
Hogyan motiváld Shop Advisorjaidat 

 

Bevezetés 

A shop advisorok (bolti tanácsadók) kulcsszerepet játszanak a kiskereskedelemben, hiszen ők a 

frontvonalon állnak, közvetlenül befolyásolva a vásárlói élményt és az eladásokat. Motivációjuk 

fenntartása nem csupán a teljesítményük növeléséhez járul hozzá, hanem csökkenti a fluktuációt, 

javítja a csapatszellemet és hosszú távon növeli a bolt profitját. Ebben az útmutatóban részletesen 

áttekintjük, hogyan motiválhatod shop advisorjaidat hatékonyan, figyelembe véve pszichológiai, 

szervezeti és gyakorlati szempontokat. Ez az anyag különösen hasznos vezetőknek, HR 

szakembereknek vagy üzlettulajdonosoknak, akik szeretnék maximalizálni csapatuk potenciálját. 

 

 

 

Miért fontos a shop advisorok motiválása? 

 Teljesítmény növelése: Motivált advisorok proaktívabbak, jobb ügyfélkiszolgálást nyújtanak, 

ami akár 15-30%-kal növelheti az eladásokat. 

 Fluktuáció csökkentése: A motivációhiány a kiskereskedelemben gyakori ok a kilépésre; 

motivált csapatnál ez akár 50%-kal alacsonyabb lehet. 

 Vásárlói elégedettség: Boldog advisorok pozitív energiát sugároznak, ami visszatérő vásárlókat 

eredményez. 

 Kockázatok: Ha nem motiválod őket, fásultság, hibák és negatív munkahelyi légkör alakulhat 

ki, ami a bolt hírnevét ronthatja. 

  

Lépések a shop advisorok motiválásához 

A motiváció nem egy egyszeri esemény, hanem folyamatos folyamat. Kövesse ezeket a lépéseket 

strukturáltan: 

1. Ismerd meg advisorjaid igényeit 

 Személyre szabás: Minden advisor más – használj felméréseket vagy egyéni beszélgetéseket, 

hogy megtudd, mi motiválja őket (pl. pénz, elismerés, fejlődés). 

 Motivációs elméletek: Alkalmazz Maslow piramisát (alapigények, biztonság, társadalmi 

igények, elismerés, önmegvalósítás) vagy Herzberg kétfaktoros modelljét (higiéniai tényezők 

mint fizetés, motivátorok mint felelősség). 

 Eszközök: Anonim kérdőívek (pl. Google Forms) vagy heti meetingek. 

 

 



2. Állíts fel világos célokat és elvárásokat 

 SMART célok: Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-bound. Pl. "Növeld az upsell 

eladásokat 10%-kal a hónap végéig." 

 Visszajelzés: Rendszeres feedback – dicsérj nyilvánosan, korrigálj privátban. 

 Teljesítménykövetés: Használj KPI-ket (pl. eladott darabok, ügyfél-elégedettségi pontszámok) 

és oszd meg az eredményeket. 

3. Biztosíts anyagi és nem anyagi jutalmakat 

 Anyagi: Bónuszok, jutalékok, fizetésemelés. Pl. "Havi top advisor bónusz 10.000 Ft." 

 Nem anyagi: Elismerés (pl. "Hét advisorja" cím), rugalmas munkaidő, csapatépítő események. 

 Gamification: Pontgyűjtő rendszer, ahol pontokért ajándékokat kapnak (pl. kávéutalványok). 

4. Fejleszd készségeiket és karrierjüket 

 Képzések: Workshopok termékismeretről, értékesítési technikákról vagy soft skillekről (pl. 

kommunikáció). 

 Karrierút: Mutasd meg a lehetőségeket – pl. előléptetés boltvezetői posztra. 

 Mentorálás: Párosítsd tapasztalt advisorokkal a kezdőket. 

5. Teremts pozitív munkahelyi környezetet 

 Csapatszellem: Rendszeres team-building (pl. közös ebédek, kirándulások). 

 Munka-magánélet egyensúly: Kerüld a túlórákat, biztosíts pihenőidőt. 

 Vezetői példa: Legyél motiváló vezető – légy elérhető, empatikus. 

6. Monitorozd és finomhangold a motivációt 

 Mérés: Kövesd nyomon a motivációs szintet felmérésekkel (pl. NPS-szerű skála). 

 Korrekció: Ha valami nem működik, változtass – pl. ha a bónusz nem motivál, próbálj ki új 

jutalmakat. 

 

Gyakori hibák elkerülése 

 Csak pénzre fókuszálás: Nem mindenki motiválódik kizárólag anyagiakkal; az elismerés 

gyakran erősebb. 

 Egyforma kezelés: Ne motiválj mindenkit ugyanúgy – ez demotiváló lehet. 

 Hiányzó visszajelzés: Ha nem dicsérsz, az advisorok úgy érezhetik, munkájuk észrevétlen 

marad. 

 Túl nagy nyomás: A túlzott célok kiégést okozhatnak; tarts egyensúlyt. 

 Nem folyamatos motiváció: Ne csak évente motiválj – legyen heti/havi rutin. 

 



Tippek a sikerhez 

 Példák: Inspirálódj sikeres cégektől, pl. Apple vagy Zara, ahol a motiváció része a kultúrának. 

 Eszközök: Használj appokat mint Trello a célkövetéshez vagy Slack a kommunikációhoz. 

 Trendek: Figyelj a Z-generáció igényeire – ők értékelik a fenntarthatóságot és a digitális 

eszközöket. 

 

Záró gondolatok 

A shop advisorok motiválása befektetés a üzlet sikerébe. Ha alaposan követed ezeket a lépéseket, nem 

csak a teljesítmény nő, hanem egy lojális, energikus csapatot építhetsz. Kezdd kicsiben, mérd az 

eredményeket, és iterálj folyamatosan. Ha további részletekre van szüksége, vegye fel Velünk a 

kapcsolatot.   

 


