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Jak hodnotit obchodni zastupce?

Po pocatecnim silném rozvoji vétSiny spolecnosti, kdy jedinym
kritériem pro hodnoceni obchodnich zastupcl bylo hledisko , kolik
prodam" a tim také jakou ziskam pozici na trhu, se nyni vétSina
firem zabyva otazkou, jak co nejvice zefektivnit svoji ¢innost a
dosahnout co nejvyssiho zisku.

Hlavnim nastrojem prodeje pro vétSinu spolecnosti je jeho tym
obchodnich zastupcd, a proto se vétsina manazerl zamysli nad tim,
jakym zplsobem hodnotit a motivovat obchodni z&stupce co
nejlépe. Tak, aby obchodni zastupci dosahovali stale lepSich
vysledkl a aby vé&déli, kde je prostor pro zlepSeni a zefektivnéni
jejich prace. V této souvislosti ur¢ité vétsinu manazerd napadne, co
v&echno Ize u obchodnich zastupcl vibec hodnotit.

Pokud se oprostime pouze od hlediska kvantitativniho, existuji dva
zadkladni systémy hodnoceni obchodnich zastupcl. Prvni zcela
spoléha na ddvéru v obchodni zastupce. Druhy systém voli radé&ji
cestu pres externi spoleCnost Ci agenturu, protoze chape, ze
obchodni zdstupce miZe velmi obtizné objektivné hodnotit sdm
sebe. Alternativou externi kontroly mdzZe byt také svij vlastni tym
lidi, postaveny mimo rdmec obchodnich zastupcq, ten si véak mize
dovolit jen maloktera spolecnost. Problémem v pripadé vnitrniho
tymu mdze byt ndsledné také kvalita toho, jakym zplsobem jsou
data zpracovana.

Prvnim moznym kritériem pro hodnoceni obchodnich zastupcl

muze byt distribuce vyrobkd nebo OOS (out of stocks). Kazda

spolecnost ma nékolik zakladnich polozek, které chce mit na kazdé

prodejné&, uréité portfolio vyrobkl na stfedné velkych prodejnach a

prodejnach. Na zakladé priorit je mozné stanovit

napt. TOP 10, 20 nebo 50 vyrobkl. Systém

hodnoceni obchodnich zastupct potom spo&?va

v o motivaci dosahnout co nejvyssiho procenta

- distribuce TOP 10, 20 nebo 50. Idedlem je

+ samozrejmé dosazeni alespon v zakladnim

sortimentu TOP 10 produktd Urovné 100%, ale
to je opravdu jen idedlem.

Druhou moznosti pro hodnoceni obchodnich
zastupcl mdlze byt vlastni aktivita obchodniho
zastupce v umistovani druhotného umisténi. Je
mozné porovnat aktivity obchodniho zastupce s
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| spole¢nosti. MiZzeme velmi  jednoduse zjistit,

& ktery obchodni zastupce je v ramci spolecnosti
SOCI‘GteS nejvice Uspésny a jeho zkusSenosti dale vyuzit i
SOueation S Ccultlre 4y ostatnich obchodnich zastupcl. Lze hodnotit i



konkrétné identifikovat, Zze obchodni zastupce XY ma nejvice co
zlepSovat na prodejné AB, ktera je v Hodoniné. Systém vybéru
prodejen je velmi flexibilni a zalezi zcela na spolecnosti, které
prodejny si pro hodnoceni svych obchodnich z&stupct vybere.
Zakladnim kritériem pro vybér poctu prodejen je pocet obchodnich
zastupcl. N&které spolecnosti voli systém, kdy ty nejdllezit&jsi
maloobchody jsou stale stejné, pro zjednoduseni je oznacujeme A,
a prodejny, které se kazdou periodu méni, ty oznacujeme jako B.
Jiné spoleCnosti méni celé portfolio prodejen kazdou periodu.
Vyhodou rozdéleni maloobchodu A/B je, kromé jinych aspektd,
také moznost ziskani prehledu dlouhodobého vyvoje.

Srovnani podilovych ukazatelit Deo spray

Periodicita systému je zpravidla S

jedenkrat za mésic, ale mize .
byt upravenadle pozadavku

klienta. Cely systém kontroly
obchodnich zastupcd je zalozen
na tom, aby byl co nejvice usit
na miru pravé VasSim
p redstavam
a aby co nejvice odpovidal
Vadim pozadavkim, coz je
zakladni filozofii celé nasi
spolec¢nosti.
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