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Témata:

 Uvod a prehled konzultaénich aktivit
e Obchodni tym

e Kompetencni model obchodnika

e Obchodni proces

Adaptacni proces
Odménovaci schéma

Vedeni obchodniho tymu

Navrh feseni

Citlivy charakter sdilenych informaci

Pro vSechny zucastnéné bylo vytvoreno bezpecné prostredi, aby jejich autenticky
projev prinesl maximalni uzitek podniku i zuc¢astnénym. O mire uzitku rozhodne
zpUsob nalozeni s pfedanymi informacemi.

Za EC zpracoval: konzultant essential college




UVOD A PREHLED
KONZULTACNICH AKTIVIT

Smyslem tohoto dokumentu je:

e umoznit obchodnimu konzultantovi vlozit vsechny nasbirané informace
o klientovi v pribéhu doby, kdy s nim jednal, aby:

o mohl nastavit, jaké vysledky maiji byt na konci celého procesu poznani, aby
mel snazSi cestu ke klientovu zvédomeni vSech potrebnych oblasti ve
prospéch planovaného rozvoje;

o vsichni dotceni méli kompletni a co nejpresngjsi fakta ve prospéch nastaveni
spravného pristupu pri nastavovani individualni ¢asti rozvoje;

o vsem dotcenym dal najevo, jak maji ke klientovi pristupovat, aby se klient
citil maximalné opecovan.

odpovedeét na nize zminéné otazky, které slouzi k hlubsimu poznani klienta,
ktery potrebuje osobnostni ¢i profesni rozvoj. Tyto otazky jsou zamérené pro
precizni pripravu ke Komplexnimu poznani, aby pri zpracovani diagnostické
a psychologické zpravy meél jak diagnostik, tak i psycholog maximalni mnozstvi
podklady pro spravny pfistup ke kazdému klientovi.

slouzit specifikaci ocCekavani klienta (jeho identity) ve vztahu k provadéné
diagnostice (napr. identifikace vhodnych oblasti pro jeho rozvoj, posouzeni
soucasné kondice, zhodnoceni potencidlu klienta pro vedouci roli; dale také
specifikaci toho, co je nezadouci a ¢emu se ma jak diagnostik, tak i psycholog
vyhnout véetné zdlvodnéni apod.).

ujasnit vsem dotcenym rolim, aby bylo zfrejmé v cem ma klientovi rozvoj nejvice
pomoci a které oblasti vzdélavani jsou pro ngj stézejni.

slouzit jako privodka klienta, aby vzdy v prvnich krocich jeho rozvoje bylo
mozné zkontrolovat, zda je vSe v souladu s tim, co si dotycny (a také firma, ktera
jej vyslala) chtél z rozvoje odnést. Také proto, abychom klientovi vytvareli
takové prostredi, aby byl natolik nadseny, ze spontanné privadi nové zajemce
0 rozvoj uz jen tim, jak o nas a o nasich prinosech hovori.
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UVOD A PREHLED
KONZULTACNICH AKTIVIT

Realizované konzultacni aktivity:
e Uvodni setkani pro potvrzeni potreb podniku;

e vyhodnoceni vysledkl diagnostického dotazniku 3 obchodnikd ve vztahu
k profilu ,,Obchodnik Lovec* a obchodnim vysledkim téchto obchodnikd;

e stinovani 3 obchodnikl pfi denni ¢innosti zahrnujici kompletni manifest prace
vcetneé telefonovani a realizace obchodniho jednant;

e analyza obchodniho procesu se zamérenim na zdroje kontaktl, praci
obchodnika a na nezbytné podplrné procesy pro dosazeni vysledkd;

e analyza stavajiccho i nové navrzeného odmeénovaciho schématu se
zakomponovanim poznani z probéhlého pozorovani tykajici se nakladd,
efektivity vysledkl a souvisejicich rizik, véetné institutu ,viceprace*;

e vytvoreni kompetencniho modelu pro pozici Obchodnik a urceni kdo je vhodny
kandidat, kdo idealni kandidat a stanoveni KO kritérii pro nabor obchodnikd;

e analyza vedeni obchodniho tymu zamérena na planovani, porady, vzdélavani
a zpeétnou vazbu;

e zaveérecné setkani pro seznameni s pozorovanim a navrhem opatreni pro
naplnéni potreb podniku.
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OBCHODNIi TYM

Analyza tymu byla provedena na zakladé celofiremnich cild a modelovaného trendu
finanénich vysledkd a planu vynost pro nasledujici rok. Indikatorem jednotlivych
témat pozorovani byly historické vysledky nominovanych obchodniki v rozdilnych
urovnich celkové uspésnosti. Diky tomu bylo mozné pozorovat a popsat jevy
ovlivnujici obchodni vysledky.

Zdroje obchodnich pfrilezitosti

Pro oporu pri strategickém rozhodovani o investicich a smérovani obchodniho
oddeleni bylo realizovano pozorovani a rozbor pri¢in volby a ochoty pracovat
s osobnimi Leady.

Pan YZ je hladovy po vysledcich, chce soutézit s ostatnimi, potrebuje vydélat penize
pro naplnéni osobnich cild a zivotniho stylu, je ochoten pracovat, potkava se u ngj
vysoka uUroven odbornosti v oblasti instalace i komunikac¢nich kompetenci. Tyto
aspekty podporuji jeho ochotu pracovat s vlastnimi Leady.

Pan XZ tezi ze své dlouholeté spoluprace, dokaze se pohybovat v systému,
vysledky stavi na firemnich leadech a na tom, ze je ve velkém regionu sam (na
vysoké urovni odbornosti). Kdyz potrebuje dokdze vyuzit institutu "vicepraci" pro
navyseni vlastniho prijmu. Vystupem situace je relativni dostatek, kdy firemni Leady
zarucuji potrebnou financ¢ni odmeénu, coz vede k neochoté pracovat s vlastnimi
Leady.

Pan ZX ziskava praxi, chce rist, ovSéem podpora ze strany firmy je v jeho pfipadé
nizka, obchod ho nezivi a chce vybudovat vlastni byznys. Jeho pozice ho nuti
pracovat s vlastnimi Leady, coz vede
k uprednostnéni vlastniho byznysu.

Celkove tedy lze rici, ze osobni angazovanost a firemni podpora jsou 2 klicové
faktory, které pri spravné kombinaci zajisti efektivni obchodni aktivity a zadouci
vysledky.
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OBCHODNIi TYM

Pan YZ

Ma silnou motivaci i vysokou pracovitost, vysledky jsou vsak ovlivnény Emocni
stabilitou a stimuly z vnéjsiho prostredi. Pro efektivni vysledky potrebuje naplnit
2 faktory: Efektivni organizaci Cinnosti a tymovou spolupraci. PFijima zpétnou
vazbu, diky odvaze je ochoten ji okamzité implementovat do vlastni praxe a ovérit
prinos.

Doporucenim pro vyssi efektivitu prace a z ni plynouci stabilni vysoké vysledky je
zameéreni se na strukturu planovani, vyhodnocovani, podpora a soutéze. Struktura
planovani by méla byt rozpadnuta na jednotlivé aktivity véetné stanoveni zadoucich
konverznich pomérda.

Vhodny rozvojem pro pana YZ je posileni zdravého sebevédomi, zpracovani
osobnostnich témat a vysSperkovani komunikacnich a vyjednavacich kompetenci.
Pan YZ ma pri rozvoji potencial prekonat modelovaného idealniho obchodnika.

Prinos do kompetenc¢niho modelu: Zdrava Ambiciéznost, VVysoka AngaZovanost,
Rozvinutd Duvéra v Uspéch, Rozvinuté Naslouchani, Rozvinutd Presvéddivost.

Pan XZ

Zna proces, historii firmy i moznosti systému. Diky tomu vydéla to, co potrebuje,
coz muze vést k alibismu a uspokojeni pfi nizéim vykonu. Pro efektivni vysledky
potrebuje silny motiv, stanovit si a naplnit osobni cile a zit podnikovou vizi.
Pfi emocénim propadu ho podporuje autentické uznani ze strany autorit, coz mize
pri vykyvu vykonu zménit kondici.
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OBCHODNIi TYM

Pan XZ

Doporucenim pro vyssi efektivitu prace a z ni plynouci stabilni vysoké vysledky je
zamereni se na strukturu planovani, vyvhodnocovani, podpora a souteéze. Struktura
planovani by meéla byt rozpadnuta na jednotlivé aktivity véetné stanoveni zadoucich
konverznich poméra.

Vhodny rozvojem pro pana XZ je posileni zajmu, zpracovani osobnostnich témat
a zpracovani emoci. Pan XZ ma pri rozvoji potencial dosahovat urovné
modelovaného idealniho obchodnika.

Pfinos do kompetenéniho modelu: Odborny zaklad, Vysoka Komunikativnost,
Nizka Sebedisciplina, Nizka Emocni stabilita.

Pan ZX

Nizsi odbornost vyznamné snizuje konverzni pomér Uspésnosti aktivit v procesu,
coz vede k nizkym vysledkiim, a to i pfes dostacujici Uroveri kompetenci v oblasti
komunikace. Pro efektivni vysledky potrebuje synergii ziskanych osobnich
zkudenosti a ekonomickych vysledkl, vedoucich k osobnimu vydélku i zisku
podniku. Podporu pFijima jako zavazek, coz lze pfi efektivhim vedeni preménit na
zadouci obchodni vysledky.

Doporucenim pro vyssi efektivitu prace a z ni plynouci stabilni vysoké vysledky je
zaméreni se na definovani spolecného cile, ktery ma WIN-WIN charakter. Silna
touha ziskat praxi a zkuSenosti je hnacim motorem, stavajici podpora a zpUsob
motivace k vysledkdim pulsobi opacnym tlakem. Spoleény cil by mél respektovat
pripadny charakter prechodné doby spoluprace a mél by prinést maximalizaci
uzitku obéma stranam. Jednoznacné by mély byt ureny podminky, za kterych
spoluprace kondi, jinak jde o plytvani zdroji na obou stranach, coz muize nést
zbytecnou frustraci.
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OBCHODNI TYM

Pan ZX

Vhodny rozvojem pro pana ZX je posileni vztahu, vzajemného respektu a davéry.
Dale by rozvoji jednoznacné prospélo definovani a sdileni firemniho postoje
k podpore, at uz jde o Leady, nebo osobni vedeni. Pan ZX i pfi rozvoji dosahne
potencialu urovné modelovaného vhodného obchodnika, hlavnim limitem je oblast
energetiky, nikoli obchodni dovednosti.

Pfinos do kompetenéniho modelu: Odborny zaklad, Zralé Sebevédomi
a sebeduvéra, Vysokd Komunikativnost, Rozvinuté Naslouchani, Mald Orientace
na vysledek.
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KOMPETENCNI MODEL OBCHODNIKA

Zakladem pro vytvoreni modelu byl navnimany smysl pracovni pozice Obchodnik.
Smysl se lisi pro jednotlivé pracovniky ve spolecnosti. Smyslem pracovni role
Obchodnik pro majitele podniku je premeénit obchodni potencial vytvoreny
marketingovou podporou na obchodni vysledky pri zachovani vysoce kvalitni
reputace podniku vykonem cinnosti Obchodnika.

Smyslem pracovni role Obchodnik pro vedouciho obchodniho oddéleni (CSO) je
vybudovani a udrzovani zdravého vztahu se zakazniky Obchodnikem. Smyslem
pracovni role pro pracovniky ostatnich oddéleni je zajisténi stability a dlouhodobé
perspektivy podniku vykonem cinnosti Obchodnika, ktera se propise v prozivanych
pocitech jistoty a zabezpeceni.

Smyslem pracovni role pro Obchodnika je osobnostni a profesni rast, diky némuz
dosahuje stabilnich vysledki a ziskava vysokou miru flexibility a svobody.

Pro naplnéni smyslu vSech zucastnénych byl navrzen nasledujici kompetenéni

model kandidatd a vyfazovacich KO kritérii.

Idedlni kandidat KO kritéria

Vhodny kandidat

* Odborny zdklad * Vysokd Komunikativnost * Nepfijata Zodpovédnost
= Zdrava Ambiciéznost * Rozvinuté Naslouchani * Nedostateénd Cestnost
* Vysokd AngaZovanost * Rozvinuta Pfesvédcivost * Mal3d Orientace na vysledek

Nizkd Sebedisciplina
Nizka Emocni stabilita

* Rozvinuta Diivéra v uispéch
« Zralé Sebevédomi a sebed(ivéra

Lze doplnit pomoci:

Wycvik psychologie
obchodu a vyjedndvani
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KOMPETENCNI MODEL OBCHODNIKA

Odborny zaklad znalosti pro elektromontaze. Role vyZzaduje jednani se zakaznikem
a urdita mira odbornosti je to, ¢im se spole¢nost Z odliSuje od ostatnich konkurentd.
Cilenou uroven odbornosti lze postupneé nabrat béhem adaptacniho procesu, bez
zakladnich znalosti ovsem nema Sanci obchodnik na uspéch.

Zdravd Ambiciéznost projevujici se v odvaze a otevrenosti k novym vyzvam,
zvladanim prekazek a aktivnim pristupem k neznamému. Kandidat nezaziva obavy
z budouci situace, naopak veéri v jejich pozitivni vyvoj.

Vysokda Angazovanost projevujici se touhou po zapojenim do déni, aktivnim
projevem, zajmem o sebeprosazeni a vyjadreni vlastniho postoje.

Rozvinutd Davéra v Uspéch projevujici se optimismem a pozitivnim uvazovanim
v souvislosti s plnénym ukolem.

Zralé Sebevédomi a sebeduvéra projevujici se pfijetim toho, kym &lovék je, a to po
vSech strankach. Kandidat vse autenticky prijima, aniz by mél potrebu se shazovat,
trestat Ci obvinovat.

Vysoka Komunikativnost projevujici se otevrenosti a bezproblémovosti v interakci
s druhymi a soucasné ochotou vytvaret s nimi vztahy. Je typicka primymi, jasnymi
a srozumitelnymi sdélenimi, a to jak verbalni, tak neverbalni povahy.

Rozvinuté Naslouchani spodivajici ve védomém, pozorném a aktivnim naslouchani
svému protéjsku. V tomto pripadé je patrna touha po porozumeéni stanoviska
druhého s cilem podporit a rozvinout vzajemny vztah.

Rozvinutd Presveédcivost projevujici se vlivhou argumentaci a vérohodnym
vystupovanim podtrhujici schopnosti kandidata, ktery dokaze skloubit primost
a diplomacii pro feseni sport bez narudeni vztahda.
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KOMPETENCNI MODEL OBCHODNIKA

Neprijatda Zodpovédnost projevujici se v postoji k povinnostem, zavazkim
a vykonavanym cinnostem. Jedna se o neprijeti odpoveédnosti za vlastni rozhodnuti
a jejich nasledky.

Nedostatecna Cestnost projevujici se v nekorektnim pristupu k ostatnim lidem,
moralnim a mravnim zasadam a zneuzivanim situace ve svij prospéch.

Mala Orientace na vysledek projevujici se nizkou cilevédomosti a motivaci.
Nedostate¢né planovani diléich krokd a klicovych milnikd pro vyhodnoceni postupu
v procesu se muze projevovat odevzdanim své odpovédnosti za ovlivnéni svého
osudu.

Nizka Sebedisciplina projevujici se nedostate¢nou sebekazni pfi praci na ukolu,
neochotou k vystoupeni z vlastni komfortni zény a neuprednostnénim povinnosti
a zodpovednosti se sklonem k prokrastinaci.

Nizka Emocni stabilita projevujici se kolisanim nalad, nepredvidatelnymi reakcemi,
Spatnym zvladanim stresu a poslapanym sebevedomim.

Prace s kandidaty

Kandidat, u kterého lze v chovani pozorovat alespon jedno z KO kritérii by nemél byt
prijat a vpustén do adaptacniho procesu. Stavajici naroky na kombinaci kompetenci
¢ini z adaptacniho procesu potencialni konkurencni vyhodu.

Vhodny kandidat predstavuje kombinaci Odbornosti a Obchodni dravosti, ktera se
projevuje v potencidalu vysoké cetnosti aktivit a efektivni konverze. Mentoring
a supervize v adaptacnim procesu zajisti aktivity v poZadovaném mnozstvi a kvalite.
Podpora v samostatnosti a efektivité lze zajistit rozvojem talentl Obchodnik
- LOVEC.
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KOMPETENCNI MODEL OBCHODNIKA

Prace s kandidaty

|dedlni kandidat predstavuje kombinaci Odbornosti, Obchodni dravosti a Spi¢kové
komunikace. Supervize v adaptacnim procesu ma za ukol v praxi overit kompetence
pomoci spolecnych aktivit. Tento kandidat si =zaslouzi podporu budovani
v pfilezitosti, at uz formou firemnich Leadl, predani vize & vedeni k prevzeti
odpovéeédnosti za spolunaplnéni firemni vize.

Cile adaptace: Vhodny kandiddt ma do 30 dnu od ndstupu dosahovat benchmarku
POCTU aktivit a do 60 dn& od ndstupu dosahovat benchmarku konverzniho
poméru. Idedlni kandidat do 30 dnd od ndstupu dosahovat benchmarku POCTU
aktivit i konverzniho poméru.

Podpora pro rozpoznani rozvojovych potreb: pravidelny rozhovor 1v1; supervize
aktivit.

Klicové souvisejici dopady: podplrny proces administrace pfipadu (nelze
opomenout, nemusi OZ bavit), zavislost na soucinnosti backoffice podpory
(kapacita, rychlost odezvy).
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PROCESY A NASTROJE SOUVISEJiCi
S OBCHODNIM ODDELENIM

Celkové zhodnoceni obchodniho procesu je zalozeno na poskytnutych materialech
a pozorovani pfi stinovani obchodnikl. Zakladni prvky procesu jsou popsany
a jednotné dodrzovany. Celkovy proces je primarné funkcni.

Efektivita a obchodni vysledky se zvysi pri systematickém pojeti manazerskych
¢innosti planovani a kontroly. Tyto ¢innosti jsou na zakladé pozorovani zaznamu
rannich porad i na zakladé pozorovani pfi stinovani obchodnikll nesystematické
a snizuji potencial vysledkad.

Z nacteni firemni strategie v souvislosti s obchodnim procesem lze popsat nesoulad
pland, procesu a struktury odmén. Stanoveny pomér B2B prodejd k B2C prodejdim
je dosazitelny pri obdobném pomeéru mezi osobnimi a firemnimi Leady. Zvyseni
efektivity si tedy zdda zménu systému prace se strukturou Leadl ze stavu, kdy se
aktualné zpracovavaji témer pouze firemni Leady, na stav, kdy vlastni Leady budou
tvorit ZAKLAD obchodnich aktivit a Firemni Leady budou BONUS navic.

Tato zména strategie si také zada vysokou efektivitu marketingové kampanée
generujici firemni Leady. Timto neni mysleno prosté zvyseni rozpoctu na marketing,
naopak, je vhodné se zaméfit na chytrost vynakladanych prostfedkd pro
dosahovani kvalitnich zdrojd a jejich vhodné a rychlé zpracovani.

V navaznosti na potrebu rychlého zpracovani Leadl potfebuje systém optimalizaci
podpurnych procest, které aktualné neplni svdj ucel a snizuji motivaci, ¢asovy fond
a tim i vysledky obchodnikd. Hlavni brzdou jsou cekaci doby pro zpracovani
potfebnych dokumentl, které netvofi pfimo OZ (PVSOL vystup, dokumentace,
financovani). Efekt nabalujici se snéhové koule se projevi u obchodnikd s vysokou
angazovanosti. Prebirani odpovédnosti ze strany OZ zvysuje obchodni vysledky,
ovSem zpuUsobuje frustraci a snizuji pracovni fond. Proto je dilezité se na podplrné
procesy zameérit v souvislosti s definici Cinnosti a aktivit jak pracovni pozice
Obchodnika, tak pracovni pozice vedouciho obchodu (CSO).
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PROCESY A NASTROJE SOUVISEJiCi
S OBCHODNIM ODDELENIM

Adaptacni proces je velmi kvalitné popsan, ovsem nesrovnatelné realizovan. Tato
situace se pfimo propisuje na dlouhodobych vysledcich obchodnik( a jejich vnimani
toho, co je a neni moZné a redlné. Redeni situace plyne z presné definice pozice
vedouciho obchodu (CSO) a naslednych systematickych aktivitach v oblasti
planovani, kontroly a okamzitych napravnych opatrenich. Aktualni nedostatky se
nasledné projevuji v nekonzistentnim dennim planu bez systematického frizeni
¢asovani obchodnich pfipadd, Ustici v nepravidelnost obchodnich vysledkd bez
vhodnych ndpravnych krokd a bez rozhodovani o smysluplnosti udrzovani takové
spoluprace.

Adaptace a celkovy rozvoj je primarné zameéren na odbornost a nasledné na
obchodni proces. Outsourcovaneé je k dispozici posilovani komunikacnich
dovednosti. S ohledem na cile podniku v oblasti vynost i naboru obchodnikd by
bylo vhodné mit kompletni vnitfni adaptacni systém bez potreby opakovych
naklady (zejména v pripadé vyssi fluktuace pri hledani idedlnich kandidatd by takto
doplnény adaptacni proces vyznamné snizoval naklady).

Pro efektivitu adaptace je nutné pro dosazeni efektivity stanovit adaptacni rozpocet
predstavujici firemni investici do obchodnika. Ruku v ruce s timto rozpoctem jdou
napravna opatreni pri nizkych aktivitach nebo negativni zpétné vazby ze supervize
¢innosti. Tyto kroky jsou prevenci pred utopenymi naklady Spatné zpracovanych
Leadd, coz je zkudenost, kterad se propsala na fungovani obchodniho tymu.
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PROCESY A NASTROJE SOUVISEJiCi
S OBCHODNIM ODDELENIM

Odménovaci schéma

Jedna se o klicové téma ke zpracovani. Aktualni schéma pracuje s degresi provize ve
vazbé na konkrétni obchodni pripad. Planované schéma pracuje s progresi provize
ve vazbé na celkovy objem obchodi ve sledovaném obdobi. Odménovaci schéma je
velmi silny nastroj pro fizeni obchodnich vysledkl a z pozorovani vyplyvaji rozpory
a rizika pro obé varianty. Jedna se o tak dilezité téma, ze zahdjeni planovaného
naboru obchodnikd by bez spravného uchopeni mohlo skonéit Uplnou katastrofou.

Obé schémata jsou zameéreny na zakazky v malém objemu, pricemz aktualni
schéma obchodnika prfimo motivuje k orientaci na 2-3 zakazky pro RD v hodnoté
zakdzky 400 az 800 tisic korun. Nové navrzené schéma poditd s pridmérnou
zakazkou v hodnoté 400 tisic a nuti obchodniky vykonavat vice aktivit, aby meéli
vSechny zakazky lépe zaplaceny. Charakterem takovych malych zakazek je relativne
nizsi administrativni naro¢nost a mnohem nizsi mira rizika vyskytu komplikaci, které
by znamenaly obchodnik(v ¢as navic. Nové schéma svoji orientaci dorudi opaény
pomeér B2B a B2C zakazek a nesleduje tedy stanovené firemni cile.

Nové schéma efektivné resi situaci mrtvych ¢asti pasem, kde je vysledna provize pri
vy$Sim objemu nizsi nez pfi levnéjsi zakazce. Navrhované nastaveni KPI vdak mize
byt v budoucnu pod tlakem vlivem rozporu s firemni strategii a ustoupeni od nich by
znamenalo vyznamné snizeni rentability projevené uspokojenim obchodnika pri
prodeji na urovni kolem 2,5 milionu K& meésicné, ovsem s nekolikanasobnou
odmeénou oproti stavajicimu vykonu.

Pro spravné nastaveni tohoto nastroje je nutné vzit v potaz vSechny souvisejici
témata jako jsou Progrese-degrese odmeén, vazba odmény na jeden pripad nebo na
vSechny pripady v obdobi, vydélek znamenaijici uspokojeni obchodniku a jejich
preferenci volného casu, aspekty mrtvych zén pasem i moznosti douctovani
vicepraci, které povedou ke spekulacim ze strany obchodnikd.
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PROCESY A NASTROJE SOUVISEJiCi
S OBCHODNIM ODDELENIM

Odménovaci schéma

Dale nastaveni firemnich cild a strategie, jasna definice pracovni pozice Obchodnik
i pracovni pozice Vedouci obchodu, ze kterych vyplyne cileny pocet aktivit
a adekvatni odména. V neposledni fadé je dllezité zvazit vyvoj trzniho prostredi,
kde dochazi k transformaci orientace z B2C na B2B, coz se projevuje ve firemni
strategii ovséem ne v odmeénovacim schématu.

Vedeni obchodniho oddéleni

Pozorovani tykajici se vedeni obchodniho oddéleni vyzaduji potvrzeni ze strany
vedeni. Stinovani obchodnikd i shlédnuti obchodnich porad otevrelo nasledujici
témata k vyhodnoceni:

e existuje upfednostriovani podpory pro rlizné OZ?
o Jednd se o vyssi prioritu zpracovani obchodd smérem k panu YY z pozice
CEO nebo smérem k panu XX z pozice CSO?
o Jedna se o dUsledek situace, kdy obchodnici nemaiji své asistentky a nechtéji
vidét souvisejici naklady, které by jim Sli na vrub, ovSem ocekavaji veskeré
benefity takové podpory?

e adaptace novackd a monitorovani jejich postupu
o Jsou zpracované materialy vyuzivany a platné?
o Pracuje se na cileném a systematickém rozvoji obchodnikd nebo prevlada
Zivelny pristup hasici vznikajici pozary?

¢ vedeni obchodniho tymu (z pozic CSO a CEO)
o Dochazi k fizeni vice manazery?
o Je cilem budovat zdravy vztah s obchodniky a tim stimulovat loajalitu
i kondici?
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PROCESY A NASTROJE SOUVISEJIiCi
S OBCHODNIM ODDELENIM

Vedeni obchodniho oddéleni

Tématem tykajici se zpétné vazby rezonuje verejné zpracovani situace s propalenymi
Leady pana ZX (téma emocné dopadlo i na ostatni obchodniky) a navnimana
nejednotnost a nesystematické vedeni obchodnich porad (sbér riznych vysledkd
u riznych lidi, rozdilny metr pro zpétné vazby na vysledky).

Témata zpétné vazby z pozorovani:

e mozna témata k rozvoji YY: Zpracovani emoci, konstruktivni zpétna vazba, soudy,
e mozna témata k rozvoji XX: Filtr pres sebe, soudy, budovani zdravého vztahu.

EfektivnéjsSim a levnéjsim resenim nez konzultac¢ni rozvoj je standardizovany vycvik
nabizejici presah pro vyresSeni strategickych témat i naboru obchodnika.
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NAVRH RESENi A STANOVENIi PRIORIT

. Definice pracovni pozice CSO | 12 hodin — ucast: konzultant, CEO.

. Definice pracovni pozice Obchodnik | 9 hodin — tcast: konzultant, CSO.
Odmeénovaci schéma | 5 hodin — ucast: konzultant, CEO, CSO.

Nabor novych obchodnikl | Headhunting 2Q 2025, idedlné vsak podpora
s procesem Leden 2025.

& W N R

Soubézné s body 1 az 4:

5. Strategicky rozvoj | Excelentni management & Leadership pro CEO a CSO.
6. Rozvoj obchodnikl | Uzaviena skupina: Psychologie obchodu a vyjednavani™.

*Lektor 8 setkani, Studijni trenér 8 hodin na osobu; Rozsah (Rekonstrukce identity,
Viyjednavani a ovlivriovani) + nahravky pro novy proces adaptace.

Hlavnim cilem uvedenych bodU je vybudovani obchodniho oddéleni se stabilnimi
obchodnimi vysledky, které jsou postaveny na vykonu obchodnikd, nikoli CEO nebo
CSO. Daldim cilem je vybudovani zdravych vztah( uvnitf oddéleni, které podpofi
tymovost (aktudlné se jedna o obchodni skupinu, nikoli o obchodni tym). DUsledkem
téchto cild je pfeneseni vnitfnich zdravych vztahl do vztahl se zakazniky.

Hlavnim vystupem navrhu reseni je vytvoreny a naplnény koncept obchodniho
oddéleni, véetné videi pro plnou adaptaci budoucich obchodnikd. Zasadnim krokem
pro naplnéni cild je MBA vycvik pro CEO a CSO, ktery zajisti udrzitelnost celého
konceptu a jednorazové vynalozenych finan¢nich prostfedkd. Tento vycvik navic
detfi zdroje pro headhunting idedlnich obchodnikl, protoze jeho postupné kroky
dosahnou stejného efektu za cenu podpory s procesem naboru (bez realizace, ktera
by se s ohledem na pozadavky pohybovala okolo 200 tisic korun na obchodnika).

Rozvoj obchodnikl je navrzen na miru tak, aby v uzaviené skupiné probéhl
skupinovy vycvik ze strany lektora v 8 klicovych tématech obchodu a vyjednavani.
Kazdy z obchodnikd bude mit ke kazdému tématu 1 hodinu se studijnim trenérem
pro preneseni teorie do praxe. Pro obchodniky se zde otevira moznost z vlastnich
zdrojU si pokoupit druhou hodinu.
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Ozveéte se nam!

QO +420725427810
@ info@essentialcollege.cz

essentialcollege.cz

“ P.S.: Pofddéme pravidelné
webinare zdarma, kde se
s vami radi potkame!



https://essentialcollege.cz/
https://essentialcollege.cz/
https://aplikujdopraxe.cz/webinare-2/
https://essentialcollege.cz/webinare/

