
 
 

Give to AgEcon Search 

 
 

 

The World’s Largest Open Access Agricultural & Applied Economics Digital Library 
 

 
 

This document is discoverable and free to researchers across the 
globe due to the work of AgEcon Search. 

 
 
 

Help ensure our sustainability. 
 

 
 
 
 
 
 
 

AgEcon Search 
http://ageconsearch.umn.edu 

aesearch@umn.edu 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
Papers downloaded from AgEcon Search may be used for non-commercial purposes and personal study only. 
No other use, including posting to another Internet site, is permitted without permission from the copyright 
owner (not AgEcon Search), or as allowed under the provisions of Fair Use, U.S. Copyright Act, Title 17 U.S.C. 

https://makingagift.umn.edu/give/yourgift.html?&cart=2313
https://makingagift.umn.edu/give/yourgift.html?&cart=2313
https://makingagift.umn.edu/give/yourgift.html?&cart=2313
http://ageconsearch.umn.edu/
mailto:aesearch@umn.edu




RIMMOMMECOMEREA,

oeconomka etinformaLica
ig..:N.gnid::MbaMMESNZVIS'idMWEMNadidna:

10.zueastfiujete sa na pravideln9ch treningoch a §koleniach
pre obchodn9ch zastupcov organizovan9ch poisfovnou?

11.ste hrd9 na to, 2e pracujete v na§ej poisfovni?

2. Navrh otazkoveho pea dotaznika 2.
Cierom dotaznika bolo identifikovaf mo2ne nedostatky v kom-
petentnosti obchodn9ch zastupcov.
Otazkove pole:
1. produkty, ktore ponukam, poznam dobre a v2dy sa snaEm,

aby som povedal svojim klientom riled° nove o produktoch
alebo slu2bach ponCikan9ch na§ou poisfovriou,

2. v§etky moje informacie, predov§etk9m odpovede na ich
otazky a reakcie na ich zaujem sü vkly korektne, vyeerpa-
vajCice a Cictive,

3. svojim klientom sa venujem i vtedy, ked' to "nie je moja pra-
m",

4. pravidelne jedenkrat t92denne dodatoene zisfujem u niekoll-
qch na§ich klientov ako sü spokojni s produktami a slu2ba-
mi na§ej poisfovne,

5. Oast° robim niedo, elm potaim svojho klienta,
6. napadaju ma nove mo2nosti, ako by som mohol vyuNtim

svojich osobn9ch vlastnosti obohatif svoju pracu a pote§if
klientov,

7. praca obchodneho zastupcu v na§ej poisfovni ma naplfia
uspokojenfm,

8. sam seba by som oznaeil za "citliveho",
9. sam seba povaujem za "priebojneho" a "dominantneho",
10.za svoj prvorad9cier povaujem Cispanosf,
11.hraju podl'a Vas v obchodnom vzfahu emocie Matt"' Cilo-

hu?
12.easto sa smejem a davam t9m najavo, 2e moja praca a roko-

vania s klientami sCi pre miia pote§enim,
13.sarn seba povaujem za eloveka "emoone staleho".

Odpovede respondentov na otazky dotaznika C. 1 a C. 2
mohli znief: ano, oiastodne, takmer nikdy.

3. Navrh otazkoveho pol'a dotaznika 3.
Cierom skUmania bolo zistif nazorov9 potencial obchodn9ch
zastupcov na po2adovane schopnosti, vlastnosti a zruenosti
Uspe§neho obchodneho zastupcu. Ako predpoklady (podmie-
nujucich faktory) Cispechu tejto profesie, sme pouiili 15 charak-
teristik, ktore uvadza Hammond, J. (cit. Ohovenom, M., 1996):
1. dobr9 Usudok a zdrav9 rozum,
2. poznanie zakladn9ch potrieb a trendov vo vlastnej organiza-

cii, rovnako ako poznanie potrieb klienta s ktonim rokujete,
3. &over' poznania o predmete rokovania,
4. minula skilsenosf v rokovani,
5. rozhodnosf,
6. trpezlivosf,
7. ovladanie neverbalneho jazyka (znaky, gest& mleanie,

atd'.),
8. dobra sebakontrola najrna v citovej oblasti,

9. schopnosf planovaf
10.integrita osobnosti,
11.intuitivna schopnosf vcitif sa do pocitov inch l'udi (empatia),
12.schopnosf myslief jasne a r9chlo pod tlakom a v neznarnych

situaciach,
13.schopnosf presveddif in9ch,
14.schopnosf poeuvaf,
15.schopnosf vyjadrif svoje my§lienky verbalne.
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kaba mo2n9ch odpovedi bola 5 miestna. Vybrand schopnosf Ci
vlastnosf je: zbytoend, mierne prospegna, prospe§na, vermi
prospana, mimoriadne prospeina.

B. Vslecliry a ich interpretacia

Obmedzen9 rozsah prispevku neumanuje uviesf podrobne
v9sledky v9skumu. Preto sa obmedzime na struene zhodnote-
nie v9sledkov. Na zaklade analjay v9sledkov dotaznika C. 1
mono kon§tatovaf, 2e zo strany poisfovne je nevyhnutne:
• zv9§if Ciroven informovanosti pracovnikov obchodnej shiny
s dlhodob9mi ciermi obchodnej a marketingovej strategie,
prehodnotif system motivaanej strategie pre tut° skupinu
pracovnikov, kde treba posilnif nehmotne stimuly (pochvaly,
neperiane odmeny atd'.), pretole viac ako 2/3 pracovnikov
nie je spokojn9ch so systemom stimulacie,

• napriek relativne dobrej urovni hmotnej stimulacie, a vy§e
50% pracovnikov obchodnej sluity by v pripade vhodnej po-
nuky in9mi subjektami z poisfovne odi§lo. Tento relativne vy-
sok9 podet potencialnych "nespokojencov" miYie byr dOsled-
kom akejsi "vyhorelosti" pracovnikov obchodnej sbuby, ked'
po nad§enom vstupe do poisfovne a Cispechu v profesii, nie
SCI nasledne v stave zq§if svoj v9kon v praci s klientami,

• z dotaznika C. 2, ktor9 je zameran9 na osobne vlastnosti
a komunikaciu s klientami vypI9va, '2e mane problemy neCis-
pechu obchodn9ch zastupcov by mohli byf v tom, 2e:
- polovica respondentov seba charakterizovala ako

emoone nestalych,
- viac ako 1/3 obchodn9ch zastupcov praca v poisfovni

nenaphia uspokojenim.
Z uvedeneho vypI9va, 2e je potrebne sprisnif narokove kriteria
na novoprijiman9ch pracovnikov a tieto vo v9berovom konani
rapektovaf.

V9sledky dotaznika C. 3, ktor9 zisfoval kompetenonif profil
uspe§neho obchodneho zastupcu sme komparovali s paia-
davkami, ktore pre podobnu pracovnu funkciu definoval Ham-
mond J. z Harvardskej obchodnej §koly. Uveden9 autor na
vzorke 32 §pidkov9ch pracovnikov obchodnej slu2by vo verkej
americkej banke skümal tento problem a na zaklade nazoru
tjtchto pracovnikov uroil poradie (vahu) 10 najdolatejgch pod-
mienujCicich faktorov. Toto jeho poradie komparujeme s nazor-
mi nami sledovanej vzorky obchodn9ch zastupcov poisfovne.
Poradie (vahu v9znamnosti) obidvoch skupin uvadzame v ta-
burke 1.
Z prehl'adu je vidief zretel'n9 rozdiel v nazoroch medzi uva-

dzan9rni skupinami. Tonto rozdiel je prednostne dosledkom
rozdielnych podmienok v urovni hospodarskeho rozvoja kadej
krajiny a z toho odvoden9ch narokov na Cispe§n6 einnosf.

Zatial Co v americk9ch podmienkach na popredn9ch mies-
tach (v zmysle Wznamnosti, Ci vahy) sa vyskytujii schopnosti
spojene s rozumov9m pristupom k problemu rokovania, v na-
§ich podmienkach pre Uspech v praci obchodneho zastupcu sü
&Mate viac schopnosti viazane na emocionalne stranku elo-
veka (schopnosf presviedeaf l'udi, trpezlivosf, empatia). Pod-
mienujCice faktory uvadzane pracovnikmi poisfovne pod &slam
7, 8 a 10 ( zv9raznene v tab.1), sa medzi desiatimi najdOle2itej-
§imi faktormi z pohl'adu americk9ch expertov vobec nevysky-
tujil.

Teda: Pre Cispech na pracovnom mieste s pribliZne podob-
n9rn pracovn9m profilom u nas a v USA sü dominantn9mi roz-
dielne paiadavky. Z toho mO2eme vyvodif zaver, o pri v9bero-
vom konani na miesto obchodn9ch zastupcov v sledovanej
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TabuIke 1 Poradie desiatich najdOlditeigich schopnosti a vlastnostiOspethe-
ho vyjednavaea

A. podra expertov americkej Inky (1) B. podra obchodqch zastupcov poistovni
(12)

1. schopnost pripravovat
a planovat (2)

1. schopnosf presviedaat fudi (9)

2. poznanie predmetu rokovania (3) 2. schopnost vyjadrit svoje
my§lienky (5)

3. schopnost mysliet jasne
a 6chlo (4)

3. trpezlivost (10)

4. schopnost vyjadrit
svoje mytlienlv (5)

4. (rove poznania o predmete
rokovania (13)

5. umenie pootjvat (6) 5. dob6 usudok (7)
6. dobrjf Llsudok (7) 6. rozhodna myser(11)
7.

8.

integrita (8)

schopnost presviedeat rudi (9)

7.

8.

intuitivna schopnosf vcitif so
do pocitov inch fudi (14) ,

poznanie zakladnich potrieb
a trendov vo vlastnej organizacii,
rovnako ako poznanie klienta,
s ktorim rokujete (15)

9. trpezlivost (10) 9. integrita (8)
10. rozhodna myser (11) 10. dobra sebakontrola hlavne

v citovej oblasti (16)

Table 1 Order of the most important qualities of a successful sales
representative
(1) according to American bank experts, (2) ability to prepare and plan,
(3) knowledge of subject of business dealing, (4) clear and rapid thinking,
(5) ability to express his/her ideas, (6) ability to listen, (7) good judgement, (8)
integrity, (9) ability to persuade people, (10) patience, (11) decisive mind,
(12) according to insurance sales representatives, (13) knowledge level
of subject of business dealing, (14) intuitive ability to enter into feelings
of other people, (15) to know basic needs and trends of own company as well
as the dient you negotiate with, (16) good self-control, especially of feelings

poisfovni sa musf viac prihliadaf na osobnostne arty uchadza-
eov. Tento poznatok bol premietnut9 do tvorby narokov9ch kri-
terif, kde okrem klasick9ch kriterif sa pri zavereenom hodnotenf
uchadzaeov o miesto obchodneho zastupcu budu hodnotif tle2:
• vzhl'ad a vystupovanie,
• schopnosf nadviazaf kontakt,
• komunikativnosf a schopnosf poolivaf inch,
• sebaovladanie,
• vytrvalosf a v9konnosf v zafa2ov9ch situaciach,
• ciele a 2ivotne predstavy do buducnosti,
• zaujmy a vanoeasove aktivity.

Pre zn12enie externej mobility profesie obchodn9 zastupca
musf poisfovela pri qberovom konanf pripisovaf vae§iu vahu
motivaon9m a osobnostn9m predpokladom uchadzaeov.
V suvislosti s osobnosfou obchodneho zastupcu je Mate
uvedomif Si, 2e:
• obchodn9 zastupca je osoba, ktord zabezpeauje priamy kon-

takt medzi poisfovtiou a klientelou,
• v najvaa§ej miery reprezentuje poisfovriu navonok,
• je nositel'om firemnaho imid2u a firemnej kultury.
Profil obchodneho zastupcu by mal zahfliaf odborne kompe-
tencie a osobnostne vlastnosti. Odborne kompetencie by pri-
torn mali zahfnaf v§eobecne vedomosti z oblasti poisfovnictva
a finanonfctva, odborne vedomosti o poistn9ch produktoch,
v§eobecn9 spolodensk9 prehl'ad. Dalej by mal uchadzaa, resp.
novoprijat9 obchodn9 zastupca disponovaf nasledovn9rni inte-
lektov9rni schopnosfami a psychomotorick9mi zranosfami:
• socialnymi a komunikaon9mi (v osobnom, telefonickom a pf-
somnom kontakte),

'11:911111111elb-

• efektfvnou sebaprezentaciou a prezentaciou firmy,
• autodiagnostikou a diagnostikou klienta,
• planovanfm a organizovanfm vlastnej prace,
• zvladanfm zafa2enia a stresu, riaenfm konfliktn9ch situacif.
Pri v9bere a prijimanf obchodn9ch zastupcov pova2ujeme
za vhodne zameraf sa na overovanie a skumanie nasledov-
n9ch osobnostOch vlastnosti:
• spol'ahlivosf,
• dOveryhodnosf,
• pracovitosf,
• iniciativnosf,
• emocionalna stabilita,
• komunikativnosf,
• sluthosf,
• kooperativnosf,
• tvorivosf,
• asertfvnosf a empatia.

Pre uspech v osobnom predaji ma mimoriadny v9znam osob-
nosf predajcu. KupujOci, ktoni je zneisten9 predajcom, fa2ko
kupi jeho produkt. Kompetentnosf predajcu je teda predpokla-
dom uspechu v osobnom predaji. Tento problem sme sledovali
na skupine obchodni zastupcovia (poradcovia pre poistenie)
✓ poisfovni posobiacej na slovenskom poisfovacom trhu. Ide
o univerzalnu poisfoviiu poskytujku §iroku paletu poistenf.
Takmer quen9m vlastnfkom poisfovne je medzinarodna pois-
fovacia spoloonosf. Dovodom pre skilmanie problematiky bola
skutoonosf, 2e napriek snaham o dobr9 v9ber pracovnfkov
v skupine obchodn9ch zastupcov pretrvava neumerne vysoka
&over) externej mobility (rozvazovanfm pracovneho pomeru
zo strany zamestnancov). V na§ej praci sme hl'adali prfainy toh-
to stavu a navrhli opatrenia ako pracovnikov obchodnej slu2by
v poisfovni stablizovaf.

slova: osobn9 predaj, poradcovia pre poistenie, exter-
nd mobilita, prfeiny mobility
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