Scurt ghid de interviu
De obicei folosesc acest ghid pentru poziţii ca: agent de vânzări, account manager, business development manager, channel manager. Sunt persoane care intră în contact direct cu clienţii sau cu dealerii/distribuitorii.

Tabelul pentru competenţe arată cam aşa (o competenţă pe o pagină):

	Competenţa
	Descriere / întrebări

	Aici scriu numele competenţei împreună cu o scurtă descriere a aceasteia
	Descriere şi / sau întrebări (numerotate, pentru a o identifica în caseta de mai jos)
1.
2.

3.

4.

	Nota:

1   2   3   4   5
	Comportament / Evidenţe (cifrele reprezintă numărul întrebării de mai sus – nu este necesar să pstrezi o ordine ci să adresezi întrebările cele mai elocvente pentru poziţia vacantă)

1.

5.

3.

7.

2.


Mai jos voi enumera câteva competenţe şi câteva întrebări adresate pentru competenţa în cauză:
CUNOŞTINŢE DESPRE AFACERE / INDUSTRIE (ştie cum funcţionează afacerea, industria; cunoaşte politicile, proacticile, tendinţele, oportunităţile şi restricţiile care influenţează afacerea; cunoaşte competiţia; este conştient de strategiile şi tehnicile folosite)

Poţi cere informaţii atât despre industria din care vine, dar şi din a ta. Candidaţii trebuie să vină informaţi la interviu. Nu vor avea cunoştinţe complete şi exacte, însă este o evidenţă clară asupra modului în care se pregăteşte pentru întălnirea cu un client nou.
Descriere / Întrebări

- ce cunoştinţe are despre afacere / industrie şi cum face ca şă se ţină în permanenţă la curent cu informaţiile si tendinţele din piaţă?
- care sunt competitorii? Care sunt cotele de piaţă? Care sunt tendinţele în piaţă? Care este comportamentul consumatorilor?
- care sunt 3 oportunităţi şi 3 ameninţări pentru afacere /  industrie? 
- exemple de situaţii în care a folosit informaţiile despre piaţă / produse / competitori şi cu ce rezultate
REZOLVAREA PROBLEMELOR (foloseşte logica şi metodologia de rezolvare eficientă a problemelor dificile; observă problemele ascunse; nu se opreşte la primul răspuns; are spirit analytic)

Descriere / Întrebări

- exemple de probleme dificile / complexe rezolvate cu succes (ce a dus la rezolvarea problemei?)

- exemple de probleme rezolvate cu ajutorul maimultor resurse din departamente diferite
-exemple de probleme nerezolvate oricât de mult s-a străduit; ce a invăţat?; ce pute face altfel?

- care sunt paşii de rezolvare a problemelor?

ORIENTAREA SPRE REZULTATE (tinde spre depăşirea obiectivelor; este un performer constant; se auto motivează şi îi motivează pe alţii)
- rezultatele din ultimele 6 – 12 luni; ce a dus la obţinerea lor?

- situaţie în care s-a mobilizat mai mult decât de obicei pentru a livra rezultate

- are multe linii e target, multe KPI; ce face pentru ale atinge pe toate? Cum le balansează?

- ce face pentru a păstra un echilibru între viaţa privată şi cea profesionala?

- care sunt motivatorii care duc la obţinerea rezultatelor? Exemple din activitate
Acestea sunt numai câteva exemple, dar dacă vrei să discutăm mai în amănunt, lasă-mi un mesaj în comentarii. 

Click aici: http://www.biziq.ro/blog/744/uita-de-calitati-comportamentul-conteaza/
