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Instrukce pro acastniky

Jste treninkovym feditelem vyznamné mezindrodni spole¢nosti vyrabéjici, prodéavajici a
distribuujici potravinaiské a drogistické zbozi. Vase spolecnost je 100% vlastnéna
zahrani¢nim investorem a ma v Ceské republice 1200 zaméstnancii a 2 vyrobni zavody, 7
distribuc¢nich/prodejnich skladi. Ve vyrobé pracuje 300 lidi, 150 ve skladech, 150 v distribuci,
500 v obchodé¢ a 100 v administrativé. Vase portfolio tvoii Siroké spektrum zakazniki:
hypermarkety, supermarkety, bézné potraviny, pultové prodejny, restaurace, kavarny, kina,
diskotéky, Skoly, doprava, ostatni spolecnosti apod. Abyste zabezpecili spokojenost vSech
zéakaznikd, pouzivate pouze dva ceniky - maloodbératelsky a velkoodbératelsky a snazite se
poskytovat vSem zdkaznikim stejny servis. Zakazniky navstévujete 1 v odlehlych oblastech
osobn¢ co nejcastéji, aby jste nedali pfilezitost konkurenci. Pro prodej mrazené¢ho zbozi
vyuzivéte svych chladicich zatfizeni a v tomto segmentu zaujimate vedouci postaveni na trhu
nicméné za cenu velkych stupnich investic do zatizeni a jeho servisu. VasSe portfolio produktt
a baleni ¢ita nékolik stovek poloZek (cukrovinky, mraZené potraviny, Sampony, mydla, zubni
pasty). Vasi distribu¢ni sit’ tvofi pronajaté sklady, castecné vlastni, Castecné kontraktni
distribuce pifimo do vSech odbérovych mist. Pfes snahu o spokojenost vSech zakaznikd si

mnozi st€Zuji na nerovné cenové podminky pro supermarkety a hypermarkety.

Celé prodejni odd¢leni tvoii pracovnici s pracovni smlouvou na dobu neurcitou a vyuzivaji
sluzebni automobily. Soucésti jejich odménovaci struktury je mimo zakladni slozky platu i
pohyblivéa slozka v zavislosti na dosazeni prodejnich cili. Prodejnich cili je vSak zfidka
dosahovano, néktefi prodejci tvrdi, Ze je jim nejasna strategie, priorit byva mnoho a Casto se
méni. Rikaji také, Ze mnoho ¢asu travi také administrativou. Priméma pracovni doba u
obchodnich zéstupct je 10,5 hodiny denné. Pfi posledni navstévé na trhu vrchni vedeni
spolecnosti vyslovilo nespokojenost se standarty vystaveni produkt na trhu a vyslovilo téz
nespokojenost s urovni ziskovosti vasi spolecnosti kterd je pro né prioritou. V porovnani s
externim trhem je primérny plat spolecnosti na srovnatelné, nebo vyssi trovni nez podobné

spole¢nosti. Platy jsou revidovany jednou ro¢né.Fluktuace v celé spolecnosti predstavuje 21%,



v obchodnim oddéleni je 28%. Nejcastéji lidé uvadi ¢asovou naro¢nost prace jako divod
odchodu. Performance Management systém je ve spolecnosti zaveden, plany jsou revidovany

jednou ro¢n¢ pfimym nadiizenym.

Indikatory externiho prostiedi:

1999
HDP -20%
Inflace 6 %
Kurs K¢/USD 33.12
K¢/EUR 36,50
Nezameéstnanost 10,8%

Ekonomicky pokles ptetrvava druhym rokem a nevykazuje kratkodobé¢ signaly pro zlepSeni
Doméci levnéjsi konkurence zaujimé vyjmecné velky podil na trhu, agresivné utoci jiz nejen
do oblasti velkoskladii, ale i do segmentu hypermarketti a supermarketi, kde cenovy rozdil
mezi vasimi produkty a lokalni konkurenci dosahuje az 270% a tento rozdil se nadale
zvetSuje. Nekteré mezinarodni potravinarske sité vas oslovily v oblasti elektronického pfenosu
dat, vymény strategickych informaci a distribuce do centralnich skladi. Reditel pro kli¢ové
zékazniky si neni jist jak na tyto pozadavky reagovat.

Vase nejvétsi mezinarodni konkurence vynaklada na reklamu tiikrat vétsi prostiedky a jedna o
mozném spojeni s nejvétsim domacim vyrobcem. Mame neovéfené zpravy o aktivitavh

konkurence v oblasti snizovani ndkladl a zvySené péci nékterym zakaznikim.

Prodejni audit, ktery si vase spolecnost objednala uvadi nésledujicich 5 nejcastéjSich
charakteristik o positivnim image vasich obchodnich zastupcich v letoSnim roce

* Pfijemné vystupovani  24%

=  ViazZnost 22%
= Znalost zbozi 15%
= Profesionalita 13%
= Dobr¢ sluzby 12%

19% dotazanych zdkaznikl neuvedlo Zadny pozitivni komentar



V loniském roce

= Profesionalita 25%
= Jednand/chovani bez prekazek 24%
= Spolehlivost 12%
= Informace o novych produktech 10%
= Uptednostnujici své produkty 8%

7% zakaznikl neuvedlo zadny pozitivni komentar

O negativnim image loni uvedli dotdzani zakaznci:

= PrtiliSné obstrukce, tlak na mou osobu  34%

= Nespolehlivy 12%
= Spatné zachazeni 9%
=  Malo védomosti o produktu 7%
= Nedobry vzhled 5%

32% zékaznikti neuvedlo zadny negativni komentar

Letos

= Obstrukce 31%
= Vyuzivani tlaku 12%
= Neprofesionalita 11%
* Pozdni navstévy 9%
= Nespolehlivost 7%

22% zakaznikl neuvedlo Zadny negativni komentaf

V ramci vyznamnych potravinaiskych firem byla vaSe spole¢nost hodnocena jako prvni s
nejlepsimi obchodnimi zastupci.

Frekvence navstév zakaznikli vaSimi obchodnimi zéstupci neni pfili§ rozliSena podle
segmenti trhu a objemu objednavek ale spiSe teritoridlné. Frekvence navstév zadkaznikl je v

priaméru nejvyssi v porovnani s ostatnimi spole¢nostmi.



Prizkum nazor ve spolecnosti ktery se uskuteCnil loni s névratnosti 80%, vykazuje

nasledujici charakteristiky:

Kategorie zaméstnancii Vyroba & sklad | Prodej & | Administrativa Celkem
Marketing

+ Spokojenost/ 0 neutrdlni postoj/ - nespokojenost + 0 - + 0 - + 0 - + 0

Celkova spokojenost ve firme 44 133|123 |58 |28 |14 |55 |31 |14 |51 31|18
Uznani 27 129 |44 |45 |30 |25 (38|35 |27 |35|32]33
Vliv, spoluodpovédnost 47 |30 |23 |56 25|19 |60 |26 |14 |52 |28 |20
Ptilezitosti kariérového ristu 29 |43 |28 |39 | 41|20 |27 | 51|22 |32 |44 |24
Zpétna vazba zaméstnanctim 34 134|132 |46 35|19 |36 |43 |21 |38 |37]|25
Spokojenost s praci 59 126 |15 |79 |15|6 |73|22|5 |69 |21 |10
Moznosti ucit se novym vécem 53128 119|80 |13 |7 |74|18 |8 |67 21|12
Pfimy nadfizeny - schopnost vedeni |55 |22 |23 |50 |30 |20 68|23 |9 |63]|22)15
Vnimani platu 31 (25|44 1322939 |45 |32|23|34|28]38

Dostatek prostfedki/treninku délat | 54 |22 | 24 |55 |21 | 24 | 70 | 17 | 13 | 57 | 22 | 21

praci dobfte

Informovanost 50 |29 |21 |39 |26 |35 |64 |29 | 7 |59 | 28 | 13
Hodnoceni kvality 79| 13|8 |85]10|5 |84 |14 |2 |82|12 |6
Rizeni zmé&n 59 |28 |13 |35 38 |27 |55 |30 | 15 | 56 | 29 | 15

Pracovni podminky (fyzik. | 42 | 22|36 | 63 |16 | 21 |48 |37 [ 35 |50 | 19 | 31

Bezpecnost, hygiena)

Tymova prace 76 (14110 |87 |11 |2 |84 |13 |3 81|13 |6

Kultura a klima spole¢nosti by se dalo charakterizovat jako:

- 69% lidi je v praci spokojenych

- -2 zaméstnanci ze 3 by si prali vice informovanosti od svych pfimych nadtizenych
- 3 pracovnici ze 4 se domnivaji, ze je u firmy dobra pracovni moralka

- -pro 7z 10 je prace u firmy zajimava, 3 z 10 fikaji - je to pouze prace

vvvvv

- dobry plat 60%
- zajimava prace 55%
- stabilita zaméstnani 48%

- pratelsti kolegové 46%



- prace v uspesné firme 45%

- prilezitost pro ziskani zkuSenosti 40%
- moznost prokazat iniciativu 32%
- pocit tymové prace 30%
- pracovni prostiedi 29%
- moznost samostatné prace 28%

- zdroje informaci

préani skutec¢nost
Informace od piimého nadiizené¢ho 88% 51%
Zamgstnanecké / tymové schiize 71% 35%
Vystoupeni manaZerii na poradach 51% 20%
Pisemn¢, meemoranda, ozndmeni, el. posta 47% 33%
Mimo podnik, z novin, televize 17% 4%
Z doslechu, tstné, nahodné 6% 23%

Ukol:

- analyzujte situaci podniku

- shrite kritické klicové charakteristiky v oblasti vedeni lidi

- popiste kam se domnivate, Ze by spolecnost méla ve vedeni lidi do budoucna sméfovat

- jaké navrhujete klicové strategie a doporuceni pro vedeni lidi a trenink

- zdivodnéte vase zaveéry

- pfipravte vySe uvedené klicové body do kratké 5 min. prezentace, se kterou seznamite

zéastupce spolecnosti, po 5 minutach prezentace probéhne 5 minutova diskuze

Instrukce pro pozorovatele pouze:




Pozitivné hodnoceno:

O

+ zachyceni signalu o hlavnim cili firmy - ziskovosti

+ zachyceni signalu o nékladnosti prodeje minimalni specializaci na jednotlivé prodejni segmenty

O + naznaceni strategie na specializaci v oblasti obchodu

+ zachyceni signalu o kli¢ovych zakaznicch - pfileZitostech v oblasti elektronického pfenosu dat, strategické
vyméne informaci a distribuci do centralnich skladt

O + naznaleni strategie pro vybudovani znalosti a dovednosti pro vySe uvedené ptileZitosti

+ zachyceni signalu o nejasnosti stanovovani cili a strategii, vnimani nechopnosti fidit zmény,
nespokojenosti z urovni poskytovani informaci,

O + naznaceni strategie pro jasnéjs$i komunikaci, informovanost
+ pochopeni zorného pole - role treninkového manazera

+ identifikovani deficitu ve vedeni lidi, uznani

+ naznadeni strategie pro zménu vedeni

+ identifikovani signalu o vnimani nespokojenosti s odméenovaci strukturou vs. Cas straveny
+ naznaceni strategie zmény systému - uspory ¢asu + tpravou obchodni odménovaci struktury -

doazitelnost

+ zachyceni signalu o

O + poklesu prefesionality OZ v pozitivnim hodnoceni zakazniky

O + narustu poétu zakaznkd, ktefi neuvedly Zadny pozitivni komentaf oproti lofisku
O + vysokém negativnim hodnoceni natlaku (prosazovani vyrobkii)
O

+ negovani téchto faktort pii porovnani s jinymi spole¢nostmi

Negativné-

O

O
O
O

- prehlédnuti n€kterého z vyse uvedenych klicovych bodt
- prosazovani odménoci struktury bez kombinace zmény systému
- prosazeni strategie nevychazejici z jasné analyzy nebo neuvedeného piedpokladu

- vagni zavery typu -zlepsSit komunikaci, zlepsit styl vedeni, zlepsit informovanost



