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Jak motivovat a ridit prodejce v terénu:
Praktické techniky pro fizeni a motivaci
obchodnich zastupcd, ktefi travi vétsinu ¢asu
na cestach mezi zakazniky

Na objednavku - Manazerské dovednosti

Prodejci mnoha firem si radi odpocinou, kdyz je $éf nevidi...
... ale ve vasi firmé to mlzete zménit.

Jako Séf totiz mdzete ridit a motivovat prodejce i "na dalku".

A prestoze je cely den nebo tyden neuvidite,
sami budou hledat zplsoby, jak oslovit dalsi zdkazniky... a co jim prodat.

Navod, jak toho dosahnout, ziskate na specialnim seminafi ,Jak motivovat a fidit prodejce v terénu:
Praktické techniky pro fizeni a motivaci obchodnich zastupcd, ktefi travi vétsinu ¢asu na cestach mezi
zakazniky".

Zjistite, které typy prodejcl mohou v této zcela samostatné praci uspét. (A se kterymi je lepsi se
ihned rozloucit.)

Pochopite, jak prodejcim v terénu stanovit Ukoly, jak urcit poCty navstév a jak je dozorovat.

A uslysite, jakymi postupy vase prodejce Fidit a motivovat... a presto jim nevzit pocit samostatnosti.

Jak tento seminar pomuze v praxi

Na seminari se dozvite...

Co vSechno musite pro Uspéch vasich prodejcll zvladnout nejdrive vy

e Jak jednd a co umi ,idedIni* $éf prodejniho tymu

* Jak si osvojit rlizné styly fizeni a v ¢em spocivaji jejich odlisnosti, vyhody a Gskali
¢ Bez jakych manazerskych dovednosti se vedouci tymu neobejde

* Podle ¢eho vybirat na pozice samostatnych prodejct nejvhodnéjsi kandidaty

Jak vasim lidem v terénu usnadnit praci... a firmé zvysit trzby

* Jak efektivné diagnostikovat potreby zakaznik{

e Kde a jak ziskavat o zakaznicich informace

e Jak pripravit realny prodejni plan... s konkrétnimi cily a Ukoly pro jednotlivce
o Kdy upravovat stanovené cile v ndvaznosti na reakce zakaznik{

e Jak organizovat kazdodenni praci prodejniho tymu a pecovat o jejich zazemi

22-02-2026 1/3 © cve.cz



Jak vybrat vhodného kandidata na pozici obchodniho zastupce

e Jaké ma mit dobry prodejce vlastnosti

e Co by mél znat dobry prodejce

e Jak by mél probihat vycvik prodejce

¢ Na co nezapomenout, kdyz prodejce odchazi

Co musi vasi prodejci umét predtim, nez vyrazi do terénu

* Jak sestavit Uc¢innou prezentaci firmy a jednotlivych produktd

e Jak zvlddat namitky zdkaznik( a pohotové na né reagovat

e Kdy ukoncit obchodni jednani a pozadat o objednavku

e Proc je spolehlivy a seriozni pristup k zdkazniklm zcela zésadni

e Jak navyknout zakazniky na pravidelny zajem a navstévy obchodniho zastupce
e Jak posilovat vztahy se zdkaznikem a udrzet si je dlouhodobé

e Jak vyhledavat a oslovovat nové zakazniky na cestach

o Kdy vénovat zakaznikim nadstandardni péci (a kdy ne)

Jak vase prodejce ridit v terénu

¢ Jakym zpUsobem a jak ¢asto s prodejci v terénu komunikovat
e Jak spravné vést poutavé a cilené prodejni porady
e Jak hlidat dodrzovani rozpoctu na podporu prodeje (a proc se bez néj prodejci neobejdou)
e Jak porozumét zajmUim jednotlivych prodejcl... a prizplsobit tomu styl fizeni
e Jak rozhovorem se zakazniky posilit pozici obchodniho zastupce (a ziskat zpétnou vazbu o jeho
praci)
Jak prodejce motivovat... i kdyz s nimi nejste

e Jak pro kazdého prodejce vybrat vhodny motivacni nastroj

e Co oceni prodejci ¢asto vice, nez zvysené provize a penézni bonusy

e Pro¢ mize byt i spravné vedena porada motiva¢nim prvkem

Proc¢ kazdému prodejci pfipravit vzdélavaci a tréninkovy plan

e Jak a kdy hodnotit prodejni vysledky... a co udélat, aby se zlepsily

e Jak vyuZzit vystavy a veletrhy k dalSi motivaci

e Jak vytvofit mezi prodejci soutézivou atmosféru a zvysit jejich zajem o praci

Jak prodejce efektivné odménovat

e Proc systémy na zakladé pevného platu pfilis nefunguji
* V ¢em spocivaji nevyhody platli na zakladé prodejnich vysledkd
e Jak stanovit zaklad pro odménovani

Pro koho je seminar urcen

Tento seminar je urc¢en zejména majitelim, manazerdim a obchodnim reditelm, ktefi jsou zodpovédni
za obchodni zastupce... které celé dny tfeba vibec nevidi. Na seminafi se dozvite, jaké typy prodejcl
pro tento typ prace vybirat, zjistite, jak spravné stanovit a kontrolovat Ukoly, pochopite, jak prodejce v
terénu motivovat a poznate jak vase obchodni zastupce fidit ,na dalku®.
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Jak byli s timto seminarem spokojeni
Uéastyn ici P

,Seminar splnil mé olekavani, velmi uspésné navazal na mé predesié poznatky, navic jsem diky
tomuto seminari zjistil, Ze svoji praci nedélam vibec spatné. Nejvice mne zaujala prakticka cviceni, pri
nichz si ¢clovék nejlépe udéla predstavu o vykladanych pojmech. Mam rad seminare, kde jsou uvadény
priklady z praxe.” Vaclav Vesely

,Libily se mi systémy motivacnich faktord, pyramida, prace s obchodnimi zastupci dle uspokojovani
jejich potreb a priorit, test hnaci sily.” Zdefika Chmelikova

,Lektor nejel podle pfedem dané osnovy, ale zajimal se o konkrétni dotazy tcastniki a poté seminar
tomuto prizplsobil. Dokazal ,,rozpoutat” velkou komunikaci navzajem. Libilo se mi, Ze jsme byli
primymi tucastniky a spolutvirci seminare, ne jen posluchaci.” Ludmila Hubackova

.~Pohodova pratelska atmosféra, zabavné a srozumitelné podani lektora. Teoretické poznatky
obohacené praktickymi zkusenostmi pfitomnych.“ Mgr. Ales Vesely

Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 Gc¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Manazerské dovednosti
e Uroven: Nevyzaduje ptedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Jak motivovat a ridit prodejce v terénu: Praktickeé
techniky pro fizeni a motivaci obchodnich zastupc,

kteri travi vétsinu Casu na cestach mezi zakazniky
| |
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