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Prakticky vSechny prizkumy, analyzy, audity

a ,assessmenty“ poukazuji na zna¢ny prostor

pro zvySeni vykonnosti prodejnich tymU a jednotlivych
obchodnikl. |ty nejlepsi tymy se pomysiné ,sales
excellence” pouze pfiblizuji. Rozdily v dosahovanych
vysledcich mezi pobockami nebo obchodniky

ze stejné spole€nosti prodavajicimi ve srovnatelné
situaci (nabidka, trh), jsou nékdy az zarazejici.

ZpUsobu a cest ke zvySeni vykonnosti prodeje
existuje cela fada. Nékdy je feSenim zasadni
transformace prodeje nebo optimalizacni projekt.
Pokud ma prodejni organizace konkurenceschopnou
nabidku, relativné fungujici prodejni procesy

a postupy, mize k podstatnému zvySeni vykonnosti

i vysledku prodejniho tymu pfispét predevsim sam
manazer prodeje... tim, Ze tymu a hlavné jednotlivym
obchodnikiim poskytne potfebné fizeni a podporu.
Ale jak a co konkrétné?

Obecné se da Fici, ze obchodnik potfebuje

pro uspéch oboji - Fizeni i podporu. Co mu pomuze
vic a co hlavné brani jesté lepSim prodejnim
vysledkiim — to uz zalezi na konkrétni situaci. Ve své
konzultaéni praxi se setkavame i s pfipady, kdy chybi
prodeje zamé&fuje pfedevdim na jednu z téchto
dimenzi. A to obvykle k Uspéchu nevede.
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1 VAS PRODEJNI TYM

MUZE DOSAHOVAT
JESTE LEPSICH
VYSLEDKU

Pomuize mu vice Fizeni
nebo vice podpory?

Strana 1 (2)

Nameét na to, ¢emu se vice vénovat a co mlze

vaSemu tymu pfinést jesté lepSi prodejni vysledky,

najdete ve stru¢ném popisu, co typicky Fizeni

a podpora prodeje zahrnuje.

Ridit prodejni tym znamena

= Urcit jasnou prodejni strategii, cile a priority —
celkové i pro kazdého obchodnika

Urcit prodejni procesy a postupy a specifikovat
potfebné aktivity
= Zajistit potfebné zdroje, pom(icky a nastroje

= Sledovat a reagovat na celkovou i individualni
situaci obchodnikl v riznych urovnich:

= vysledky
= zakaznicka platforma (u zakaznického prodeje)

= pipeline* a jednotlivé obchodni pfilezitosti
(u projektového prodeje)

= produkty
= prodejni aktivity
= potfebné kompetence

= Komunikovat a vést obchodniky (individualni
rozhovory, porady apod.)
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Podporovat prodejni tym znamena také dodrzovat
tato doporuceni

Nemyslete na to, co vas tym muze udélat pro vas,
ale pfedevsim na to, co mlzete udélat pro vas tym

vy

Lidé maiji tendenci spis délat to, co sami délate,
ne to, co jim Fikate - budte pfikladem

Radgéji pomahejte tymu prodat, nez abyste
prodavali sami

Motivujte i jinymi zpUsoby nez jen platem
a bonusem

Dobré zaskoleni novych obchodnikl zajisti jejich
rychlejSi produktivitu a vy38i motivaci

Zajistéte pro vase obchodniky potfebny rozvoj
(obsah, rozsah, kvalita)

Trénink rozviji potfebné znalosti a dovednosti,
realizace v praxi a chovani obchodnik( ,v terénu”
zavisi ale pfedevsim na vas

Pfi vedeni ,fidicich rozhovord“ i na poradach
vénujte krome zjiStovani stavu, ur€ovani priorit
apod. dostatek ¢asu i pfimé podpofe obchodniku
a planovani dalSich podparnych aktivit

Vase pfimé koucovani obchodnikl ,v terénu” nebo
v kanceléfi je nenahraditelné, pfi kouCovani méné
mluvte a vice se ptejte

Vypoveéd by nikdy neméla byt pfekvapenim,
udélejte vSe proto, aby k ni zbyte€né& nedoslo
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