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Jak ozivit aktivitu a vykony prodejct: Praktické
tipy, jak hodnocenim, motivaci a odmeénovanim
zvysit prodejni aktivity vaseho prodejniho tymu

Na objednavku - Manazerské dovednosti

Tvrdi vasi prodejci, ze zdkaznici maji vSe, co potrebuji?
Nechce se jim moc riskovat?

Stava se pro né prace rutinou?

Staci jim penize, které vydélavaji?

Pokud podobnou situaci fesite i ve vasi firmé, na specialnim seminafi "Jak ozivit aktivitu a vykony
prodejci: Praktické tipy, jak hodnocenim, motivaci a odménovanim zvysit prodejni aktivity
vaseho prodejniho tymu" se dozvite, jak na ni reagovat.

Zjistite, co vase prodejce "zvedne ze Zidle" a vyburcuje k lepsim vysledkim.

Pochopite, jaké stimuly podnécuji aktivitu a motivuji k lepsim vykondm.

Zjistite, jestli vas systém odmén skutecné podporuje aktivitu nebo spise jen rutinni pfijimani
objednavek.

Poznate, jak dosahnout toho, aby jednotlivi prodejci mezi sebou "soupefili", kdo proda vice.

A zjistite, jak vypracovat ve vasi firmé celistvy hodnotovy systém, ktery zlepsi dosahované vysledky.

Na seminari se dozvite:

e Co musite védét predtim, nez zacnete ménit vas motivacni systém

¢ Co nas motivuje, co ne... a kdy a proc¢ se to méni

o Cim mUzete motivovat obchodni zéstupce a pro¢ to zdaleka nejsou jen penize
* Na co a jak pUsobit, abychom nejen mluvili, ale skute¢né motivovali

e ProcC lidé reaguji na "stimuly", jak vypadaji a jak je vyuzit

* Jak se projevuje porucha motivace a jak na to miZete reagovat

e Co je tzv. psychologicka smlouva a kdo ji ve vasi firmé uzavira

* Jaké ma tato "smlouva" dopady na aktivitu vasich prodejcl

Jak ziskat informace, které vam pomohou prodejce motivovat

e Co je nutné védét o jednotlivych prodejcich a jak to zjistit

e Jak pomoci "analyzy osobnosti" odhalit i to, ¢eho jste si dosud nevsimli
¢ Jak rozpoznat miru pracovni spokojenosti vasich zaméstnancd

* Jak rozlisit momentalni stav od trvalé (ne)spokojenosti

¢ Co vase pracovniky motivuje k praci a jak to zjistit u kazdého jednotlivé
e Co znamena "dynamika motivace" a jak se projevuje

Jak postupovat pii tvorbé motivacniho systému

e Z jakych prvk{ se skladaji G¢inné motivacni systémy
e Jak spravné urcit vysi mzdy, aby plsobila motiva¢né
¢ Kdy rozdélit mzdu na fixni a variabilni slozku
* Jak velkd slozka mzdy by méla byt variabilni
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* Jak pri motivaci vyuzit tzv. "benefit("
¢ Jaké nepenézité odmeény se v praxi firem osvédcuji nejvice
e Jakych nej¢astéjsich chyb se vyvarovat

Jak motivovat, i kdyZz nemate penize na rozdavani

e Jak a kdy vyslovit pochvalu, aby si ji pracovnik vazil

« Ceho se pfi chvaleni pracovnik{ vyvarovat

e Jak kritizovat "pozitivné" a ¢eho tim dosahnete

e Jak, kdy a proc vést rozvojovy a hodnotici pohovor

e Co vSechno s pracovniky probirat a jak tim udrzet jejich zajem a snahu

Jak zajistit ndvaznost motivacniho programu na skutecné vykony

e Jak postupovat pfi hodnoceni viastni prace

e Jak hodnotit jednotlivé pracovniky

e ProC je mezi hodnocenim prace a hodnocenim pracovnika velky rozdil
e V ¢em spociva hodnoceni pracovniho vykonu

e Jak hodnotit a s ¢im porovnavat vysledky prace

Jak vytvorit motivacni systém "na miru" vasi firmeé

e Jak nyni dosahované vysledky vyhodnotit a odhalit nedostatky
e Jak vytvaret prodejni plany a koho do nich zapojit
e Jak vyuzit techniku "fizeni pomoci cili" a v ¢em presné spociva
* Na co si davat pozor a v ¢em se nejcastéji chybuje

¢ S ¢im musi kazdy manazer nejdrive zadit u sebe

Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikd najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdlzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(.) 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 pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Jak ozivit aktivitu a vykony prodejcU: Praktické tipy, jak
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mailto:info@cvc.cz
https://cvc.cz/manazerske-dovednosti

hodnocenim, motivaci a odménovanim zvysit prodejni
aktivity vaseho prodejniho tymu
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