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Obchodni zastupci v GArA, s.r.o. - pfipadova studie o motivaci zaméstnancu

Spolecnost GArA prodava na ¢eském trhu stavebni materidl prémiové némecké znacky. Ma key account manazery,
ktefi jednaji s velkymi celorepublikovymi prodejci stavebnin a s velkymi stavebnimi firmami. Dale ma sit sedmi
regiondlnich tymu, které se snaZi prosadit produkty do regionalnich velkoobchod(, stavebnin a mensim stavebnim
firmam.

Regionalni tymy obchodnich zastupci

Jeden regiondlni tym se sklada z 5-6 obchodnich zastupc(. Skupina regionalnich tyma ma svého obchodniho manazera
— jeden je spolecny pro ¢tyti tymy v Cechach a jeden pro vychodni Cechy a dva moravské tymy. Obchodni manazefi
jsou zodpovédni za prodejni vysledky ve svych regionech, za nabor, propousténi, hodnoceni a odménovani obchodnich
zastupcl a podili se na tvorbé obchodni strategie firmy.

Prodejci z regionalnich tymd maji sluzebni auto, katalogy a vzorky produktd. Kazdy den objizdi stavajici a nové klienty,
vytvati a posiluji vztahy a pfijimaji pisemné objednavky. Kazdy den musi absolvovat minimalné pét schizek, ze kterych
maji vést zapis do informacéniho systému. Je na rozhodnuti obchodnich zastupc(, jaky bude harmonogram jejich
pracovniho dne, koho ktery den navstivi a jak bude schilizka probihat. Omezeni jsou pouze tim, Ze mohou navstévovat
pouze provozovny se sidlem v jejich regionu a smi jednat jen s klienty, ktefi v uplynulém roce nezadali Zadnou
objednavku nékterému kolegovi (jinému aktualnimu obchodnimu zastupci nebo key account manazerovi).

Kazdy regionalni tym i kazdy obchodni zastupce maji stanoveny Ctvrtletni a celorocni cile. Ty jsou nastaveny jako
celkova hodnota realizovanych objednavek od jejich klientd. Cile regionalnich tymd jsou uréovany centralou po
konzultaci s obchodnimi manazery. Individudlni cile uréuje vidy obchodni manazer.

Systém odménovani

Obchodni zastupci jsou s firmou v hlavnim pracovnim poméru a maji pracovni smlouvu budto na dobu neurcitou nebo
na dobu urcitou (dle podminek vyjednanych pti nastupu a dle doby prace ve firmé). Kazdy obchodni zastupce ma
zakladni plat 20 000 K¢ — 30 000 K¢ mésicné. Vyse zakladniho platu je dana individudlné dojednanymi podminkami a je
tajna. K tomuto platu dostava obchodni zastupce osobni ochodnoceni 100 K¢ mésicné za kazdy cely rok odpracovany ve
firmé. Kazdé ¢tvrtleti mize ziskat odménu az 8 000 K¢ dle plnéni osobniho a tymového cile. VySe odmény za plnéni
tymového cile je maximalné 4 000 K¢ a pocita se dle vzorce (4 000 K¢ * x % / 100), kde x vyjadfuje miru splnéni
tymového cile v procentech. VySe odmény za plnéni osobniho cile je také maximalné 4 000 K¢ a pocita se podle
stejného vzorce (4 000 K¢ * y % / 100), kde y vyjadfuje miru splnéni osobniho cile v procentech.

Vedle ¢tvrtletniho bonusu muzZe kazdy obchodni zastupce ziskat az 8 000 jako bonus za plnéni rocénich cill. Ro¢ni
bonus se pocita stejné jako Ctvrtletni bonus jen s tim rozdilem, Ze se posuzuje mira plnéni roéniho tymového a
individualniho cile.

Kazdé Ctvrtleti je v kazdém regionu vyhlasen nejlepsi prodejce podle celkového objemu objednavek za sledované
obdobi. Nejlepsi prodejce dostane vidy néjakou vécnou cenu s firemnim logem. Vybirany jsou kvalitni predméty —
napf. prémiové znackové pero, hedvabnd kravata. Jednou roéné je vyhlagen nejlepsi prodejce za celou Ceskou
republiku. Ten absolvuje vecefti s generalnim feditelem a dostane dar v hodnoté 15 000 — 50 000 K¢ (obvykle Svycarské
hodinky).

Vsichni obchodni zastupci dostavaji prispévek na stravenky (50 K¢ na osmdesatikorunovou stravenku kazdy den),
fitness poukaz v hodnoté 500 K¢ k narozeninam a vanoctim a maji slevu 25 % na stavebni produkty znacky, kterou
prodavaji. Néktefi mohou pouZivat sluzebni auto i pro soukromé ucely (pak by si méli platit benzin) a vSichni mohou
pouzivat sluzebni telefon i pro osobni Ucely a to az do celkové vyse utraty 750 KE mésicné.

Prace s obchodnimi zastupci

Jednou ro¢né se obchodni zastupci ucastni produktovych skoleni, ktera probihaji v pracovni den. Ttikrat ro¢né se
Ucastni tréninku soft-skills. Zaméstnavatel hradi vzdy Skolitele, ubytovani a obéd. Trénink soft-skills (napt. prodejni
dovednosti, komunikace s problémovym zdkaznikem, asertivita) trva vidy 2 dny od patku do soboty. Jednou mésicné
probiha tymova porada vedena obchodnim manaZerem. Na té se rozebiraji plany na dalsi obdobi a pribézné pinéni
cild. Jednou za mésic je hodnotici porada, kde je zhodnoceno plnéni cild za uplynulé obdobi, a jsou vyhlaseny bonusy.
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Pokud jsou v tymu novacci, schazi se s nimi obchodni manazer i v ¢ase mezi poradami. Zicastni se spolu s nimi schiizek
s nékterymi klienty a dava jim zpétnou vazbu.

Rozhovor s obchodnim manaZerem

Petr K., obchodni manazer pro vychodni Cechy a Moravu, vas pozadal o konzultaci tykajici se nizké motivace fady lidi
v jeho tymech. Sdélil vdm ndsledujici:

,Ve dvou ze tfech regionl se nam v poslednich tfech letech nepodafilo ani jednou splnit tymovy cil. Ve tfetim regionu
se to povedlo zhruba v poloviné pfipadd. V kazdém Ctvrtleti nesplini cca. ¢tvrtina obchodnich zastupctl své individualni
cile. Néktefi své individualni cile nesplnili uz 5x nebo 6x po sobé. Spousta prodejcli se nechova fér. Pokud spini
Ctvrtletni cil, domlouvaji si na konci kvartalu s klienty objednavky tak, aby se jim pocitaly az do dalsiho ¢tvrtleti. To
nam pak chybi na splnéni ctvrtletniho cile. Div to délalo jen par lidi a ostatni jim za to nadavali. Ted to délaji skoro
vsichni, i kdyz je to zakazané. Tézko se to dokazuje, ale poznam to z objemu objednavek na konci kvartdlu a na zacatku
toho dalsiho.”

»Néktefi prodejci nevypliiuji do systému schiizky tak, jak by méli. Vyplriuji je se zpozdénim i nékolika dnd, neuvedou
vsechny potrebné informace (s kym jednali, jak dlouho to trvalo) nebo dokonce nevyplini viibec nic a musim to za né
dodélavat ja pred koncem kvartélu. V minulém Ctvrtleti jsem za to dvéma z nich dokonce strhl 20 % bonust, ale ani to
s nimi nehnulo a kaslou na to dal.”

,Nékolik nejlepsich prodejcti mi v poslednich dvou letech odeslo do jinych firem i mimo obor. Rikali, Ze to u nds maji
radi, ale chtéji zkusit zase néco jiného.”

»Polovina obchodnich zastupct absolvuje kazdy den jen 5 schlizek, coZ je minimum, které musi zvladnout. Chybi mi vic

kdyz jsou Skoleni povinna, ucast je mensi nez 60 %, protoZe se vzdy na posledni chvili objevi nékolik omluvenek ze
zdravotnich ddvodu. A to platime nejen Skoleni, ale i obéd a ubytovani.”

,V poslednim roce a pul se zaméruji hlavné na obchodéaky s nejhorsimi prodejnimi Cisly. Nic s nimi ale nepohne.
Upozornuji je, Ze se pripravuji o bonusy. SnaZzil jsem se je motivovat tim, Ze by se mohli stat prodejcem roku a dostat
hezké hodinky. Také jsem jim opakované vyhroZoval, Ze je mGZeme klidné vyhodit. S nékterymi to ani nehne a néktefi
zvednou vykon na par tydn(, a pak se to zase vrati do normalu.”

,Proc se chovaiji jako by si nevazili toho, Ze maji stalou praci a nadstandartni podminky? Pro¢ vétsina z nich jede na pul
plynu? Zkousel jsem vSechno, ale nic na né nefunguje, co mam délat?”

Otazky k pripravé na feseni pripadové studie

1. Co dalsiho byste potfebovali védét, abyste mohli Petrovi odpovédét na jeho dotazy? Jaké 3 klicové otazky byste mu
polozili? Co byste chtéli zjistit jinym zplUsobem a jak?

2. Co mohou byt pfekazky v motivaci obchodnich zastupctd zplisobené obsahem préce, systémem odmériovani a

pristupem managementu?

Na jaké motivy obchodnich zastupcl obchodni manazer cili a snaZi se je posilovat?

Jaké mozné motivy k praci obchodni manazer prehlizi, tedy nepracuje s nimi?

Jaké jsou slabiny systému odmériovani z hlediska vlivu na motivaci obchodnich zastupcd?

o v AW

Jaké jsou slabiny pfistupu obchodniho manazera ke ¢lenlim svého tymu z hlediska motivace obchodnich zastupct?
Otazka do skupinové diskuse na seminafi

Jaka klicova doporuceni byste dali Petrovi K., kdyZ byste odpovidali na otazku ,,co mam délat“? Proc pravé tato
doporuceni?
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