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Nikdo pry nic nechce
a zakaznici jsou uz
rozebrani... ???

Odpovidaji vam vasi prodejci a obchodnici,
Ze "zdakaznici jsou uz rozebrani"?

Ze "véichni jen chtéji slevu "?
Nebo Ze lidé "nemaiji zajem"?

A vy presto chcete, aby nasli nové zakazniky a prodavali vic?
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Krutou pravdou pritom je, Zze pokud nedostanou novy impuls, sami
od sebe se nezméni:

I nadale je budete na kazdé poradé prosit, vyzyvat nebo pfimo tlacit
k tomu, aby se snazili vic. I nadale budete opakovat, ze maji hledat
nové zplsoby, jak si zakazniky otevfit a ziskat. A i nadale budete
frustrovani z toho, Ze se nesnazi tak, jak byste si predstavovali.

Ve vas ale bude postupné bobtnat zlost. Oni si mezi sebou budou
fikat, Ze jejich oblasti a zakazniklim nerozumite, ale presto na né
tlacite. A jednoho dne vam ujedou nervy. Jim se prestane vase
peskovani libit. Pohadate se. Vy jim date vypovéd'. Nebo oni odejdou
sami. Celé to zacne znovu.

Ale to vam prodej nezvysi, ze?

Aby se néco skutec¢né zmeénilo, musi prijit impuls.

Aby se néco zmenilo,

musi dostat novy impuls.
Ale jaky?

Takovy impuls, po kterém si vasi prodejci a obchodnici
sami Feknou, Ze se chtéji zménit. Délat to jinak. A lip.

A musi na to pfijit sami, protoze nafizeni, pfikazy a rozkazy funguji
jen zridka:

Pokud dostaneme cokoliv prikazem, pracujeme pak jen z povinnosti.
Hledame zpUsob, jak si tu praci zjednodusit. Jak se z ni vyvliknout.
Nebo jak ji hodit na nékoho jiného.

Jakmile se ale pro néco rozhodneme sami, nedélame uz jen to
nezbytné minimum.

Naopak: Prestane ndm zalezet na Case. Na narocnosti. Nebo na okoli.
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Jakmile se rozhodneme, ze "to" chceme udélat (a ze to chceme
udélat poradné), najednou v sobé najdeme odvahu, sebejistotu i silu
prekonat jakoukoliv prekazku. Nevadi nam odmitnuti, nedspéch ¢i
porazka. Jsme totiz presvédceni, Ze jdeme tou spravnou a nejlepsi
cestou. A pracujeme a snazime se do té doby, nez toho vysledku
dosahneme.

Jak to tedy udélat, aby se takto nastartovali a nadchnuli i vasi
kolegové?

Tak, aby se sami rozhodli, Zze chtéji vic prodavat?

A aby i stafi mazaci byli ochotni (a sami chtéli) pouzivat nové
postupy, jak zakazniky oslovit a jak prodavat?

Aby se sami rozhodli
a prave proto to skutecne
dotahli az do konce?
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Asi bychom méli tvrdit, Ze je to jednoduché a ze k tomu staci jen par
hodin néjakého zazracného super-hyper-skoleni.

Nestaci a jednoduché to neni:

Sami vite, jak se cynicky divate na vSechny nabidky zazracnych
postupl. Sami vite, kolik jste v minulosti absolvovali Skoleni a jaké
jste z nich méli dojmy. A sami vite, jak bojujete sam se sebou...
abyste udélali to, co vite, ze mate udélat, ale nechce se vam.

Chceme-li tedy prekonat sami sebe... a pomoct v tom i nasim
koleglim... mame jen jedinou moznost:

Cekanim na zazrak se nic

nezmeni. Chce to...

Rozhodnout se, Ze se chci zménit (a proc).

Vybrat si, k ¢emu to ma (Ci nema) celé vlastné vést.

Odhalit navyky, kterymi sami sebe sabotujeme
(a nahradit je lepSimi).

= Zaméfit se na to, co pFinasi vysledky (misto opakovani stale
stejnych - nefunkcnich - postupl dokola).

i A WNKE

= A vydrzet, i kdyZ se objevi potize a prekazky.

Nebudeme tedy sedét a ¢ekat na zazrak.

Ale stejné tak si ani nebudeme nalhavat do kapsy a blouznit o
megalomanskych cilich "nejlepsich obchodnikl na svété", kterym

sami nebudeme Vérit.

Pljdeme na to s rozumem, zkusSenosti a znalosti sama sebe...

Aby nasi obchodnici nosili vic objednavek 5



Stejné jako sportovci védi, ze pokud chtéji napf. ubéhnout maraton,
musi na néj trénovat:

Chapou, Ze uz nestaci jen tak behat po parku, stejnym tempem a
stale dokola stejny okruh. Od ostatnich védi, Ze musi rychlost behu
stridat a prodluzovat vzdadlenost. A prave to pouceni se od
zkusenéjsich, rozhodnuti vyuzit tyto vyzkousené metody a odhodlani
zmenit staré navyky jim zaruci, Ze ten maraton nakonec ubéhnou.

Nestanovili si totiz jen velkolepy cil... jehoz zdolani pak odpiskaji po
par pokusech, pravé pro jeho nedosazitelnost.

Udélali také to ostatni:

Zjistili si, jak to zvladli ostatni. Ovéfili si, co (ne)funguje. Rozvrhli si
vzdalenosti, tréninky a pripravu. Nahradili staré navyky novymi.
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A pravé timto zplsobem funguje i "Skoleni, které je promeénf':

* Béhem skoleni se vasi lidé sami rozhodnout, ¢eho to vlastné
(ne)chtéji dosahnout.

* Sami se rozhodnou, co je laka, co by chtéli délat a proc.

* Uslysi pfitom, jak se o podobny cil snazi jinde, jini a s jakymi
vysledky.

* Pochopi, jakymi kroky se dostanou kupredu (a jakymi jen zpét
na zacatek).

* Sami na sobé odhali navyky, které je dnes tahnou ke dnu...
a nahradi je lepSimi.

* Urci si program, terminy a aktivity, které jim to celé
zjednodusi.

* A pochopi také, jak si to odhodlani udrzet, i kdyz se jim
nebude vzdy darit.

Nikoliv "zazraky",
ale promysleny postup,

ktery nastolené zmeny
take udrzi...

Skoleni, které je proméni, neni tedy zazracny seminar, ktery uvede
vase pracovniky do blouznivého transu, ve kterém bude budoucnost
rlzova a vypadat "skvéle", ale jakmile se proberou do reality, vrati se
do zajetych koleji.
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Skoleni, které je proméni, je seridl aktivit, $koleni, innosti a krokd,
které zavedou vase obchodniky k prodejnim vysledktim, které od

nich ocekavate. Kterych chtéji sami dosahnout. A pravé tyto kroky
jim pomohou je dosahnout... a udrzet.

Jak to udelame?

V prvnim kroku (ktery mlzete udélat uz dnes s pomoci
o dotazniku na konci tohoto prlivodce), zjistime, co to vlastné
od vasich kolegll ocekavate... a co dnes (ne)délaji.
V druhém kroku pak nasledné sami (s vasi pomoci) zjistime,
jak vidi svou situaci, prekazky a okolnosti oni sami.

Ve tretim kroku (na zakladé informaci od vas a od kolegl)

pfipravime navrh tréninkd, aktivit a seminard, které pomohou
situaci vyresit.

Ve Ctvrtém kroku (na zacatku Skoleni), dostane kazdy z

Ucastnikl sv{j vlastni "Program malych zmén, které nesou
velké vysledky"

V patém kroku zrealizujeme Skoleni a seminare, na kterych
vasi pracovnici uslysi a uvidi, jak mohou svou praci délat Iépe,
snadnéji a s lepsimi vysledky... a natrénuii si to, aby se jim
vSe dostalo pod kizi.

V Sestém kroku (po Skoleni) uzavieme s Ucastniky "Smlouvu
osobni promény", ve které si spolecné s pracovnikem
dohodnete aktivity a vysledky, které od né&j oCekavate vy... a
které je schopen, pripraven a odhodlan dosahnout on.

@ & © &0
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e V sedmém kroku (po 90 dnech) opétovné zjistime stav z
pohledu vasich kolegd... i z pohledu vaseho.

V osmém kroku podle potfeby pripravime navazuijici Skoleni,
@ seminare a aktivity tak, abychom opét ozivili odhodlani,
premostili nedspéchy a pripomenuli d@vody, pro¢ to délame.

A sedmy a osmy krok budeme opakovat do té doby, nez vysledky
budou odpovidat tomu, co si predstavujete.

Celou pripravu a realizaci si tedy vezmeme na starost od zacatku az
do konce.

Vam jen staci urcit misto konani, vybrat Ucastniky a obcas jim rozdat
a posbirat materidly a pomUcky, které pro né pripravime.

A celé to mlzete spustit uz dnes.

Jak?

Odpovézte si na otazky, které najdete na nasledujicich stranach.
PosSlete nam (s garanci zachovani ddvérnosti) své odpovédi.

A my vam na zakladé nasich 20letych zkusenosti (www.cvc.cz)
pripravime navrh Skoleni, které je proméni (ekonomicky je to

vyhodné uz od 8 — 12 pracovnik{)

... tak, aby vasi prodejci a obchodnici zacali prodavat tolik, kolik pri
vyuziti svého plného potencialu skute¢né mohou.

p
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http://www.cvc.cz/

1: Co chci od nasich prodejcii/obchodnikti

VSe mizete vyplnit také online na www.skolenikterejepromeni.cz/aby-nosili-vice-objednavek

Pral bych si, aby nasi obchodnici/prodejci...
1

2
3

Dlvod, proc se jim to zatim nedafi, je podle mého nazoru v tom, Ze

1
2
3

Aby se to zménilo, musime udélat tyto zmény...

Od "Skoleni, které je proméni", bych si pral, aby
1
2
3

Pokracujte dotaznikem €. 2 a 3...
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2: Jak hodnotim soucasné dovednosti

a pristup nasich prodejcii a obchodnikii

KdyzZ hledaji nové zakazniky...

Umi si najit ty vhodné?

Umi je oslovit emailem?

Po telefonu?

Osobné?

Pres znamé?

Umi si k nim najit jinou cestu?

Kdyz prezentuji nasi nabidku...

Zjisti si o zakaznikovi dostatek informaci, aby ho zaujali?
Prezentuji nabidku tak, aby v ni zakaznik vidél vyhody pro sebe?
Znaji nevyslovené otazky zakaznika a odpovidaji na né?

Méni obsah a zplsob nabidky podle osobnostniho typu zakaznika?
Dokazi béhem 60 sekund odprezentovat nabidku tak, aby zaujala?
Umi vysvétlit nasi vyssi cenu tak, aby ji chtél zakaznik zaplatit?

KdyZ zakaznik vznese namitku...

Znaji konkurenéni nabidky, aby rozpoznali blufovani?

Umi reagovat na zadost o slevu?

Umi reagovat na kritiku kvality/podminek/splatnosti/termin?

Umi reagovat na levnéjsi konkurenci (jinak nez dorovnanim ceny)?
Dokazou odhalit skute¢né dlivody namitek a odmitani?

Kdyz je zakaznik odmitne...

Umi zjistit skute¢né ddivody odmitnuti?
Védi, jak reagovat, aby si otevreli dalSi jednani?

KdyZ objednavku ziskaiji...

Umi pozadat o referenci ¢i doporuceni na dalSiho zakaznika?

DokaZzou navazat se zakazniky pratelsky vztah, které prinese loajalitu?
Umi vSe zorganizovat, aby nedoslo k prodlevam ¢i zmatklm v dodani?

Umi vhodné reagovat na krize a reklamace?
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Obstojné
Nutné zlepsit
Netyka se jich
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3: Na co by se melo zameérit

"Skoleni, které je proméni"

Skoleni a trénink by se mél zaméfit na nasledujici:
1. Téma tréninku:
Pocet pracovnik{:

Jejich pracovni pozice:

2. Téma tréninku:
Pocet pracovnik(:

Jejich pracovni pozice:

3. Téma tréninku:
Pocet pracovnikd:
Jejich pracovni pozice:

Skoleni bychom chté&li Zah&jit V ....cccevvverreerereenen, a ukonCit do ....ueeeiiiiiiiiiieeeee,
Mistem uskutecnéni seminard/tréninkd bUde ........cevveiiiiiiiiiiiiii e

Nazev firmy:
Ulice:

PSC, mésto:
Kontaktni osoba:
Telefon:

E-mail:

Vsechny t¥i listy dotazniku prosim naskenujte/vyfot'te
a poslete nam prosim emailem na skolenikterejepromeni@cvc.cz

Nebo zavolejte na 585 227 076 a my si vas vyslechneme a vSe sepiSeme sami.
Do 72 hodin se vam ozveme s dalSim postupem.
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Ma to smysl? Co rikaji ostatni...

Protoze v Ceském vzdélavacim centru pfipravujeme Skoleni, které je
promeni, uz vice nez 20 let, nechame za nas miluvit ty, kteri si takové
Skoleni objednali a absolvovali...

Nebude to jen teorie?

»Seminar nebyl monologem lektora, ale naopak byl veden velice
zazivnou a poutavou formou dialogu s frekventanty a zakladni

znalosti a dovednosti byly s frekventanty procviceny na praktickych
prikladech, coz nebyva u vSech obdobnych seminafli zcela bézné a
podle mého nazoru pravé toto prinasi frekventantdim naprosto
dokonalé pochopeni probirané problematiky.

Velice ilustrativni a kvalitni byly také doprovodné videoprogramy, pfri
kterych si frekventanti nejlépe uvédomili chyby, které se Casto v
obchodnim styku délaji, a v nékterych situacich poznavali sama sebe.
Podle mého nazoru i podle ohlasu ostatnich Gcastnikd se seminar
velice vydaril a tyto dobré zkuSenosti postavi jisté zaklad nasi
dlouhodobé spoluprace. Vase seminare budu rovnéz doporucovat
nasim spolupracujicim firmam a zakaznikdm." p. Chvojka

Nebude to jen dalsi ,nudné skoleni"?

neslo o jednotvarny vyklad. Cely pribéh byl prokladan ukazkami z
videokazet a zajimavym zpestifenim byl i test. Ostatnim zajemc@m
seminar doporucujeme, nebot’ je dobrym navodem pro kazdodenni
praxi." Ing. Miroslav Kaloc¢

’ ’ »Seminar splnil nase oc¢ekavani... Kladné hodnotime predevsim to, ze

latky typu velka tabule a spousta psani, jak to obvykle byva. Ale v
pribéhu seminare jsem byl velice pfekvapen vysokou Urovni a
projevem lektora seminare, se kterymi jsem byl nadmiru spokojen.”
Josef Drevojan

’ ’ ,0d seminare jsem pred absolvovanim ocekaval obycejny vyklad
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Povzbudi to k aktivité i ty, kteri dnes jen pasivné cekaji na ukoly?

prednasené téma se aktivné zapojily nase zaméstnankyné formou
cilenych dotazll, na které se jim od prednasejiciho dostalo patficného
vysvétleni, plusem byla oboustranna diskuse, ktera byla diikazem
zajmu o prednasené téma a ozivila prednasku." Pavlina RAzickova

’ ’ "Seminar v nasi firmé& probéhl ve velmi pozitivni atmosfére. Na

moznost aktivniho zapojeni - test, reakce na konkrétni otazky.
Informace ziskané na tomto seminafi jsme jiz Castecné vyuzili pfi
prestavbé mzdového systému nasi firmy. Pokud se v fadach nasich
znamych vyskytne zajemce o tuto problematiku, urcité mu seminar
doporuc¢ime." Ing. Marie Provaznikova

’ ’ "Seminar splnil nase ocekavani... Nejvice se nam na seminari libila

Velkou zasluhu na Uspésnosti méla jeho lektorka, ktera svym jasnym
vykladem a bohatou zkusSenosti z praxe nejen vynutila nasi
soustfedénou pozornost pri vykladu, ale i odborné poradila v
konkrétnich pripadech. Ziskané poznatky mi pomohou pfi
rozhodovani v fidici praci. Pokud bude seminar znovu organizovan,
jsem rozhodnut vyslat na néj dalSi zaméstnance a budu ho
doporucovat svym pratelim." Karel Forejtek

’ ’ »Chci Vam podékovat za velmi kvalitni obsah i formu seminare.

Kolik budeme do nasich pracovnikii investovat a jak tréninky probihaji?

Hodnota jednodenniho modulu se v prepoctu na osobu pohybuje v
rozmezi 2.500 - 3.000 K¢/osobu/den. Presna Castka zalezi na obsahu
seminare, lektorském zajisténi, poctu Gcastnikl a doplrikovych
sluzbach.

K dosazeni efektivniho pfinosu pritom stadi jiz skupina 8 - 12
Ucastnikl. Seminare je mozné realizovat kterykoli den v tydnu,
vCetné sobot a nedéli a Gcast pracovnikl na seminafi tak nemusi
narusit chod firmy.

Kterykoliv den.
V misté, které si urcite.

Bez naruseni provozu firmy.
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Prinese to vysledky?

presto, ze jiz 7 let zajistujeme obchodni ¢innost, byly mé nové
poznatky prinosem. Proto jsme usporadali dalSi seminar pro nase
obchodni zastupce, ktery byl velice zajimavy, a nasi pracovnici
vyuzivaji ziskané védomosti k UspésSnému prodeji. Vérim, ze vasi
nabidku budeme dale vyuZivat ku prospéchu firmy." Ing. Jaroslav
Ermis

’ ’ ,ZUu&astnil jsem se seminaie na téma vedeni obchodnich tymé a

pozorné poslouchat celou dobu, prednasejici upoutal pozornost
celého spektra posluchact. Praktické uplatnéni ziskanych poznatkd
jisté prispéje ke zvyseni renomé firmy." Ing. Jan Harant

’ ’ ,Seminare se zGcastnilo 18 zaméstnancl nasi firmy. VSichni vydrzeli

Jak ziskat program pfipraveny ,, na miru" skupiné vasich pracovnik@?

Vyplite vSechny tfi listy dotazniku a poSlete nam je naskenované i
nafocené emailem na skolenikterejepromeni@cvc.cz

Nebo zavolejte na 585 227 076 a my si vas vyslechneme a vse
sepiSeme sami. Navrh vzdélavaciho programu vam pripravime tak,
aby reagoval presné na potreby vasi firmy... a ziskate tim jistotu, ze
vSechny zmény, které si uvédomite a natrénujete, prinesou také
ocekavané vysledky.

SKOLENI
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