Jak rust rychleji
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SpoleCnost BioAktiv CZ pomaha v rostlinné a zivocCisné vyrobé.
Na Ceském trhu pusobi od roku 2011.

Zalozili ji dva kamaradi
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Challenge

»Z doby plUsobeni na trhu jsme védéli, Ze nase produkty
dokazi pomahat tam, kde je tfeba. Nasi zakaznici,
predevSim zemédélci, je vyzkousSeli a praxe ukazala,
Ze pomoci nasSich produktl mohou dosahnout lepsich
ekonomickych vysledkl. Produkty mame, nadseni
také. Ale jak zabezpecit, aby o nas védélo vice zékaz-
nika? A jak u sou¢asnych zakaznika zvysit vyuziti
produktd na vétsi plochy? Jak zrychlit zaskoleni ma-
nazera obchodu a novych obchodnik? A jak si jako
manazer a majitel uvolnit ruce pro dalSi projekty, které
,volaji“ po svém startu?
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Védéli jsme, pro¢ chceme rust. Védeéli jsme,

Ze potrebujeme rozsifit po¢et zakaznikd a u téch
soucasnych vyuzit jejich dosavadni spokojenost

s naSimi produkty ve vétsi mife. K tomu vSemu vSak
potfebujeme vice obchodnikud. To bude potfebovat jiné
fizeni nejen prodejniho tymu, ale celé firmy. Analyzou
trhu a dosavadnich zkuSenosti jsme naplanovali 60%
meziro¢ni rast. Zvlddneme to sami? Mame dostatek
zkuSenosti ze své praxe, ale chybi nam zkuSenosti

s Fizenim firmy... Cile jsou vyzva a pro zvySeni jistoty
uspéchu potfebujeme odbornou pomoc!*

Reseni

Abychom zrealizovali naSe smélé vize, pfipravili jsme
implementacni plan, ukazatele planovaného prodej-
niho vysledku, planovaného poctu zakaznik(, mnoz-
stvi aktivit a potfeb rozvoje pro obchodniky a nového
obchodniho feditele. Tato pozice vznikla v daném roce
nové. Vybranou ¢ast tymu jsme pfipravili na vedeni
jejich dosavadnim kolegou, ktery tuto novou pozici
ziskal. Obchodni feditel se musel pfipravovat na jiny

typ prace, nez mél dosud. Dale jsme stanovili ukaza-
tele na pocet zakazniku, které chceme ziskat, stanovili

jsme idealni primérnou zakazku u novych zakaznika,
primérnou zakazku u soucasnych zakaznikl a vse
rozdélili mezi obchodniky. Nastavili jsme plan rozvoje
obchodniku, abychom je podpofili ve spinéni o¢eka-
vaného cile. Také obchodni feditel mél pfipraveny
zakladni plan rozvoje a podpory, aby svoji novou roli
zvladnul. Celou zménu jsme designovali s externim
konzultantem a pravidelna kvartalni setkavani nam
umoznila v€as korigovat odchylky od planu.




Implementace

Kli¢ové bylo vysvétlit celému firemnimu tymu nase
zaméry a prokazat, Ze meziro¢ni 60% navyseni
planu je realné. Predstavili jsme novou organizaéni
strukturu, predali individualni plany obchodnikiim

a manazerovi obchodu. Zrealizovali jsme prvni
Skoleni, to bylo zamérené na zvySeni primérné
zakazky jak u novych, tak stavajicich zakazniku.
Vznikly praktické nastroje pro obchodniky — banky
otazek, argumentl a postup pro vedeni prodejni
schuzky. Jesté pred tréninkem jsme nastavili pravidla
prace manazerd dvou obchodnich tymi — jak vést
mésicni rozhovory nad vysledky a také jak vést
spolecné navstévy u zakaznikl, abychom se zamérili

Vysledky

Tomas Dolejs
,Zacinam si uzivat volného ¢asu.'
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na implementaci

ziskanych dovednosti

a sami neprodavali za obchodnika.

Prakticky to znamenalo popsat postupy pro vedeni
spole¢nych dnu s obchodniky a vytvofit trénink

na dané situace. Takto i manazefi ziskali zakladni
navody, jak s tymem i jednotlivci pracovat. PFi pravi-
delnych kvartalnich sezenich s konzultantem jsme
vyhodnocovali dosavadni Uspéchy i pfilezitosti

ke zlepSeni a dle potfeby upravovali cestu vpred.
Naplanovali jsme dalSi Skoleni obchodniho tymu,
abychom byli pfipraveni na podzimni sezénu.

Milan Zvonar
,Nas vlak jede po spravné koleji
a nikde zbyte€né nestavi!“

Primérna zakazka u stavajiciho zakaznika byla v pololeti vys$si 0 92 %.

Primérna zakazka byla u nového zakaznika v pololeti o 70 % vy$Si v mezirocnim srovnani.

Nepodafilo se nam ziskani celkového planovaného poctu zakaznikd v pololeti. Proto jsme reagovali
tréninkem pred podzimni sezénou zaméfenym na ziskani ,ztracenych® i novych zakaznikd, aby byl

dosazen planovany pocet na konci roku.

S vySe uvedenym plnénim cile poctu zakaznik(i souvisi kvalita prace manazera, ktera nesla tak rychlym
postupem, jak bychom si pfedstavovali. Proto se musime pfi mési¢nich rozhovorech s lidmi vénovat vice
tématu portfolia zakaznikd. Upravili jsme tedy své postupy a vyrazime do nové sezény.

Sjednotili jsme firemni komunikaci a interni slovnik — ,fe¢ kmene*, diky ¢emuz je
nase komunikace efektivnéj$i a pfedchazime zbyte¢nym nedorozumeénim.

Navysili jsme obrat 0 68 % oproti loriskému roku.

Celkové plInéni roku 2015 bylo 106 %.




- Co se zménilo

Jaké zmény vidime?

. Obchodnici zlepsili kvalitu vedeni svych
schlizek u zakaznikd, vidime to pfi spolecnych
navstévach — diky focus tréninku.

. Novy obchodni feditel ziskal velmi rychle fadu
dobrych navykl — ma svuj pracovni model pro
aktivity s podfizenymi, vidi jasné potfeby pro
diskusi s jednotlivci. Od Iéta bylo mozné rozsifit
jeho stavajici tym o obchodniky z tymu druhého
obchodniho manazera (jednoho z majitelG firmy)
— diky kvalitnimu nastaveni a pravidelné podpofre
kouce pfi zavadeéni.
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. Ve firmé bézi pravidelné mésicni rozhovory

s podfizenymi a pravidelné spole¢né navstévy
zakaznikl s jasnymi vystupy — diky pfipravenym
nastrojlm.

. Zlepsila se kvalita porad. Ty maji konkrétni
pfipravu, jasny cil, agendu i vystup — diky
workshoplm pro nastaveni standard(

a handbookd.

Dosazenymi zménami se majiteldm pomalu za&aly uvol-
fovat ruce a mohou planovat spusténi dalSich projektu.

- Co dal

Urcité budeme dale pokracovat v rozvoji obchodni-
ho tymu. Rozhodné se nam vyplatilo investovat do
Skoleni na miru, které bylo pfipravené dle aktualni
situace a strategie na nasledné obdobi. Zvazujeme
ho dokonce zintenzivnit, misto 2x za rok, bude 3—4x
za rok, protoze v praxi vidime, Ze na tréninku ziskana
dovednost v €ase trochu ,povoli®. Drill trénink umozni
zachovat dovednost ve vy3si kvalité. Podpofime tak
obchodniky v jejich praci.

Rozhodné také podpofime nového obchodniho feditele
tréninkem dalSich dovednosti v praci s tymem. RozSi-
fime jeho manazerské aktivity — pfevezme vedeni
obchodnich porad, zapoji se do tvorby strategie atd.
Mimo to ho doskolime v dovednostech pro ziskani vétsi
jistoty, tak se zvySi jeho spokojenost v nové pozici.

Na podzim jsme pfijali novou kolegyni do marketingu,
ktera prebira mnoho z agendy majitelti i obchodni-

ho feditele. Od ledna planujeme rozsifit tym o dva
obchodniky. Je potfeba pro né a dalSi budouci kolegy
pfipravit standardni nastupni plany. Dale vidime stéle
vétsi potfebu popsat fungujici procesy a ty nefungujici
zlepsit. To bude pfi zachovani stavajicich navyka jisté
hlavni téma.

Narust v kvantité nebude planovany tak velky jako
dosud. Bude spise reflektovat rozsifeny tym. A uve-
deni novych lidi do funkce nam ur¢ité pfipravi nové
situace — a na to se musime také pfipravit. Nasledujici
rok bude zaméfeny na kvalitu.
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