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Ve spolupraci s Gerhardem Mendrokem
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O cem trénink bude

Mensi loajalita k firmé, odpor k starym obchodnim postupim, neakceptace autorit nebo fluktuace
jako nastroj ziskdani vlastnich zkusenosti. To jsou nékteré z hodnot, které vyznava mlada obchodni
generace YSG (young sales generation).

Musi to tak opravdu byt? Nebo je to jen jiny jazyk, ktery se musime naucit, abychom ziskali na svou stranu nové
obchodniky z fad generace Y a Z. Pochopme tedy, co je pro YSG ddleZité, abychom je uméli ndborovat. Bez
jejich Gcasti ndm brzy nékteré obchodni tymy odejdou na rentu a jejich kmen klientl jednoduse vymre.

Generace, ktera vyrostla na technologiich, pro kterou je svét blizsi, kterd si umi ovéfit v on-line prostfedi kazdou
informaci, se rozrlistd kazdym rokem. Manazer, ktery ridi obchodniky musi rozdil, mezi témi zkusenymi a
mladymi umét pochopit.

Co pouzijete v praxi

V prvnim kroku se tedy zamérime na porozuméni hodnot této generace. To nam poslouZi pro hledani pramend,
kde ¢leny této generace najdeme, déale k vytvoreni komunikace smérem k nim. Ukdzeme si, jak nastavit
pracovni atmosféru v tymu, do kterého chceme &leny nové generace privést. Nau¢ime se volit i vhodné cesty,
jak je oslovit a jak s nimi jednat. Jak méa vypadat nabidka pracovni pfilezitosti, aby odpovidala jejich predstavé.

pFi nabidce pracovni prilezitosti. Bude schopen pripravit prostredi v tymu ptijatelné pro mladé

obchodniky. Pro nékteré manazery to bude i roz$ifeni moznych zdroju a cilovych skupin, o kterych
nevédél, nebo neumél je pouzivat.
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Na co se zamérime

Pozndme mladou generaci obchodnik{l z pohledu hodnot, pfistupu k praci. Odkryjeme jejich motivatory a
stresory

Naucime se mluvit jejich jazykem, pfiblizime se jejich uzitkdim

PopiSeme, jak se k nim dostat, kde k nim vede cesta, kam si zajit pro zdroje
Naformulujeme sdéleni, kterymi je oslovime

Nacvi¢ime vedeni personalniho rozhovoru

Sestavime z obsahu tréninku persondlini projekt na ziskavani mladé generace

Kdo Vas bude trénovat

Gerhard Mendrok, MBA

W Kdy?Z spojime lidsky um a pracovni nasazeni, pak vysledem mdzZe byt jediné

\ o
!\\ , rlist
Sy
K, .'!--'-\.‘;

Vedu programy dilem rozvojové, Castecné projektové a hodné vykonnostné. Je

| to smés selského rozumu a zkusenosti svych i jinych. To vSe smichano se

| zakladni teorii. Proto jsou dovednosti a znalosti z mych program{ vzdy ihned
pouZzitelné v praxi. Mam na zfeteli vzdy Vas konkrétni uzitek. Vasim prinosem i
mym cilem je tedy méfitelny posun vpfed. Snad proto mam vérné klienty.
Budu rad, kdyz to budete i Vy.
Realizace projekt(l pro: CSOB Leasing a.s., CSOB Pojistovna a.s,Ceskoslovenské
obchodné banka a.s., UNIQA pojistovna a.s., Tatra banka a.s., Allianz Slovenska
poistovna, a.s., Ceska pojistovna a.s., Raiffeisen stavebni spofitelna, J&T
BANKA a.s., Unimarco a.s., AXA pojistovna, CAPITOL akciova spolocnost,
Kapitol finan¢ni poradenstvi a.s., ASA, Modra Pyramida stavebni spofitelna,
Generali Slovensko, UNION poistoviia, IZOLAS - Saint Gobain, Kooperativa
pojistovna, a.s., Vienna Inshurance Group

Ing. Petr Musil

S akénim planem efektivné a s profitem.

Od roku 1997 plsobim v oboru pojistovnictvi. Zkusenosti jsem ziskal jak z
primého prodeje, tak managementu. Z pozice Zemského reditele, Allianz
pojistovny, jsem odeSel do své maklérské firmy na pozici vykonného reditele.
Klienti a Ucastnici trénink{ ocenuji mou silnou orientaci na méfitelny vysledek,
primocarost a redlnou zkusenost z obchodu a managementu.

Tréninky, které vedu, jsou tematicky zaméreny: projekty obchodni strategie,
manazerské a obchodni dovednosti, fizeni aktivit, finan¢ni poradenstvi pro
privatni a korporatni klienty, vykonnostni koucink, komunikace, konflikty a
asertivita, vyjednavani, tymova prace, motivace, péce o klienta.

Vybér z realizovanych projekt( pro: Allianz pojistovna, a.s. Raiffeisen stavebni
spofitelna, UNIQA poijistovna a.s., CSOB Leasing Slovensko, CSOB Banka
Slovensko, KAPITOL pojistovaci a financni poradenstvi, a.s.




