Nova pozice
Sales Manazer

Rychly ndavod,
Jjak maximalizovat uspéch
na nove pozici
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Co navod obsahuije:

Fakta a pficiny neuspéchu, str. 3-5

Plan pfipravy prechodu, str. 6

Tabulka rizik, str. 8

Tabulka ocekavani a KPI, str. 9

Moznosti urychleni procesu, str. 10-13
Plan pfechodu, str. 14

Komunikacni plan na prvnich 30 dni, str. 15
6 otazek pro ¢leny tymu, str. 16

SWOT, str. 17

Self-check po prvnich 30 dnech, str. 18

Jak jej pouzivat:

Projit si cely navod
Udélat si plan pripravy prechodu, str. 6

Naplanovat si schlizky s nadfizenymi, tymem i
kolegy

VVyhodnotit hlavni rizika a hledat, jak je
minimalizovat, str. 8

Vyjasnit si oCekavani nadfizenych, v€éetné KPIs a
jejich kontextu, str. 9

Ujasnit si, kde Ize proces prechodu urychlit (urcité
se dostanete pod tlak), str. 10-13

Zmapovat potencial tymu, str. 16

Po 30 dnes se zastavit a vyhodnotit smér a postup,
str. 18
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Fakta

25 % nové povySenych manazertl
konci neuspéchem

40 % manazeru prichazejicich
zvenci konc&i neuspéchem
Pracovnici reportujici manazerovi,
ktery neni Uspésny, maji o 20 %
vyS$Si pravdépodobnost odchodu

Zkusenosti

Nové povyseni a nastupujici
manazeri ani jejich
zameéstnavatelé neplanuiji
dostatecné prechod

Manazefi podcenuji vyzvy a
procesy prechodu
Firmy ¢asto novému manazerovi

poskytuji nedostate¢nou nebo
zadnou podporu
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— Snaha / potieba rychle jednat — Neporozumeéni oCekavani

— Predpoklad, Ze uz vée znam nadfizenych

_ Nerealistické o&ekavan i — Nedostatek flexibility v pfistupech

a mysleni
— Predpoklad, ze znam TU o
SPRAVNOU odpovéd - Nedostatek' konkreétnich
kompetenci

— Precenovani technickych aspektu

— Podcenovani kulturnich aspekttl a
interni politiky

— Zanedbavani lateralnich vztaht
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P¥inosy: Break-even prechodu:

— VVy§Si pravdépodobnost 4
uspéchu

— Ni2si pravdépodobnost
odchodu ¢&lenti tymu

Breakeven Point
Net Contribution = 0

Value
Created

— Kratsi doba dosazeni break-
even Value

Consumed

Contributions
=
-

Months after entry

— NizSi stres

— Nizsi pravdépodobnost vyhoreni
Zdroj: Harvard Business Journal
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14

NMesic -1

Pfiprava:

- Komunikace
- Coseudit

- Naco se ptat

Definovani:

- Ocekavani
nadfizenych

- Vlastni o¢ekavani

- 90-denni plan

- Osobni plan
rovhovahy
(pracovni vykon /
vztahy / télo)

=)

NMesic 1

Predstaveni:
- Vlastni osoby
- Hodnot

Poznani:

- Kli¢ovych
stakeholdert

- Jejich oCekavani

—~ Procesu

- Kultury

- Kde je nizko visici
ovoce

Prezentace tymu:

Meésic 2

Akce:

- Vytvoreni hypotéz o
tom, co je pod
hladinou

- Testovani hypotéz o
tom, co je pod
hladinou

- Vytvoreni
ramcového planu

- Otestovani podpory
nadfizenych

: Prezentace
- Cojsem poznal ) ramcového

Nastupni ‘ - Co z.toho vyvozuiji planu
Fod - Co si ogom mysli nadfizenym

oni?

Mesic 3

Akce:
Ziskani podpory

klicowych

stakeholder
Vytvoreni vlastniho
tymu a definovani

roli

Ziskani spojencu
Vytvoreni detailniho

planu

‘ -

Prezentace
nhove strategie
firmé
Prezentace
potfebnych
zdroju
nadfizenym
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Co mi tento plan ukazuje: Proc je to dulezité? Je dulezité:

— Horizont 1 mésic —Véci neuspéchat

pred prechodem — Nedélat ukvapena rozhodnuti

po 3 mésice po prechodu o ,
— Nejdfive poznavat fakta,

— Co v daném mésici délat pak si vytvaret hypotézy

— Co je milnikem a ty ovérovat
d??eh? mesice, 1. fo J€ — Uvédomit si, ze potrebuiji ziskat
klicovym prvkem prechodu do podporu jak nadFizenych,

nasledujiciho mésice tak i tymu a kolegd
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Typ prechodu

Novy obor

Nova firma

Nova divize / org. jednotka
Povyseni

Vedeni byvalych kolegl

Pfechod na novou pracovni funkci
(obchod->finance, atd.)

Nova pozice je multidisciplinarni

Pfechod do zahranici

Pfechod do jiné kultury

2 soubézné role / pozice

Nove vytvorena pozice

Nova pozice je ve firmé v procesu zmény

Ano / Ne

[

OO 0O 00

O O 0O 00 O

Hodnoceni 1-10
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Cil 1 KPI 1:
KPI 2:
KPI 3:

Cil 2: KPI 1:
KPI 2:
KPI 3:

Cil 3: KPI 1:
KPI 2:
9 KPI 3:
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1. Co udélat pro rychlejsi
dosazeni break-even?

2. Jakarizika hrozi?
Co délat k jejich
minimalizaci?

3. Jak véci/zmény uvést
do chodu?

10

. Jaké zmény

podstupujete?
Které jsou nejvetsi
vyzvou?

. Cojsou klicové cile

v horizontu 90 dni?
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Vysledky

— Jakeé byly finan¢ni vysledky?
— Jak jsou vhimany?

Urcovani cilu

— Malo / pfilis ambicioézni?

— Metriky

— Externi / interni?

Jednani

— Co je podporovano a co je
penalizovano?

11

Follow-up

— Kdyz se plni / neplni?

— Kli¢ové pFi¢iny neplnéni?

Snhahy o zmény / zménoveé projekty
— Cile?

— Akce?

— Vysledky?

— Klicovi hraci?
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Vize, strategie Procesy

— Jaka je? — Které jsou klicoveé?
— Jede se podle ni? — Jak funguji?
Pokud ne, pro¢? — Kvalita, spolehlivost, Cas?
Lidé Rizika
— Kdo je schopny? — Jaka jsou?
~ Kdo je dtivéryhodny? — Jak jsou minimalizovana?

Nizko visici ovoce
— Kde je?
— Jak jej sklidit?

— Kdo ma vliv?

12
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\Vyzvy

—Co lze délat pro prekonani?

Prilezitosti

—Jakeé jsou bariéry k jejich
dosazeni

Nefér vyhody

—Co se potrebuji naucit,
abych je ziskal?

13

Kultura
—Co je na hi cenne?
—Co je potieba zménit?
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Cile Prvni den Prvni tyden Prvni mésic
Nadrizeni

Kolegové

Tym

Poznavani

Akce

Procesy

Kultura

Zakaznici

Dodavatelé (i interni) "
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Komunikovat: Poznat:

— Kdo jste — Zakazniky
— Vage hodnoty — Dodavatele (i interni)
— Pribéhy ukazujici — Kolgey
vase hodnoty — Procesy
—Vase Uspéchy — Kulturu
—\VaSe neuspéchy, ktere vas ~\lyzvy

formovaly (a které vam davaji

lidskou tvar) — Sance, prilezitosti, nevyuzity

potencial

15
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w0 bdb =

Nejvétsi biz vyzvy (problémy) ?
Co je zpUsobuje?

Nevyuzité prilezitosti?

Co musime udélat, abychom je
vyuzili?

Kdybys byl mnou, na co by ses
soustredil?

Co ziskas ty, kdyz se ja
na toto soustredim?

16

— Stejné otazky kazdému &lenu tymu,

— Srovnat odpoveédi
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Silné stranky

Slabiny

Prilezitosti

17

Hrozby
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Akce: Zdroje:

— Citite nutkani délat rozhodnuti?  — Otazky

— Mate TU SPRAVNOU odpovéd?  — Odpovédi

— Jak se tomu vyhnout? — Hypotézy
Poznavani: — Testovani hypotéz

— Co jste odhalili?
— Co se potiebujete naudit?
— Jak se ucit efektivnégji?

18
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ProcC trénink s Martinem?

Protoze to prinasi vysledky Protoze to lidi bavi
VVyzkouseno v desitkach firem Je to praktickeé
V rGznych oborech Martin si nehraje na hvézdu
Od mladych obchodniki Hvézdami jsou obchodnici
PO seniorni Oni si to vymysli
Od prodejcu pres produktoveé Oni to pak vezmou a pouzivaji

specialisty az po danové
poradce a pravniky Ale

V CRi v dalgich zemich Zapo’.u seu to'ho
E I tak je to ,prace*
vropy
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Martin Bednar - zkusenosti

Reference Zkusenosti s prodejem

— 16 let jako trenér
Fterprise o 14 let jako bankér

= obchodnik banky a manazer

1 rok jako obchodnik,
ZCSNTIVA maHoneywell prodavajici skotskou whisky
lingemuity for life
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Martin Bednar

Certifikaty a tituly Osobni

+ SPIN Sales Trainer + Otec 2 synu

* Challenger Sales Trainer - Rekreaéni bézec
- VBA Negotiation Trainer - Vasnivy &tenar

+ Designhing High Performance
Learning Journeys /
Brinkerhoff

« Kirkpatrick Four Levels
Evaluation Program

- MBA, Corporate Finance,
University of Pittsburgh, USA

« Ing., El. pocitace, FE VUT Brno AM/

- POvodné Brnak
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Kontakt

Martin Bednar

+420 602 695 888
martin@martinbednar.net
www.martinbednar.net

Mate dotazy?

Zkuste odpoveédi zde:
https://martinbednar.net/#FAQ

Podcast

Akcelerace
B2B prodeje

Spotify — Apple Podcasts — Google Podcasts

Kniha

Nakopnéte svj
B2B prodej


https://martinbednar.net/
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