Cesko nema dobré obchodniky
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Tuzemské firmy maji nedostatek obchodnik(, tedy alespon téch schopnych. ,,Zna¢né mnozstvi Casu
personalisté travi hledanim vhodnych kandidatu a zjistovanim, jestli se v praxi osvéd¢i. Ty Spatné musi co
nejrychleji propustit a ty dobré si hyckat, aby je konkurence nepretahla,“ rika Milan Jasny ze spolecnosti
LMC, ktera provozuje pracovni portaly Jobs.cz a Prace.cz.

Podle Jasného je zajem o obchodniky obrovsky. Z celkové poptavky na trhu prace tvori segment prodej a
obchod 14 % a o ty nejuspésnéjsi obchodniky firmy svadéji tuhy boj. Zejména o akvizi¢ni obchodniky, kteri
dokazou firmam prinaset klicové zakazky. ,,Ti nejlepsi mohou pocitat s platem presahujicim 100 tisic
korun. Firmy si je velmi hyckaji, protoze je jich na trhu akutni nedostatek. Plat key account manazeru
napri¢ firmami vsech velikosti primérné ¢ini 41 500 korun. Plat Fadového account manazera se pritom
pohybuje v rozmezi od 32 000 do 38 000 korun mésicné a pravé mezi klasickymi obchodnimi zastupci,
obchodnimi cestujicimi, prodejci a podobné zaznamenavame zdaleka nejvétsi fluktuaci na pracovnim
trhu,“ rika Ondrej Myslivecek, analytik LMC.

Mnoho povolanych, malo vyvolenych

Ze statistik portald Jobs.cz a Prace.cz vyplyva, ze nejvice se firmy v soucasnosti poohlizeji po obchodnich
zastupcich, account manazerech, key account manazerech a manazerech prodejnich tymd. ,,Ceské firmy v
kvétnu hledaly tri tisice obchodnik(. Tak vysoka poptavka je zplsobena hlavné znacnou fluktuaci, protoze
firmy se rychle zbavuji netspésnych pracovnikd. Pocet uchazecu o post fadového obchodnika je
srovnatelny s nabidkou volnych pozic. Stejna je situace také u manazer( prodejnich tymu,“ vysvétluje
Ondrej Myslivecek. Naopak v pripadé account a key account manazeru je zfejmy nedostatek vhodnych
uchazecu - na kazdého z nich pripadaji zhruba dvé vystavené pracovni nabidky, pricemz celkem jich v
kvétnu 2011 pro tyto profese bylo na Jobs.cz vystaveno zhruba 950, respektive 850. Pozoruhodny je znacny
zajem o strategické business development manazery, tedy lidi rozvijejici rizné oblasti podnikani. ,,Pres
400 firem v uplynulém mésici vypsalo inzerat na tuto pozici, pocet registrovanych zajemc( v této profesi
byl pfitom zhruba polovi¢ni. Kvalifikaci a zkusenosti pro tuto pozici ma ovsem jen malo kandidatu,“ dodava
Myslivecek.

Kontrola je na misté
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Fluktuace obchodniki manazery nuti k znacné obezretnosti. Musi rychle vyhodnotit nejen jejich Uspésnost,
ale hlavné skutecny potencial svych prodejnich tymd. Podle analyzy spolecnosti Sprinx Systems (byla
provedena v kvétnu 2011 na zakladé ankety u 100 malych a stfednich firem s riznym prodejnim
zamérenim), vedeni firem skutecny stav obchodniho tymu jen tézko zjistuje. Obchodnici jsou totiz velmi
dobfi v kamuflovani svych nedostatkl ¢i obchodnich nelGspéchil. Firmy se setkavaji s riznymi vymluvami.
,Nejcastéji s takovou, ze obchodnik nema vysledky, protoze ma najednou rozpracovano prili§ mnoho
obchodnich pripadd anebo Ze neni o komercni nabidky firmy zajem,“ definuje nejfrekventovanéjsi vymluvy
Radko Jelinek ze Sprinx Systems.

Manazeri se proto stale Castéji snazi ziskat vétsi kontrolu nad obchodnimi tymy prostrednictvim
informacnich technologii. ,,Chtéji odhalit skryté rezervy nebo pravé divody nelspéchu. Vysoky pocet
rozpracovanych pripadi mlze svédcit o Spatné volbé segmentu zakaznikd, nikoli o neschopnosti
obchodnika. Odmitani nabidek zase muze odhalit nekonkurenceschopnou sluzbu ¢i produkt,“ vysvétluje
Radko Jelinek.

S obchodnikem mohou odejit i zakaznici

Vedle chronického deficitu opravdu zdatnych obchodnikd musi firmy resit problém, jak zabranit moznému
odlivu zakazniku, které mél na starosti z téch ¢i onéch dlivodl odchazejici pracovnik. ,,Klicem je postavit
obchodni strategii na tymu, nikoli individualitach jednotlivych obchodniku. Pak se tézko stane, ze s
obchodnikem odejdou i zakaznici. CRM systém musi byt ve firemni IT siti, nikoli v hlavé obchodnika, “
doporucuje Radko Jelinek ze Sprinx Systems. Navic v Cesku chybi systém ové&fovani kvalit a referenci
uchazecl o pozici obchodnika, takze firmy musi byt pfi vybéru kandidat( velmi obezretné. Dilezitost
tymové spoluprace potvrzuje i anketa mezi firmami, kterym se dlouhodobé dari Uspésnost obchodnik
zvysovat. ,,Prim hraje sdileni informaci, naopak motivacni programy se umistily jako posledni. To potvrzuje
praktickou zkusenost, Zze motivacni soupereni je Casto precenovano na Ukor tymové spoluprace. Motivacni
programy nesmeéji vést k destruktivni rivalité, ktera brani komunikaci a sdileni zkusenosti,“ dodava Radko
Jelinek.

Drakonicka kontrola zabiji motivaci

Obchodni feditelé, ktefi jsou s vykony svych obchodnik( nespokojeni, mnohdy voli az zoufalé zplsoby
kontroly svych podrizenych. Od vytvareni nezdravé soutézivého prostredi a zapisu telefonatu s klienty, pres
kontroly vyuzivani pocitace az po sledovani pohybu zaméstnanct pomoci GPS. ,, Tak tvrda kontrola
zameéstnance zpravidla demotivuje. Je pochopitelné, Ze se zaméstnanci takové kontrole brani, protoze
vzdy alespon néco malého odhali,“ fika psycholog Jifi Simonek ze spolecnosti DAP Services.

Odbornici proto doporucuji najit spravnou miru kontroly, ktera pomaha prekonat prirozenou lidskou lenost
a zaroven motivuje k lepsim pracovnim vysledkdm. ,,Kli¢em je transparentni kontrola, ktera je nastavena
napric firmou i smérem k manazerim tak, aby se obchodnici necitili ménécenni a méli rovnopravné
podminky i postaveni ve firmé. Pokud se podari kontrolu takto “znormalnit”, pak nejsou ani tvrdé kontroly
nevhodné, ba naopak jsou zcela funkéni,“ doporuéuje Jifi Simonek.

Vhodné motivacni prostredi pomahaji vytvaret stale Castéji specializované informacni systémy, které drzi
obchodni tymy v jasné vytycenych mantinelech. ,,Prodejni tymy se vénuji jasné definovanému segmentu
zakaznikd se stejnym potencialem. Pak je mozné snadno porovnavat prodejni vysledky,“ radi Radko
Jelinek.
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