email stedrz01@jcu.cz




