ROZVOJOVY

PROGRAM Mate potize s prodejem? Kdo za to muze? Vasi obchodnici,
jejich vedouci, marketéfi nebo situace na trhu? Nehledejte
viniky, tim si pFilis nepomuzete.

Hledejte vykonnostni kfizovatky. To jsou ta mista, kde
dochazi k selhavani stavajicich pracovnich postupa.

Prodejni vykony jsou méritelné, bohudik i bohuzel

Ato je duvod, pro¢ by mél obchodni feditele a manazery tento rozvojovy program zajimat. Tady
nejde o ,néjaké Skoleni”. Tady jde o vykon. Cilem tohoto rozvojového programu je: odhalit
nefunk&ni pracovni postupy, vytvofit nové, a dosahnout realného zvyseni prodejniho vykonu.

Vykonnostni kfizovatky obchodnikii

Realitou je, ze se skoro vzdy ve firmach zacina od konce, od posledniho Clanku fetézu. Mame
potize s prodejem, nechame tedy proskolit obchodniky. Ale v éem? Prece ve znalosti produktd,
nabidek nebo softskills. ZlepSime jejich komunikacni dovednosti a zvySené prodeje se dostavi.
A co myslite, dostavi se? Ke vSeobecnému zarmutku se ve valné vétsiné pfipadli zadny drama-
ticky nartist prodejii nekona.

Dlvod? Obchodnici obvykle na Skoleni dostanou spoustu obecnych rad a navodd, ale jen
malokdy jim nékdo pomize odhalit a vyreSit ta mista, kde realné selhavaji. Ale to neni vse.
Hlavni potiz je v tom, Ze vétSinu vykonnostnich kfizovatek nemohou obchodnici sami ani odhalit
ani vyresit. Nemaji k tomu znalosti, pravomoci ani potfebny odstup.

Vykonnostni kfizovatky manazert

Prodejni vykon obchodnikl je tésné spojeny s vykonem jejich nadfizenych. | oni selhavaiji,
ovSem na svych vlastnich vykonnostnich kfizovatkach. Nej¢astéji na téch, kterych si vibec
nejsou védomi. Z mnoha a mnoha pfikladli vime, Ze vedouci prodejnich tym( mivaji velké potize
s tvorbou fidici strategie, problémy s vyrobou novych prodejnich a vyjednavacich postupd, s
tvorbou obchodné motivaénich stimulll. A zvlasté pak maji potize s odhalovanim a feSenim
takzvanych pokusl o unik z tlaku na vykon, tedy téch situaci, kdy se je jejich podfizeni snazi
rlznymi manipulativnimi zplsoby zbavit vile nebo schopnosti prosazovat realizaci pracovnich
ukolu.

Cotedy navrhujeme

Vytvofili jsme pracovni postup (program), jehoz cilem je dosahnout realného pokroku v oblasti
zvyseni prodeje. Program ma tfi vyvojove faze:

Prvnifaze Odhalujeme vykonnostni kfizovatky, vyhledavame zejména ty, kde dochazi k
selhavani obchodnikli a manazera.

Druhafaze Vyvijime nové zvladaci postupy, nové fidici taktiky a strategie, vyrabime nové
obchodni nabidky nebo motivacni stimuly.

Tretifaze  Trénujeme obchodniky a manaZery v pouziti nové vytvorenych pracovnich
postupu nebo nastroja.



Jak pfi praci postupujeme

Vykonnostni kfizovatky vyhledavame zejména béhem testovani v zatézovych situacich. Vyvoj
novych pracovnich postupl, nabidek, obchodnich stimuld, fidicich taktik a strategii, provadime
v manazerskych dilnach (workshopech), a pouziti nové vyvinutych pracovnich postupt trénuje-
me na individualnich nebo skupinovych Skolenich.

Celek nebo jen nékterou ¢ast programu

Vyplati se realizovat cely program nebo staci jen jeho ¢ast? K casteéné zméné mysleni a postoju
dochazi uz po té, co se nam podafi odhalit tfeba i jen nékolik skrytych vykonnostnich krizovatek.
Pred manazery a obchodniky se nahle objevi novy horizont. Uvidi cestu, po které se mohou
posunout dal, za coz byvaji nesmirné vdécni. Na druhou stranu, management by se asi nemél
spoléhat na to, Zze si obchodnici dokazi sami vytvofit nové funkéni pracovni postupy. Dle nasich
zkuSenosti to byva pouhé zbozné prani, jehoz naplnéni je vysoce nepravdépodobné.

Nase doporuceni

Obchodnicii manazefi, byvaji i pfi své nejlepsi vili zajatci svych osobnich i firemnich stereotyp.
A z tohoto vézeni si obvykle sami ven pomoci nemohou. NecCekejte, Ze se potize s prodejem
vyfesi samy. Nemuseli byste se doCkat. Pust'te se s nami hned do prace.

A kdo by vam s odhalovanim a freSenim vykonnostnich kfizovatek pomahal?
Na tuto oblast se specializuje Mgr. Hynek Choleva.

V jedné osobé v sobé spojuje znalosti odbornika na komunikaci s mnohaletymi praktickymi
zkuSenosti manazera pracujiciho ve vrcholnych pozicich. Je vykonnostné orientovany,
propagator Skoly ne-naivniho managementu.

S vyhledavanim vykonnostnich kfizovatek a vyrobou novych zvladacich postupl pomahal
manazerum a majitelim firem pusobicich v mnoha oborech: od finan¢niho sektoru, pfes vyrobni
firmy, sluzby, az po obchodni spole€nosti.

Chcete-li nahlédnout do jeho profesniho mysleni, nejkratSi cesta muze vést skrze precteni
nékterych z jeho ¢lankd a studii, které publikuje zejména v odbornych ¢asopisech Moderni
fizeni, HR forum a Marketing a Media.

Vice informaci naleznete na www.focusmarketing.cz
nebo na telefonnim Cisle: +420 720 651 328




