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Obchodni rust i dnes?

Stézuji si vasi obchodnici, Ze je klienti
odmitaji, nemaji zajem o nabidky ani

o schiizky? Jsou frustrovani, ze vykony
klesaji? Ponura atmosféra ve firmeé

a pesimismus padly i na samotné manazery?
Se stejnou situaci se potkavame i u klientq,
se kterymi pracujeme.

Proto bych se chtél podélit o zku3enost, jak
v dnesni dobé lze zvysovat vykon obchodu, vyu-
Zivat potencial obchodnikii, motivovat je a roz-
vijet. Pracovali jsme s klientem, ktery phsaobi
celorepublikové a v kazdém regionu ma mnoho
pobocéek. Dostali jsme zadani: ,Zvy$te vykon
v jednom vybraném regionu.” P¥i ¥e3eni jsme
meéli volnou ruku. Zamétili jsme se proto pfimo
na obchodniky, na manazery téchto obchodni-
kli a pozadali jsme o podporu TOP managemen-
tu v ramei projektu.

ROZVQJ OBCHODNIKU

Prvnim krokem byla definice: ,Jak chceme, aby
obchodnici obehodovali a co maji délat jinak*®. Na-
definovali jsme tzv. kompetenéni model obchodni-
ka, ktery byl velmi jednoduchy a nejlépe odrazel
praxi. Setkavame se v praxi s mnoha modely, kte-
ré jsou velmi sofistikované, tézko se s nimi pracu-
je a manazefi je stejné vyuZivaji pouze proto, 7e
.o chee” HR.

Vnasem kompetencénim modelu bylo: Jak praco-
vat s databagzi klienti, jak si sjednat schiizku, jak
elegantné ptejit pti rozhovoru s klientem k nabid-
ce, jak si Fici o obchod. Je to praktické a kazdého
obchodnikato zajima. Koneckoncii mapropojenou
odménu s obchodnim vykonem. Nedglali jsme #ad-
né koleni, rovnou jsme jezdili na pobodky a pro-
vadéli naslechy a ihned davali obchodnikiim kon-
krétni doporuceni, co a jak délat 1épe. Vidy jsme
u toho drzeli kompetenéni model v ruce. Mnozi
obchodnici reagovali: ,Jé, to mé nenapadlo, dobry
néapad.” Nejvice ocenili tipy, jak pracovat s novymi
obchody a jak efektivné pracovat se svym portfo-
liem klientd. Podpofili jsme obchodniky pfi pou-
Zivani novych dovednosti a oni to zkouseli. Poten-
cial obchodnika poznate prakticky ihned, protoze
lidé s potencidlem jsou zvidavi a zkousi nové véci
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anehledaji ,dlivody, pro¢ to nejde”. Byli itaci, ktefi
hledali nekoneéné mnoho divodi, proé to nejde
délat jinak. Tyto naslechy s konzultacemi jsme
provadeli pravidelné po dobu t# mésict.

ROZVOJ MANAZERU

Podobné jsme pracovali s manazery. Nejprve
je nutné nadefinovat si cilovou roli manazera
a poté postupné v terénu pracovat na jednotli-
vych dovednostech a aktivitach. Z nasich pro-
jektd jsme dospéli k jedné obchodni pravdé.
Vysledky jsou vzdy diisledkem obchodni ak-
tivity. Nemusite lidi $kolit, ale nejprve zjistit,
jestli maji dostatedny podet schiizek, nabidek
atd. Teprve potom, kdyzZ zjistite, Zze maji dosta-
tetné aktivity a ptitom se nedostavuji zadouci
vysledky, hledejte problém v dovednostech ob-
chodnika. To samé plati 0 manazerech. Je velky
rozdil mezi posilanim mailid a ,vyhroZovanim*
jednou mésiéné na poradé a redlnon praci v te-
rénu s lidmi (zajimat se, podpofit, tikolovat,
vyhodnotit - pochvalit, rozvijet). To jsme ale
u aktivit manazera. Manazery jsme ucili tzw
.Za pochodu® jak provadét porady, jak prova-
dét rozhovory 1:1, naslechy a poskytovat roz-
vojovou zpétnou vazbu. Obchodnici se chovali
uplné jinak, pokud védéli, Zze my nebo manazer
ptijede a bude se zajimat o vysledky a o pou#i-
vaninovych véci.

PRAVIDELNOST, DUSLEDNOST

Jakmile se tedy zvys$ila aktivita a kvalita prace ma-
na¥era, zacaly se zlepSovat i obchodni vysledky.
Na pobodkach jsme se pravidelné stiidali s mana-
Zerem a s internim trenérem. Sdileli jsme zapisy
(ikoly) z jednotlivych setkani a koncentrované iisi-
linesloovoce. Uplatnili jsme starou znamou pravdu
pana Bati, ze lidé pracuji v pfitomnosti vedouciho
s mnohem vé&t$im usilim. Postoj k ukolim se také
vyrazné méni, pokud pracovnici védi, ze ,nékdo”
ptijede a tikoly si zkontroluje. Kontrola nesmi byt
samotiéelnd, musi byt vzdy soudasti celku. To zna-
men4, ze manazer musi byt také podporou pro své
lidi. Musi umeét ukazat, jak fesit obtiznon situaci
s klientem, zajistit potiebné pracovni podminky,
vyridit administrativni v&ci na centrale tak, aby
lidé v terénu mohli fungovat, provadét kratké
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instruktaze, $koleni, poskytovat zpétnou vazbu
vice pozitivini a sem tam rozvojovoul.

BEZ PODPORY VEDENI TO NEJDE

Cela spoluprace by byla velmi obtifng a vysledek
nejisty, pokud by celou akci nepodporoval TOP
management. Lidem se na poradé vysvétlilo, proc
se poustime do projektu, Ze ma velkou diilezitost.
Sam regionalni feditel osobng mluvil o vysledcich
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projektu na kaZzdé poradé a namatkoveé se lidi
ptal, jak jim to jde.

Celkové 1sili se setkalo s dobrym vysledkem,
protoZe se nam podatilo posunout dany region o 3
mista v celkovém Zebtitku CR (celkem bylo osm re-
gionil). Pro orientaci: ve vybranych produktech se
zvysil prodej 0 10 % oproti minulému roku ve stej-
ném obdobi. Filip Rule,

Business Unit Director M.C.TRITON



