Priloha 1 Rozhovor s trenéry

Cast 1: VSeobecné otazky (Ukolem prvni ¢asti otazek je zjistit, jak Skoleni prodejni sité v Skoda Auto
a.s. vypada a v jakém stavu se nachazi.)

1. Jaké formy vzdélavani prodejni sité se ve Skoda Auto a.s. pouzivaji?
»,Podle mého nazoru existuji face-to-face $koleni, webinare, e-learningy. Aktualné se pouZivaji
webinéfe, e-learningy, Road2Skoda nebo face-to-face $koleni.”

Kdybych mél tyto formy rozdélit tak zalezi, jestli Skoleni probiha prezenéni nebo online formou. Online
probihaji webinare a e-learningy. Prezen¢ni mluvi samo za sebe.”

L,V Skoda Auto $kolime formou webinéri a face-to-face. Zaroveri je pristup k e-learningtim pfes
Road2Skoda.“

2. Pro jaky pocet ucastnikll nejéastéji probiha vzdélavani prodejni sité?
~Webinare délame maximalné pro 12-14 lidi. Fyzicky po skupinach az 24 lidi, ale zaleZi na velikosti

mistnosti, dostupnosti aut a celkovych kapacitach.“

,ZaleZi na potrebach. Prezendné muize byt Skoleni az pro stovky lidi. Uéastnici jsou rozdéleni do
skupinek po maximalné 24.“

L,Hodné zavisi na typu Skoleni. Ja osobné se primarné zaméruji na webinare a ty se pofadaji az pro 14
lidi.”
3. V jakém formatu (z hlediska umisténi) nejéastéji probiha $koleni prodejni sité v Skoda
Auto a.s.?

»,Nejéastéji se jezdi do dealerstvi a tam probiha face-to-face Skoleni. Dale se hodné konaji webinare.“

L,Urcité o online $koleni bych se nebél fict, Ze probiha nejéastéji. Do Road2Skoda mé kazdy pfistup
24/7, video tutoridly v online podobé jsou také nonstop k dispozici.*”

,Skoleni se ¢asto kona v dealerstvi, kde maji prodejci pfimy kontakt s produkty. Kromé toho
samozfejmé taky webinafe a e-learningové kurzy.“

4. Jak éasto se v Skoda Auto a.s. poradaji $koleni prodejni sité?
,Kontinualné, neni nikde predepsano, jestli se ma odehravat dvakrat rocné nebo vickrat. VZdy
s novym modelem a podle potieb prodejcd.”
,Nedokazu rict pfesné, vZdy se poradaji podle potreb.*

»,Neexistuje pfesny harmonogram, konaji v reakci na nové modely a potfeby prodejcu.*”

5. Jaka je obvykla délka jednoho Skoleni prodejni sité ve vasi organizaci?
~Webinar je v rozmezi hodiny az tfi. Face-to-face $koleni trva i nékolik hodin s prestavkami.”

»,Prezenéni produktové Skoleni mize byt s pfestavkami i na cely den.*”

~Webinare typicky trvaji hodinu, hodinu a pdl, poté je Q&A. Dohromady mohou byt az 2 hodiny
dlouhé.”



6. Jaké jsou hlavni cile a o¢ekavani vasi organizace ohledné Skoleni zaméstnancu
prodejni sité?
»,Znalost produktu, znalost firmy, prodejni dovednosti jak uz human touch nebo standartni prodejni
dovednosti. Afinita k znacce.

,Prodejni skills, znalost novych trendt v automotive oblasti a soft skills.“
»Znalost produktu a firemni kultury. Poté urcité taky rozvoj prodejnich dovednosti.”

7. Jaka témata jsou obvykle zahrnuta ve Skolenich prodejni sité ve vasi organizaci?
,Produktové a soft skills témata.”

»Elektromobilita a nové trendy v automotive.”
»,INejéastéji asi produktova témata."”

8. Jaké omezeni nebo prekazky pocit'uje vase organizace v sou¢asném procesu skoleni
zaméstnancu prodejni sité?
LAttention span lidstva. Hodné se stava, Ze je spousta lidi na mobilu a Skoleni pfFili§ nevnima.
Nepozornost je nejvétsi nepritel Skoleni. Dale mé napada nedostatec¢né a nedusledné vyzkouseni lidi
z toho &im vlastné ted’ proslii.*”

»,Neochota a neaktivni pristup. Myslim si, Ze na $koleni by lidé méli pfijit se zajmem se néco naucit,
bohuzel tomu tak vzdy neni.”

»,Nizka pozornost tGcastnikt. V dnesni dobé je obtizné udrzet pozornost lidi, ktefi jsou neustale
ovliviiovani vnéjsimi viivy, typu socialni média.*”

9. Jaky je obvykly proces vyhodnocovani ucinnosti a efektivity Skoleni prodejni sité ve
vasi organizaci?
~Feedbackovy formular, otazky typu, jestli se Skoleni libilo a k nécemu bylo.*

,Dotaznikem a face-to-face rozhovorem s ucastniky.“
sFeedback dotaznik zasilany e-mailem.*

10. Jaka technologicka zafizeni jsou vyuzivana pri provadéni skoleni prodejni sité ve vasi
organizaci?
,Zalezi na formé Skoleni, vyuziva se v8e od promitacky po virtualni realitu. Pokud se Skoli produkt tak
se samozfejmé vyuziva i samotny produkt.”

» 1ablety, pocitace pro video hovory, virtualni realita, Al a spoustu dalsiho.”

»K Skoleni se vyuziva doopravdy dost technologii. Hodné se snaZime vyuZivat Al a virtuéini realitu.”



Cast 2: Trenéfi (Ukolem druhé &asti otazek je zjistit pohled trenéru na koleni, co si o ném mysli a co
preferuji.)

dovednosti, slusné chovani, soft skills.“

,V dnesni dobé umélé inteligence je urcité dilezité pracovat na zlepSeni soft skills. Socialni
dovednosti Al nenahradi.”

~Schopnost komunikovat, feSit konflikty a budovat vztahy s klienty. Pak samoziejmé prodejni
schopnosti, odborné a produktové znalosti.*”

12. Které oblasti dovednosti si myslite, Ze je nejvice prospésné zlepSovat u zaméstnancl
prodejni sité?

,Prodejni dovednosti a soft-skills, znalosti o produktu a zajem o Skoleni."”
»~Komunikacni, socialni a prodejni.*”
~Schopnost zaujmout a udrzZet si pozornost tGc¢astnikti co nejdéle.”

13. Jaky je vas nazor na souc¢asnou uroven Skoleni prodejni sité ve vasi organizaci?
»,Myslim si, Ze s ohledem na dal3i znacky je skoleni velmi dobré. Pokud dealer ma zajem tak mu
Skoda Auto poskytuje obrovské mnoZstvi materialc.

1 dle zpétné vazby si troufam tvrdit, Ze jsou vice neZ dostateéné.*

»,Z mého pohledu je trover $koleni velmi solidni. Jsme schopni flexibilné reagovat na potreby prodejct
a poskytnout rozsahlé materialy.”

14. Je vzdélavani efektivnéjsi (z hlediska ziskaného know-how) pro mensi pocet ucastnika
nebo pro vétsi?
,Urcité mensi pocet ucastniki ziska vétsi know how.“

,Urcité pro mensi. Pristup je poté individualnéjsi a ucastnici si toho vice odnasi.”
»,Pro mensi pocet.”
15. Jakou formu vzdélavani (z hlediska ziskaného know-how) byste oznagcili jako
nejefektivnéjsi?
»~Kombinaci riznych forem, nelze prijit na face-to-face bez domaci pfipravy.*

,Zadnou nelze oznadit za nejefektivnéj$i. Kazda forma ma své vyhody a nevyhody. E-learningy maji
nejvétsi dosah, ale v u¢ebné si zase mizeme zodpovédét pripadné dotazy.“

,Z produktového hlediska asi celodenni produktové skoleni. U&astnici maji vice neZ dost prostoru si
prohlédnout a nastudovat veskeré detaily o vozu a in person se pfece jenom viz zkouma lépe nez na
obrazku.”



16. Které aspekty Skoleni prodejni sité povazujete za kliCové pro Uspéch a efektivitu
vyuky?
»Sdileni osobnich zkuSenosti, prakticnost a interaktivita. PovaZuji za ddlezité i domaci ukoly a domaci
pfipravu.”

,Kvalita a pfehlednost material(l, aktivni a zajimavy pfistup.

,Praktické materialy, bezpecné a prijemné prostiedi, ucastnici jsou poté vice uvolnéni a
komunikativni.“

17. Jakeé jsou podle vas nejcastéjsi vyzvy, kterym celi prodejni sit'?
~Samozrejmé konkurence, fluktuace zaméstnanct a Spatny management.*

»,Konzervativni pfistup.
,Neochota, kolikrat i neslusné chovani.*
18. Jaka forma zpétné vazby na Skoleni by vam nejvice prospéla? Jakou povazujete za
nejefektivnéjsi?
LAnonymni psana zpétna vazba.”
~Soukromy rozhovor s ucastniky.“

LAnonymni dotaznik.”

19. Jaké jsou vase preference ohledné délky trvani Skoleni prodejni sité?
~Webinar dlouhy do hodiny, delsi je zbytecny. U face-to-face zalezi na produktu.*

» 1€Zké odpovédeét. Produktové Skoleni by podle mého nazoru mélo byt co nejobsahlejsi, e-learning
naopak stru¢ny a jasny.*“

LPreferuji kratsi formaty zamérené na konkrétni témata.“

20. Ktery format Skoleni prodejni sité z pohledu trenéra preferujete?
,Rozhodné face-to-face."

,Prezencni Skoleni v uéebnach.”

~Webinare nebo celodenni eventy.“



Cast 3: Ugastnici (V treti ¢asti otazek zjistime, co si trenéfi mysli o ugasti na $kolenich, co
vypozorovali o U€astnicich a co pfipadné muze pfinést vyssi ucast na Skoleni.)

21. Existuje podle Vaseho nazoru problém s nizkou uUcasti na Skoleni prodejni sité?
»,Nevim, jak odpovédét, ticast je povinna a neuclast je kolikrat pokutovana, takze asi ne.”

»S Ucasti problém neni.*”
»U dobrovolnych Skoleni mnohdy ano, pokud si akci vyZadaji tak je ucast velka.“
22. Jaky typ odmén nebo motivace je podle vas nejlepsi k vyssi k ucasti?
,Z mého pohledu je to mit dobré jméno, lidi se doslechnou, Ze bude $kolit ten a ten trenér a pujdou
kvali nému. Jak kdyZ v kiné davaji film od oblibeného reziséra. Hodné dilezité je i mit zajem dozvédét

se nové Vvéci, prakticnost a celkové ten zajem projevovat.”

,Motivaci by kazdy mél najit sam. Informace obsahlé v Skoleni jsou pro praci prodejct dilezité a pro
vlastni dobro by se méli tcastnit.”

LKvalitni a uziteCny obsah, pfiklady z praxe, nové produkty.*”
23. Jaky druh podpurnych materialti byste oznadcili jako nejefektivnéjsi z hlediska ziskavani
novych prodejnich dovednosti? Jaky se nejvice osvéd¢il u u¢astnika?
»Video tutoridly, které délame pro prodejce. KdyZ je tomu &lovék otevieny jsou zajimavé. Opét fikam
projevit zajem, to mi pfijde klicové.*
,Road2Skoda a e-learningy. Jsou piné zajimavych a obséhlych materiélii pro samostudium.*

LInteraktivni cviCeni jsou skvély zplsob, jak ziskat nové prodejni dovednosti.”

24. Jaky typ interakce béhem Skoleni je podle vas pro ucastniky nejzajimavéjsi?
~Prezentace od oborniku je rozhodné nejvétsim lakadlem. Dal taky mystery shoping a interaktivita.”

»Praktické ukazky a situace.”
,Digitalizace skoleni. U&astniky v soucasnosti bavi virtualni realita a video tutoriély.“
25. Jaka je podle Vaseho nazoru z pohledu uc¢astnikt idealni ¢asova délka skoleni?
,Z vlastniho pohledu to beru tak, Ze pokud jsem pro tc¢ast néco obétoval, napr. jsem musel za néco
zaplatit, tak tam chci byt co nejdéle to pujde. Kdyz jsem k Gcasti byl donucen tak chci co nejrychleji

zmizet. Nelze tedy pfesné odpovédét, doopravdy zaleZi na situaci.”

»Pri dobrovolné Gcasti nevnimam Zadné preference. DileZité jsou pauzy pro odreagovéni a ty jsou
ucastnikam vzdy k dispozici.“

Rekl bych, Ze idealné do 2 hodin, co se webinaru tyce.



26. Jaky format Skoleni prodejni sité (z hlediska umisténi) je podle vas pro ucastniky
neprijemnéjsi?
,Zde taky hodné zaleZi na situaci. Pii webinafi budu rad$i doma. Pokud se chci podivat na nové auto,
které je k vidéni v Ceské republice, tak se chci Ucastnit fyzicky. PFi nabidce produktového $koleni
napr. v Australii tak zalezi jaky produkt to je. Ja osobné bych si kvili spousté produkti do Australie
zaletél, ale zalezi na lidech.“

~Pokud se bavime o samostudiu tak na to budou nejlep$i e-learningy, které mohou studovat v pohodli
domova. Pokud chtéji ziskat co nejvice znalosti o novém produktu, tak Skoleni musi probéhnout
formou face-to-face.”

»Podle zpétné vazby ucastniku, ten, ktery umoZriuje co nejvétsi interakci a osobni kontakt.”

27. Je néjaké konkrétni téma, které by si tcastnici prali vidét pokryté v Skolenich tykajicich
se znacky Skoda?
,V8eobecné je zajima, jak to bude s ¢inskou konkurenci, s elektromobilitou, jak to bude s jejich
zaméstnanim a jestli si nemaji hledat novou praci. Zajimaji je detaily, co auto umi, co neumi, pro¢
neumi zrovna tohle? Pro¢ oproti konkurenci vozu chybi néjaka vybava.*

,Nyni je velky trend elektromobilita, takZe to je urcité hodné vyZzadované téma.”

LZajem je o elektromobilitu a budoucnost automobilového pramyslu. Déale porovnani s konkurenénimi
modely.*”

28. Snazite se pro ucastniky béhem Skoleni prodejni sité vytvorit néjakou atmosféru?
Pfipadné jakou?
-Rozhodné, jak uz takové véci jako flip charty s pozdravem. VSe ma za ukol nastavit bezpecénou
atmosféru, co se tu fekne to tu zustane. Nikdo se nemusi stydét, vytvari se jak kdyby akademicka
pada.”

»~Neformalni a pratelskou atmosféru, aby zapojeni do Skoleni bylo co nejvétsi.”

»,Na dobré atmosfére si zakladam. Kdyz se ucastnici citi prijemné je znatelné vidét rozdil v jejich
spolupraci. Snazim se s tuc€astniky jednat na neformalni Grovni, zmiriovat osobni zkuSenosti a vytvorit
si feknéme osobni pouto.*

29. Vnimate néjaky vliv v pozornosti i¢astnikl skoleni prodejni sité z divodu jejich
pracovni zatéze? Jsou nékteré obdobi nebo situace, které ovliviuji pozornost
ucastnikt?

,Urcité ano, spousta z nas je v dnesni dobé prehlceno informacemi a najit touhu davat pozor a
soustredit se je tézke.*”

,Dulezitou roli v pozornosti rozhodné hraje osobni faktor a vnitini motivace."

~Specificka obdobi v roce, jako je blizici se dovolena muze mit vliv na pozornost tcastnika, “



Cast 4: Praktické aplikace a udrzitelnost $koleni (Ukolem &tvrté &asti je zjistit co Skoda Auto a.s.
déla pro udrzeni ziskaného know-how z Skoleni.)

30. Jak éasto se ucastnici po absolvovani Skoleni prodejni sité aktivné zapojuji do
praktické aplikace ziskanych znalosti a dovednosti ve své pracovni rutiné?
LZapojuji se instantné. Pokud Skolime nové auto, tak auto maji hned pred sebou a zitra uz za nimi

muzZe prijit zakaznik.“

,Skoleni reaguje na potreby prodejcti, $koli se tedy hlavné to, co ve své préci potfebuji a potfebovat
budou.”

»,Produktové znalosti, soft skills a prodejni schopnosti vyuZiji pfi své praci denné.”
31. Jak organizace zjiStuje, zda uc€astnici Skoleni prodejni sité uspésné aplikuji nauc¢ené
dovednosti ve své préaci?
~Feedbackovym Setfenim.”
~Komunikaci s vedenim prodejcu.”
,Skoleni méize mit pfimy viiv na certifikaci danych trhii. Z toho Ize proskolenost snadno vypozorovat.“
32. Jaka opatieni podnika organizace, aby zajistila udrzitelnost a trvaly efekt Skoleni
prodejni sité v praxi?
,K tomuto moc Fict nedokéazu, mezinarodni trenér, kterého Skolim ja si poté sam kontroluje, jak se
produktové znalosti propsali do hlav jeho trenéri.”

LUdrZitelnost Skoleni a naCerpané védomosti z Skoleni si hlidaji samy prodejci a jejich manaZefi.“

,U prodejcti probihaji pravidelné kontroly a follow-up setkani, aby se zajistil trvaly pfenos nauc¢enych
dovednosti.“

33. Jak organizace motivuje uc¢astniky k aktivnimu zapojeni do praktické aplikace
ziskanych dovednosti po absolvovani skoleni prodejni sité?
~Poskytnutim kvalitnich materialt a video tutorialt.”

»,Organizace pro ucastniky muze naplanovat dal§i skoleni do budoucna. Motivaci k aplikaci know-how,
které si z Skoleni odnasi, prodejci najdou automaticky pfi vykonu své prace.“

LIndividualni zpétnou vazbou a podporou pfi aplikovani novych dovednosti do praxe.*
34. Jakeé jsou hlavni prekazky, kterym ucastnici ¢eli pri pokusu o praktickou aplikaci
ziskanych dovednosti po absolvovani Skoleni prodejni sité?
»,Pokud jsou na $koleni connectivity a v jejich zemi neni connectivita tak je to dané, jinak Zadné
prekazky nevidim.“
,Dovolim si Fict, Ze ucastnici Zadnym prekazkam neceli.”

»,Nedostatecna podpora od managementu, nemohou si prosadit ziskané know-how a vse pokracuje
v zajetych kolejich.”



35. Jaka opatieni by podle vas mohla organizace pfijmout k podpore udrziteIného rozvoje a
praktické aplikace Skoleni prodejni sité?
,Napfiklad vytvoreni néceho jako Skoda WhatsApp. Kazdé réno by do obrovské skupiny pfisla néjaké
notifikace s informaci o novych materialech.”

,Castéjsi zpétna vazba ohledné ziskaného know-how.“
,LepSim procesem sdileni informaci.”

36. Jak by organizace mohla Iépe integrovat Skoleni prodejni sité do kazdodenni pracovni
rutiny a podporit jeho praktickou aplikaci?
,Na Road2Skoda je minimalné jednou tydné novy pfispévek, nové informace a je jen na tobé, jestli to
otevie$ a chce$ s tou informaci néco udélat. Na Skoda Boardu jsou nové informace prakticky denné,
organizace noveé informace pfedava.”

,Myslim si, Ze toto je uz skvéle zvladnuto formou Road2Skoda. Portal Je plny video tutorialu a
produktovych informaci, organizace mizZe u uZivatelt portalu sledovat Gspésnost a aktivitu.”

,Napadé mé notifikaci napfiklad do e-mailu. Uéastnikim by cca tyden po $koleni chodilo upozornéni,
které by je vyzyvalo k samostudiu nebo k splnéni domacich ukold.*”

37. Jaka opatieni byste navrhoval/a pro zajisténi udrzitelnosti a kontinuity Skoleni prodejni
sité v dlouhodobém horizontu?
,Svét se vyviji a proto $kolime. Pokud jsme t& ucili Skodu Connect tak pfedpokladame, Ze si
informace pamatujes, protoZe druhé Skoleni bude navazovat a rozSifovat znalosti z prvniho $koleni.
Opét je tedy dlezité projevit o Skoleni zajem.”

sImplementace systému pravidelného hodnoceni a aktualizace obsahu Skoleni podle aktualnich
potreb a trendu.

»,Hodnoceni efektivity Skoleni pomoci pravidelné zpétné vazby a jeji analyzy.*”
38. Jak by organizace mohla |épe sledovat a vyhodnocovat efektivitu praktické aplikace
Skoleni prodejni sité v pracovnim prostiedi?
~Nedokédzu odpovédét, predédm informace mezinarodnimu trenérovi a ten si potom sam kontroluje tu

proSkolenost.”

,Stejné jako v minulé otézce. Organizace tohoto muze doséhnout pfes Road2Skoda. U uzivateld je
vidét aktivita a uspésnost z jednotlivych cvic¢eni.”

»Systém pravidelnych prizkumi a dotaznikG mezi prodejci, ktery by se jich ptal na konkrétni
zkuSenosti s aplikaci $koleni.”

39. Jak muze vase organizace zajistit udrzitelnost v procesu hodnoceni a vyhodnocovani
uc€innosti Skoleni prodejni sité?
L,Zavedenim dlouhodobého monitoringu, ale je téZké to délat spravné.”

»Porovnanim vysledkt v pribéhu let.”

~Stejnym zptsobem jako jsem fikal v minulé otazce, systém pravidelnych prizkuma a dotaznika.“



Cast 5: Prekazky a zlepseni $koleni (Ukolem posledni &asti je zjistit co si trenéfi o Skoleni mysli, co
by pfipadné zmeénili.)

40. Jak byste zhodnotil/a aktualni kulturu vzdélavani a rozvoje ve vasi organizaci?
,Pokud mohu miuvit za Skoda Auto tak bych Fekl, Ze vyborna, ale jde o to, jestli lidi maji zajem a chtéji.
MozZnost vzdélavat se maji a je to jen na nich.”

»,Dle mého nazoru i podle zpétné vazby tcastniku je vzdélavani na skvélé trovni.”

,Organizace se snaZzi reagovat na nové trendy a preference ucastnikt, takze vzdélavani hodnotim
pozitivné.”

41. Jaké jsou vase pripominky a doporuéeni pro zlepseni Skoleni prodejni sité ve vasi
organizaci?
,Road2Skoda je podle mé geniéini, ale nemam na to éas. Jsem v takovém pracovnim zapiahu, citim
se prehlicen informacemi, Ze na konci dne se mi do toho uz nechce. Nikdo mé nenuti na to koukat, ja
mam spoustu prace a ¢as na to nenajdu. To samé vidim u Gc¢astnika.”

»,Zakaz mobilnich zafizeni pfi G¢asti na Skoleni.”
»,Podle zpétné vazby je Skoleni na skvélé urovni, takZe Zadné pfipominky nhemam.“

42. Jaké zmény byste si pral/a ve strukture a obsahu Skoleni prodejni sité?
,PFijit na Skoleni s tim, abych se dozvédél nové informace, ujasnit si pro¢ na Skoleni chodim, pro¢ tam
Jjsem a co se chci dozvédeét.“

»,Porfadat Skoleni jen na témata, ktera jsou doopravdy potfebna. Mnohdy si organizace preje Skoleni,

,Ucastnit se $koleni jen kdyZ o néj doopravdy mém zéjem.“

43. Jak by se podle vas mohla zlepsSit spoluprace mezi trenéry a ucastniky Skoleni prodejni
sité?
»Vice digitalnich véci, a hlavné lidi vice zaujmout. Nefikam, Ze se toto nedéje, ale instagram je silny.
Co udélat, aby lidi davali pozor? KdyZ je trenér zajimavy tak lidi budou déavat vétsi pozor.“

,Vice vyzadovat samostudium ucastniki. Na Skoleni by poté prichazeli pfipravenéjsi a nasSe
spoluprace by byla efektivnéjsi, bez prekazek a zbyteéného vysvétlovani toho co by uz méli znat.“

»,Vyjimecné se stava, Ze Skoleni je omezeno jazykovou bariérou. Vice tedy propojovat trenéry
S ucastniky kde k tomuto nedojde.*”

44. S jakymi obtizemi se setkavate pf¥i pfripravé a prezentaci Skoleni prodejni sité?
»,Obcas chceme udélat Skoleni, ale pofadné nevime, na co nebo o néj nikdo nestoji. Snazime se
otevrit dvefe, o jejichz otevfeni nikdo nema zajem.”

»S nedostupnosti nékterych materialt se setkavam asi nejéastéji. VZdy to jde, ale pomérné flexibilné
vyresit a za pomoci kolegi materialy ziskat.”

“Nékdy je obtizné udrzet pozornost ticastniki, zejména pokud se citi pracovné pretizeni nebo nevidi
okamzitou hodnotu $koleni pro svou praci. Snazime se tedy pripravit obsah a prezentaci tak, aby byly
co nejrelevantnéjsi a nejzajimavéjsi."”



45. Jaké jsou vase pripominky ohledné sou¢asného systému zpétné vazby a hodnoceni
vasi prace jako lektora?
,Od kolegui zpétnou vazbu ziskavam, takze Zadné pripominky nemam. Firma mé hezKy plati, takzZe
nepotfebuji a neoCekavam, aby mé placala po zadech. Penize samozfejmé nejsou motivace, ale
platim hypotéku, takze viastné jsou.”

,Bez pripominek.“
~Zpétnou vazbu od ucastnikd, vedeni a kolegt vzdy obdrzim, takZze nemam co dodat. “

46. Jaké jsou vase nazory na flexibilitu organizace v reakci na potreby lektort a jejich prani
ohledné Skoleni?
~Reaguji na potfeby firmy. Rad bych mél $koleni na plug-in-hybridy, ale auto se nevyrabi, takze
Skoleni nebylo a musel jsem ho zménit. Pokud, ale nemam k nééemu pfristup tak mi kolegové
pomuzou. V principu nas vSech je si vzajemné vypomoct.”

»,Organizace je v tomto ohledu pomérné flexibilni. Mam pocit, Ze nasloucha nasim potfebam a pfanim
ohledné Skoleni a jsou otevieni diskuzim a pfipominkam.*

prodejci.”

47. Jaké jsou vase nazory na moznosti dalSiho rozvoje vasi role jako lektora ve firmé?
L,Jasné, novacci nedostanou na starost pripravu vyznamného Skoleni, ale jakmile se osvéddi tak se jim
postupné otviraji nové a nové dvefe. Z principu, se ode mne jako od trenéra pfedpoklada, Ze se sam
budu rozvijet, objevovat nové véci a chtit se ucit.“

,Cim déle v roli trenéra pracuji, tim vétsi zodpovédnost dostavém. Samotné pozice neni o kariérnim
rustu, ale o vlastni iniciativé se rozvijet a rozvijet i ostatni."”

»Role lektora je od dalSich profesi odliSha pfevazné v tom, Ze je zaloZena na mém seberozvoji a
spousta véci je v mém zajmu. Dava to smysl, protoZze pokud chci dal§i nécemu naucit, mél bych sam
bych ochotny se ucit.”

48. Jaké jsou vase navrhy na posileni a podporu komunity lektora ve vasi organizaci?
»,V soucasné dobé&, z ohledu toho, co délam nejsem moc schopen odpovédét. Néekteri lidi se nechovaji
tak jak bych si predstavoval a postradaji zaklady slusného chovani. Néektefi lidé koukaji na trenéry
jako na nepfitele, ktery jim nuti néjaké informace.”

,Zadné pfipominky nemam, nase skupina lektor( je podle mého nazoru skvéla.*

.,Napada meé poradani workshopt pro trenéry z riznych oddéleni. Vzajemné bychom si vyménili
zkusSenosti, sdileli postupy a triky.*

49. Jak by se mohlo zvysit ocenéni a uznani prace lektort ve firmé?
Jak uz jsem fikal, plati nas hezky ja jsem spokojeny.*

,Pravidelnéjsi zpétnou vazbou od vedeni.”

»,Nic mé nenapada, s platovym ohodnocenim jsem spokojeny. Pokud odpovédét musim tak napfiklad
pridani benefita.”



50. Napadaji vas néjaké procesy, jejichz zavedeni by vedlo k zvysSeni kvalifikace
zaméstnancu prodejni sité?
,Skoleni reaguje na potrebu. Potfeba Skoda Auto je prodavat vic aut. Dejme tomu, Ze dealerstvi A
prodava vice aut a dealerstvi B méné. Pojdme je zanalyzovat a zjistime problém. Maji prodejci stejné
platy? Jsou trenéfi stejné aktivni, maji zaméstnanci k dispozici stejné kurzy? Mnohdy se hned pocita
s tim, Ze jsou $patné proskoleni, ale je dulezité si zkontrolovat, jestli je trénink néco nauci nebo jestli
problém v néc¢em jiném.*

,Krat$i, ale pravidelnéjsi Skoleni zamérené na konkrétni produkty.”
»Vice prodejce motivovat k samostudiu a dohliZet, jestli k tomu doopravdy dochazi. Na Skoleni poté

budou pfichazet pfipravenéjsi, tim padem si z néj i vice odnesou a dal§im samostudiem ziskané
know-how jesté vice dostanou do hlavy.*”



