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Uvobp

ZAKLADNI STRATEGICKY SYSTEM PRO MAXIMALIZACI
PRACOVNICH VYKONU

Stal jsem na balkéné vyskového apartma hotelu Waldorf Astoria na rohu 49 a Park Ave-
nue a uzival jsem si izasného luxusniho vyhledu na Manhattan. Bernard Gschwandtner,
vydavatel ¢asopisu Selling Power, a ja jsme pravé dokoncili improvizované kratké video,
zachycujici, jak koucuji tfi lidi, které jsem nikdy predtim nevidél. Kamery bézely a nata-
Cely mé prvni setkdni tvari v tvar s témito ucastniky.

Jako prvni se chopili prilezitosti nechat se koucovat ,,na zivo“ obchodni manazer
jménem Petr a dva jeho podrtizeni. Bezprostfedné po natac¢eni ke mné Petr pristoupil
a polozil mi nékolik otdzek, které mu po zkusenosti s mym koucovanim vytanuly na
mysli. Slo o vyte¢ného manazera sr$iciho entusiasmem, jenz se dokdzal vcitit do role
svych podrizenych a opravdu se snazil dovést sviij tym k vét§imu uspéchu. Po zhlédnuti
mého sezeni s jeho dvéma podrfizenymi se mu oci rozzafily nadsenim. Problémy, s nimiz
se jeho lidé i on sam potykali mésice, byly vyfeseny béhem jediného patnactiminutového
koucovaciho sezeni. Petr stra$né moc stal o to, prijit na kloub mému tajemstvi a pozadal
o dalsi pomoc pfi fe$eni svych nejpaléivéjsich problémt - o kazdém z nich tato kniha
pojednava velice detailné.

o Jak mohu své lidi pfimét, aby dodrzovali systém, ktery jim bude pravidelné umoz-
novat dosahnout vyty¢enych obchodnich cilii pro dany mésic?

o Jak podnitit k lep$imu vykonu podpriimérného pracovnika nebo jak a kdy se
rozhodnout nechat nékoho jit?

o Jak ptitdhnout a udrzet si lidi s vyraznym talentem pro obchod, predev$im z fad
novych zaméstnancti?

o Jak pracovniky motivovat a jejich motivaci udrzet bez vyvozovani negativnich
duasledka ¢i pouziti hrozeb?

o Jak postupné rozvinout jejich silné stranky a prispét tak k maximalizaci produk-
tivity prace?

o Jaksi poradit s tézko zvladnutelnymi ¢i nezddoucimi pracovniky?



Skvély obchodnik: Taktickd prirucka koucovdni obchodnich zdstupct

o Jak je pfimét nachazet vlastni feSeni problémi, aby na mné, jakozto na primar-
nim fesiteli problémd, nemuseli byt tolik zavisli?

o Jak primét sviij personal, aby pochopil, co je tfeba udélat?

o Jak ziskat vice ¢asu na to, abych mohl svou pozornost vénovat ¢innostem, které ji
nutné potrebuji?

Také se vam zminéné prekazky zdaji byt divérné znamé? Faktem je, Ze nezavis-
le na zkuSenostech je vét$ina snah ze strany vedeni od zac¢atku odsouzena k nezdaru.
Manazefi prichazeji o talentované obchodniky, a udrzuji tak atmosféru primeérnosti.
Duvodem neni nedostatek usili z jejich strany, ale absence systému koucovani, ktery by
jim vyhovoval a jemuz by mohli vétit pfi rozvijeni talentu svych podtizenych za tcelem
vytvoreni stalych hodnotnych vysledkd.

NEIZOLUJTE SE OD REALITY SVETA
RADOVYCH PRACOVNIKU

Opravdu dobfi manazeti si uvédomuji, Ze jednou z jejich klicovych roli je maximalizace
produktivity jejich tymu a zaji$téni prace na plny vykon. Pokud vas tym nevyuziva svij
potencial na plno, dusledky budou zdrcujici; pokles prodeje, nizsi moralka, vy$si fluk-
tuace a ubytek klientd. Navic tu figuruje stres z navy$eni pracovnich povinnosti, ktery
pocituje kazdy manazer vidy, kdyz se uvolni néjaka pracovni pozice, objevi se obchod,
ktery je tfeba uzavtit, a oblasti, jez je tieba pokryt.

Uvedené nelehké ukoly dejte dohromady s dal$im nartstem odpovédnosti, kte-
rou manazeri ¢asto maji. Kromé odpovédnosti za vytvoreni a rozvoj jejich obchodniho
tymu jsou néktefi manazefi odpovédni za dodrzovani vlastniho obchodniho planu a vy-
konnostnich cilt.

Vezmeme-li v Gvahu dlouhou pracovni dobu, terminy, uzavérky a osobni odpo-
védnost, néco je tfeba obétovat. V téchto situacich manazeti zjistuji, ze rozvoj, kouc¢ovani
a udrzovani jejich zaméstnanct ustupuje do pozadi pred problémy a vyzvami, kterym
kazdy den celi. I pres ty nejlepsi umysly manazeti ¢asto nemaji ¢as a zdroje pottebné
k efektivnimu koucovani svého personalu nebo strategii k rozpoznani a rozvinuti za-
kladnich dovednosti a charakterovych vlastnosti potfebnych k tomu, aby se stali doko-
nalymi kouci. Vysledkem je upadek pracovni produktivity a moralky.

Z pohledu prodejce — fadového pracovnika obchodniho oddéleni - se tento ne-
dostatek pozornosti a podpory rovna pocitu izolovanosti. Pomérné ¢asto prodejci véri,
ze vedeni se o né jednoduse nezajimd, nenajde si ¢as na praci s nimi nebo jednoduse
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Uvod

neni k dispozici. Toto prostredi je perfektni Zivnou ptidou pro vysoky ubytek kvalitnich
pracovnich sil a pokles produktivity prace.

JAK TO DELATE?

TRANSFORMACE PRINCIPU MANAGEMENTU
DO STRATEGICKYCH RESENI

vy

Pro odkryti zakladnich problémit managementu, jez zptsobuji rozsifeni neuspokojivych
vysledku, nevykonnost a selhani, se jednoduse podivejme na otazky nastolené Petrem,
obchodnim manazerem, kterého jsem koucoval. Viimnéte si, Ze uvedené otazky nebyly

Petr mél ve své teorii jasno, ale nedatilo se mu zavadét jeji principy do praxe tak,
aby mély podobu akceschopnych métitelnych kroki a uceleného opakované aplikova-
telného postupu. Kniha Skvély obchodnik prichazi vSéemu na kloub a fesi kazdy z Petro-
vych pal¢ivych problémd, které otravuji Zivot i mnoha dal$im manazertim. Tato kniha
umoznuje jakémukoli manazerovi, podnikateli nebo vedoucimu pracovnikovi rozvinout
metodu, jez mezi tidicimi slozkami chybi: koucovdni.

Zakladem vétsiny programt zamérenych na oblast fizeni je spiSe skoleni na poli
objevit dalsi skvélou koncepci fizeni, uz tisickrat analyzovanou teorii nebo vlastnost, kte-
rou disponuji ti nejlepsi vedouci pracovnici. Ackoli se jedna o zvuéné principy, chybi jim
specificky méfitelny postup a praktické uplatnéni, z néhoz vyplynou ocekavané vysledky.
S tymem podiizenych, jemuz musite velet, vyty¢enymi cili, kterych je tfeba dosdhnout,
a o¢ekavanimi, jez jsou na vas kladena, pottebujete méfitelné vysledky co nejrychleji!

Zvysena globalni konkurence, rychle se ménici trhy a méné casu straveného tva-
i v tvar zakaznikiim a zaméstnancim nuti spole¢nosti pfehodnocovat jejich prodejni
a ridici strategie. Se vzristajicim mnozstvim obchodnich jednani vedenych prosttednic-
tvim nejriznéjsich komunikaénich technologii a stale vétsim poc¢tem obchodnich tymu
operujicich ve virtudlnim prosttedi se tito manazefi tazi, jak efektivni mohou byt v Fizeni
svych tymi na dalku - zejména proto, ze nikdy nevidéli, jak to lze efektivné zvlddat. Ne
vzdy si manazeii mohou dovolit ten luxus svolat schiizku ,,tvafi v tvai“ a namisto toho
se ocitaji v situacich, kdy svij tym podporuji, koucuji a fidi po telefonu. Rozvinuti a po-
sileni vagich schopnosti koucovat po telefonu se stava zakladem pro upevnéni a udrzeni
vasi konkurenceschopnosti, jinak ztstanete pozadu.
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Dobti vedouci pracovnici védi, ze aby jejich lidé mohli vyuzivat sviij potencial na-
plno, potiebuji nékoho v pozadi, aby je v pribéhu vyvoje véci podporoval. TudiZ rostouci
potteba ovéfeného a dlouhodobého feseni, jez lze rychle aplikovat za uéelem rozvinuti
a udrzeni vyrazného talentu pii sou¢asné maximalizaci novych obchodnich prilezitosti,
vyustila v tento novy druh manazera: kouc¢ obchodnich dovednosti.

JAK SE ZDOKONALIT A DOSTAT SE NA VYSSi UROVEN

VYSLEDKY, JEZ LZE OCEKAVAT

Skvély obchodnik je zakladnim nédvodem, ktery vedouci pracovnici, manazeti a podnika-
telé potiebuji, aby se mohli stit manazery obchodnich dovednosti. Tato kniha vam do
velké miry osvétli, jak pfimét vase podrizené uzavrit vice obchodd, jak podpriimérného
pracovnika podnitit ke standardnim vykontim nebo jak se jej popfipadé zbavit a jak krok
za krokem zaclenit osvéd¢eny interni model kouc¢ovani tak, aby doslo k co nejefektivnéj-
$i maximalizaci pfirozenych talent a silnych stranek lidi vaseho tymu. Tak se budete
moci pohnout z programu ,boje o preziti“ a soustfedit se na to, aby vase spole¢nost
nélezité prosperovala.

Pokud se va$ trh zménil, potom je tfeba se danym zménam prizpisobit. Nejlé-
pe to vyjadfil Einstein: ,Urovent mysleni, kterd nas dovedla az sem, uz nestali.“ Skvely
obchodnik bere v potaz mnoho druhti tlaku, jimZ dne$ni management Celi. Predklada
systém novych zptisobi mysleni a chovani, které posili redlnou moc, jiz manazefi dispo-
nuji, a ukazi vam, jak ji vyuzit k dosazeni vytycenych cilt. Zac¢lenéni zakladnich principa
a strategil manazera obchodnich dovednosti do vaseho stylu fizeni zapti¢ini zménu va-
$eho zptisobu vedeni a také zménu v my$leni, jednani a pracovni produktivité vasich lidi.
Tato kniha postupné vznikala po dobu vice nez dvou let a je moji odpovédi na véechny
problémy, s nimiZz jsem se setkal jakozto kou¢ obchodnich dovednosti pti svém kouco-
vani manazerti a podnikatelti. Naslouchal jsem vasim pozadavkiim na objeveni osvédce-
ného, trvalého feseni nekone¢ného vzajemného zapasu manazert a jejich podrizenych,
jehoz vysledkem je tzkost, znepokojeni a frustrace.

Namisto zaplnéni stranek knihy vykonstruovanymi ptipadovymi studiemi a hypo-
tetickymi scénari, které nemusi odpovidat skute¢nosti a nelze je ve véech pripadech apliko-
vat, kazdy pribéh v ni uverejnény se zaklada na pravdivych udalostech, scénarich ze zZivota
a skutecnych lidech, s nimiz se miiZete ztotoznit. Skvély obchodnik shrnuje dvacet let mych
praktickych, v potu prace ziskanych zkusenosti, jez z mé udélaly takového kouce, kterym
jsem dnes. Tato kniha rozbiji zazité manaZerské myty a vytahuje na svétlo sebeznicujici
chovani, jemuz manazefi nevédomky podléhaji a jez brani pozitivnim zménam.
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Uvod

Objevite, jak vést koucovaci rozhovor, ktery bude vyhovovat vasemu stylu fizeni
— stejny systém, jaky jsem pouzil pti koucovani tisicti obchodnikil, podnikateld a mana-
zert. Rovnéz zjistite, co fict v jakékoli situaci a co v nich fikaji ti nejlep$i koucové na svété.
Zahrnul jsem do ni tucty konkrétnich ptipadovych studii, pokryvajicich vice nez patnact
ruznych priamyslovych odvétvi a profesi, $ablony, scénare, koucovaci otazky a koucovaci
proces, dle kterého se miiZete snadno fidit pfi uplatiiovani uvedenych technik.

Skvély obchodnik je lékem na vSechny bolesti managementu. Tato kniha bude
zdrojem, k némuz miizete denné odkazovat. Brzy budete mit knihu plnou vepsanych
poznamek s obalkou, kterd pfimo vyzyvé k otevieni. Po zavedeni strategii vyznacenych
v této knize prosim nevahejte a o svij ispéch se se mnou podélte. Budu velmi rad, takze
mne kdykoli kontaktujte prostfednictvim webovych stranek www.ProfitBuilders.com,
kde rovnéz naleznete dal$i podptirné materialy. Takze, méjte po ruce zvyraziovac a po-
znamkovy blok a pripravte se vyrazit na cestu kouc¢ovanim, kterd vim dozajista pomuze
chrénit a maximalizovat hodnotu nejvét$iho bohatstvi vasi spole¢nosti: lidi. Koucujte své
podrizené tak, aby se stali mistry svého oboru, jimiz mohou a chtéji byt.
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