Obchodni dovednosti |I.

SPOLECNOST MLADYCH AGRARNIKU
CESKE REPUBLIKY

Termin konani: 18. 3. 2013

Lektor/ka: Filip Vitek
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,Jedina prekazka na cesteé k prodeji je
prekonani nerozhodnosti.“
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Kazdé obchodni jednani ma presné danou kostru. Profesional vZzdy vi, kde pfesné se
v obchodnim jednani nachazi. Mize podle toho reagovat nebo usmérnovat.

Amatér nevi, kde se pravé nachazi a jedna intuitivné.

Proto profesional prfesné vi, pro¢ mu obchod vySel a mlze se z této zkuSenosti poucit pro
pristi obchodni jednani. Popfipadé, kdyz se obchod nepodafi — vi, jak vést obchodni
jednani lépe a uspésnéiji.

Amatér nic takového nevi, a proto se nemUlize védomé zlepSovat a zdokonalovat.

Zakladni profil profesionala:
>

>

YV VYV VY

YV V Y V¥V

Obchod je uméni spravné klast spravné otazky

Obchod je uméni naslouchat

Obchod je upeviiovani a udrzovani vztahu, dfiv nez ho budeme potfebovat
Obchod je vyvolavani a upokojovani potieby, touhy a pfani za odménu

Obchod je uméni i dobfe nakoupit — napf. suroviny v pfipadé vyrobni spole¢nosti

VVYVYYVY

Lidé si nekupuji naSe myslenky, produkty nebo sluzby. Kupuji si pocit, ktery si
predstavuji, Zze budou mit pfi jejich pouzivani
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Upfimnost, tolerance, sebevédomi, pozitivni mysleni, loajalita, kreativita, schopnost
sebeanalyzy, nadSeni — entuziasmus, ......

Kompetence:
Vynikajici obchodni dovednosti, analytické schopnosti, pfesnost ve vyjadfovani a znalost

efektivni komunikace, peclivost v planovani a pfipravé, praktické zaméfeni, pfijemny

Pro¢ jsou tak dulezité traktorové vlastnosti predevsim v obchodé?

Duvéra -
sebedlivéra

Davéryhodnost

el ™~

Charakter Kompetentnost

Lze bez duvéry obchodovat?
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Kazdé obchodni jednani ma presné danou kostru. Profesional vZzdy vi, kde pfesné se
v obchodnim jednani nachazi. Mize podle toho reagovat nebo usmérfiovat.

Amatér nevi, kde se pravé nachazi a jedna intuitivné.

Proto profesional prfesné vi, pro¢ mu obchod vySel a mlze se z této zkuSenosti poucit pro
pristi obchodni jednani. Popfipadé, kdyz se obchod nepodafi — vi, jak vést obchodni
jednani lépe a uspésnéiji.

Amatér nic takového nevi, a proto se nemUlize védomé zlepSovat a zdokonalovat.

1) PRIPRAVA pied schiizkou — zaklad budouciho tispéchu

Aby v8e dopadlo dobfe, potfebujeme se pfipravit pfed obchodnim jednanim.
Nez vyrazime na obchodni schiizku, musime mit:

1.1. INFORMACE

>0 ZAKAZNIKOVI - ¢&im vice informaci zjistime pred jednanim, tim lep$i mame
vychozi pozici — €im lepSi vychozi pozice, tim je blize k uspéchu. Kde Ize informace
ziskat:

Databaze

Telefonni seznamy

Internet

Tisk

Doporuceni.... a dalsi

Vlastni aktivita — divat se vSude kolem sebe

> O PRODUKTU - pokud produktu nevéfim, nebudu uspésny, protoze to na mé klient
pozna. Kde ziskat vice informaci:

Skoleni

Samostudium

Priklady

Kolegové ........ a dalsi

> O PRODEJI (pribéh obchodniho jednani)

Seminafe

Trénink

Praxe

Pozoruji ostatni obchodniky jak prodavaji ..... a dalSi

>0 SPOLECNOSTI, pro kterou pracuji — éim vice informaci vim, tim jsem jistéjsi.
Umim odpovédét zakaznikovi na jeho dotazy. Kde ziskam vice informaci.

Materialy
Internet ...... a dalsi
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1.2.. PLAN

Nemohu uspésné prodavat, aniz bych mél jasnou pfedstavu o tom, co chci a kam jdu.
Kazdy profesionalni obchodnik pfesné vi, jak je na tom — zda plni to, co si pfedsevzal nebo
zda musi pfidat, aby si splnil sva pfani a plany. Proto musi védét, co chce a jak toho
dosahne:

Je potieba naplanovat nejen vysledek, ale i aktivity,
které k nému povedou!!!

1.3. MATERIALY
Nikdy nesmim zapomenout Zadnou véc, ktera by mi mohla pfekazit obchod. | mali¢kost
muze znamenat velkou ztratu. Je lepSi vSe, co potfebuji, mit sepsané, nez néco
zapomenout. Ke své praci nezbytné potfebuii:

Cenik

Tuzka

Vizitka

Blok

Tiskopisy

Cisty papir

Propagacni materialy ...... a dalsi

1.4. NALADIT SE
K praci obchodnika patfi Sifit kolem sebe dobrou naladu. V tomto sméru je stejny jako
herec. Divaky — a naSe klienty — nezajima, zda mam S$patnou naladu nebo jestli mam
né&jaké osobni problémy. Chtéji vzdy 100 % vykon — stejné jako ho vyZadujeme od herce
v divadle.

Usmév
Dobre se obléci — ke kazdé profesi patii obleceni
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1.5.TRENOVAT
| v tomto okamziku se obchodnik podoba herci. A co déla herec, nez se svou roli predstavi
divakim v divadle ?

Cte si text ...

U¢i se ho nazpamét' ...

Trénuje pred zrcadlem ...

Nahrava se na magnetofon ...

Trénuje pred kolegy ...

Jsou zkousky ...

Je generalni zkouska ...

Pak je premiéra ...

Nasleduji dalSi reprizy — €im se hra vice libi — tim je repriz vic

Ted jste ve stejné situaci. Dostali jste text a musite vykonat dlouhou cestu k prvni premiére.
Zalezi jenom na vasi pili, jak uspé&sna ta premiéra bude a kolik bude mit uspésnych repriz.
Proto trénujte, trénujte, trénujte a trénujte...

Co je nutné védét o zakaznikovi Kdy se da tato informace Kde se da tato
Zjistit informace zjistit

Nazev, fakturaéni udaje

Postaveni na trhu

Solventnost

Vztah s naSi konkurenci

Preferované sluzby od nas
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Co je nutné védét o zakazce

Kdy se da tato informace
Zjistit

Kde se da tato
informace zjistit

Termin

Realnost zakazky

Nejdulezitéjsi hledisko vybéru

Evropsky remédélsle fond pro rozve venkova: Eviopa mvestpe do venkovskoich oblasti
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Co je nutné védét o osobé, ktera
ma zakazku na starosti

Kdy se da tato informace
Zjistit

Kde se da tato informace
Zjistit

Vliv na rozhodnuti

Zajmy, zaliby

Na co klade nejvétsi daraz

Co ho presvédci

Cim ho zaujmeme

Co je nutné o védét
0 zakazkach z minulosti —
spokojenost zakaznika

Kdy se da tato informace
Zjistit

Kde se da tato informace
Zjistit

Jak byli spokojeni

S ¢im nejvice

Co by se dalo vylepsit

Pro¢ vybrali nasi firmu

Co je nutné o védét
o zakazkach z minulosti — nase
spokojenost

Kdy se da tato informace
Zjistit

Kde se da tato informace
Zjistit

Jak zaplatili

Jak probihala komunikace

Evropsky remédélsle fond pro rozve venkova: Eviopa mvestpe do venkovskoich oblasti
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2) KONTAKT — upoutani pozornosti

Prvotni kontakt se odehrava vétSinou po telefonu — domluveni schizky.
Kdy prijit na schiizku:
> Do mista schuzky o néco dfive, abych mél €as se rozhlédnout a ziskat dalSi informace.
> Na samotnou schlzku pfesné v€as anebo 1 minutu po domluveném terminu.
Prvni dojem:
> Prvnich 3 —10 sekund jednani
> Béhem této doby si 0 mé klient déla usudek
> Podvédomé hodnoti 60 — 70 rlznych znakl
> Cim lepSi prvni dojem, tim lepSi vychozi pozice pro jednani
Tento dojem je jedinecny a jiz nikdy se v budoucnu nebude opakovat!!
Par rad, které se hodi
» ZaCnéte v uctivé vzdalenosti.
Vyjadrete upfimnou radost ze setkani.
Hledejte a vybirejte spravné misto k jednani.

Vnimejte neznamé prostredi.

YV VvV VYV V

Pamatujte si jména a oslovujte zakaznika jeho jménem.

V ramci kontaktu mazeme rozdélovat prvni navstévu a opakované navstévy. Pro druhy
pfipad nam pomuze k silnéjSimu navazovani vztahu behavioraini typologie. Jeji Vyhoda
spocCiva v tom, Ze kdyz bude obchodnik vnimavy k chovani klienta, dokaze odvodit jeho
charakteristiku v behavioralni typologii a tim se mu Iépe a snaze pfizpusobit.
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2.1.Jak se lidé s vysokym ,,D“ mohou jevit

Pravdépodobné pfibihaji pozdé.
Mohou byt neomaleni nebo strozi nebo se tak jevit.
Zdaji se netaktni - mohou vas pferusovat, telefonovat nebo Cist, zatimco hovofite.
Kancelar a pracovni stal maji patrné neurovnané.
Jsou impulsivni a netrpélivi a jednaji nedockavé.
Maji silny a vyrazny stisk (sevieni) a pfimy pohled, coz mlze pUsobit vyzyvavé nebo
dokonce hrozive.
Zdurazriuji véci vyzyvavym zplasobem.
Obvykle hledi pfimo na mluviciho a naklani se vpfed, kdyZz maji zajem, odkloni se a
divaji se jinam, kdyz ¢ekaji pauzu nebo se nudi.
Mohou byt kriti¢ti a rypavi.
Jsou velmi pribojni a energicti.
Snazi se dominovat.
PFfimocari od pfirody, konfliktim se nevyhybaiji, naopak chtéji problémy vyfesit na misté.
Gestikuluji a ukazuji prstem, aby néco zduraznili nebo ovladli situaci.
Neverbalni - pohled pfimy az vyzyvavy
- pevny stisk ruky, mize byt pfilis silny/drti
- udrzuji vzdalenost autority
- energicka gesta - ukazuji
- pfesilova hra - hraji o vas €as, nechaji vas ¢ekat
- snazi se dominovat podanim ruky, neiumérné dlouhym o¢
nim kontaktem / upfeny
- zdUrazniuji svoji autoritu, ¢tou zpravy, odpovidaji na telefon
pisi atd. ve vasi pfitomnosti
- obleCeni, kdyz je nad véci pfijde v dZzinach, jinak pfimére-
né situaci
- mohou byt chladni
- sebejisty, suverénni

Verbalni - jsou pfimi, co chtéji védét, na to se zeptaji
- spiSe konstatuji, nez se ptaji
- mohou vas preruSovat
- daji vam najevo netrpélivost
- kdyz ztrati zajem, daji vam to najevo
- preferuji osobni jednani, kdyz maji zajem
které povedou k jeho cili
- mohou byt neustupni
- mohou ovladnout situaci
- vi, co chtéji, Fikaji to pfimo
- vyjadfuji své nazory/namitky rychle a jasné
- rozhoduiji vétSinou sami
- mluvi po svych uspésSich

- rychlé
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- délaji vic véci najednou
- rychle rozhoduji i jednaji
Orientace na - vysledky, zisk, pfinos

2.2. Jak se lidé s vysokym ,,V*“ mohou jevit
V kancelafi budou mit diplomy, fotografie, trofeje.
Jsou vyjimeéné plni elanu a mohou jednat impulzivné.
Mohou se snadno nadchnout a souhlasit s kazdym navrhem.
Mohou se zdat velmi zainteresovani, a pfece odkladat rozhodnuti.
Casto se oblékaji podle nejnovéjsi mady.
Ochotné se sprateli a jsou velmi druzni, usmivaji se ofima a dotyk je pro né projevem
pratelstvi a upfimnosti.
Pohybuji celym télem nebo alespori gestikuluii,
Vypravéji historky a anekdoty.
Déli se 0 osobni pocity.
Maiji pevny stisk ruky (zapumpuiji) a pfatelsky pevny pohled.
Mohou byt nepozorni k detailim.
Jsou pozitivni a sdilni, radéji ostatni prfesvédcuji a pouduji, nez konfrontuiji.

Neverbalni - Ziva gestikulace
- pratelsky stisk ruky (zapumpuiji)
- vyzafuji optimismus, radostnou naladu
- hledaji blizkost, dotyk pfi prvnim setkani, postavi se velice
blizko
- pratelsky pohled, ktery fika: ,Chci té za pfitele.”
- obleceni - chtéji byt vidét - kravaty, klobouky, barvy
Verbalni - pratelsti, pozitivni
- navazuji snadno kontakt
- umeéji pobavit
- hodné slibuji
- mluvi o sobé&, o ostatnich, o svych koniccich
- nékdy moc mluvi
- nadSeni, ale brzy ztrati zajem, kdyZ jim nedate prostor
- skace do fedi, netrpélivy
- odbiha od tématu
- Ceka na Vasi pauzu, aby mohl mluvit
Tempo - rychlej8i, nadSené
Orientace na - lidi, popularitu
- spole€enské uznani
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2.3. Jak se lidé s vysokym ,,S“ mohou jevit

V kancelafi jsou obrazky rodiny a majetku, osvédceni o kvalifikaci.

Patrné maji vizitku na dvefich, ale i na stole.

Pfedméty na pracovnim stole jsou uspofadany a mate pocit bezpecného prostfedi.
Budou se jevit jako dost tolerantni a dobfi posluchadi.

Pratelsky stisk ruky, pevny a upfimny.

Velmi dbaji o bezpetné a pohodiné prostiedi.

Nesnadno méni tempo, zdajice pomali hlavné v neznamych situacich.

Muze se zdat, Ze jim schazi pfedstavivost.

Spokojuji se s vécmi tak, jak jsou.

Velice dobfe organizovani a dikladni v podrobnostech.

Obvykle velice zdvofili a vstficni.

Davaiji pfednost fesit problémy v klidu.

Spoustu dotazui na objasnéni.

Mluvi pomalu, ale pevnym hlasem. Poslouchaji spi$, nez mluvi.

Radéji véci fidi tak, aby bézZely hladce, nez aby ve spéchu pfijimali agresivni rozhodnuti.

Neverbalni - mohou vypadat nevyrazné jako Seda mys
- pevny a pfivétivy stisk ruky pfi pfichodu, pfi odchodu se
podani ruky vyhne
- dobfi posluchadi, pfiméfena gesta
- oble€eni konzervativni, spiSe pohodiné (backurky)
- kancelar na pohled spofadana, vlidna atmosféra
- oCni kontakt pfiméreny, vlidny, neohroZzujici
- dojem spofadaného, bezpecného prostiedi
- prostor spiSe vice
- obranny postoj a gesta s lidmi, kterym neduvéruji nebo
Vv agresivni situaci

Verbalni - poslouchaji spiSe nez mluvi
- obvykle zdvofili, vstficni
- spousta dotazl na objasnéni
- projevu;ji trpélivost
- fika spiSe to, co chcete slyset, nez to, co si mysli

Tempo - pomalejsi
- krok za krokem, systematicky, postupné
- nesnadno méni tempo

Orientace na - lidi, divéru, systémy
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2.4. Jak se lidé s vysokym ,,0“ mohou jevit

Kancelar maji uklizenou a velmi spofadanou.

V3echno u nich vypada neuspéchané a zorganizované.

Na vasi navstévu budou pfipraveni a patrné si jiz predem precetli vSechny materialy,
které se ji tykaji.

Jsou zdvofili a diplomaticti, ale jejich dotazy jsou velmi pfesné zaméfrené a podrobné.

Maiji sklon byt konzervativni jak v chovani, tak v oblékani.

Klicem k takovému Clovéku je rozpoznat jeho preciznost a organizovanost.

Jsou velmi systematicti, velice logicti, peclivi a ochotni.

Ponékud punti¢karsti.

Hospodafri dobie s Casem.

Osobni pocity si z velké miry nechavaji pro sebe, a proto mohou vypadat trochu
bezvyrazni nebo chladni.

Mohou se jevit nerozhodnymi.

PFfimému pohledu se spiSe vyhybaji a maji kratky, trochu nervdzni stisk ruky.

Mohou se nervézné smat Ci pokaslavat, aby ziskali ¢as, kdyZ si nejsou jisti nebo kdyz
potfebuji zmirnit dopad néjakého problematického sdéleni.

Pokousi se uhladit prohladeni hrozici konfliktem. V ohrozeni zaujima obrannou pozici. Je
pravda, ze nevyhledava konflikty, ale pokud si je jist tim, Ze ma pravdu, opfe se o fakta a
smérnice a bude postupovat jako autorita.

Pracovni obleCeni bude konzervativni, uhledné a elegantni. Mohli byste si ho splést
s vysokym V, az na to, ze vysoké O se vyhyba vSem okazalym nebo modnim prvkim a
upravené zlstava po cely den.

Neverbalni - pfimému pohledu se spiSe vyhybaji
- kratky, trochu nervozni stisk ruky
- zachovavaji velky odstup
- haklivi na naruseni osobniho prostoru
- kancelar upravena, sporfadana
- ne moc Usmévl
- Zadny fyzicky kontakt
- malo emocnich projeva
- konzervativni oble€eni, kvalitni, znackové

Verbalni - diplomaticti s taktem, ale dotazy presné, odborné a podrobné
- osobni pocity si nechavaiji pro sebe
- zdaji se bezvyrazni, trochu chladni
- odmitnuti berou osobné (i nazoru), ale nedava to najevo, tiSe se
urazi
- pouzivaji odborné nazvy, terminologii
- soustieduji se na detaily, fakta
- maji radi vSechno pisemné
- 0 své odbornosti dovede velice mluvit
- popisuje historicky systémy, s kterymi pracoval

- pomalejsi
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- dUkladné
Orientace na - fakta, popis, pravidla

2.5. Prakticka doporucéeni pfi komunikaci s jednotlivymi typy

S osobnostmi typu ,,0*

> dobfe se predem pfipravit na rozhovor, jednani

> byt pfimy, vécny

> shrnovat pro a proti

> hlidat ¢as

> poskytovat funkéni dikazy a dlouhodobé zaruky feseni
> nepodléhat dezorganizaci

> nebyt pfili§ osobni, familiarni, neformalni, hlu¢ni

> nespéchat na rozhodnuti

> nevyhrozovat, nemanipulovat

> neponechavat nic nahodé

S osobnostmi typu ,,D“

> mluvit kratce, specifikované, vécné

> efektivné vyuzivat Cas

> drzet se problému, neskakat od jedné véci k druhé, nerozptylovat pozornost
> mit k dispozici cile, argumenty a podplrné materialy

> davat pfesné otazky typu ,co, ,kdo", ,jak", ,kdy*, ,kde*

> navrhovat alternativni feSeni a nechat je rozhodovat

> pfi nesouhlasu se zabyvat fakty, nikoli osobami

> pfi souhlasu ocenit vysledky i osobu

> pfesvédCovat poukazovanim na cile a vysledky

> po pracovnim rozhovoru rychle odejit — neprodlévat

> neplytvat Casem, nezabyvat se povrchnostmi

> nebyt dezorganizovany nebo zmateny

> nepiedkladat pfedem pfipravena rozhodnuti, nerozhodovat za partnera
> nespekulovat nebo nabizet nepodlozené zaruky

> nenafizovat, neusmériovat je

S osobnostmi typu ,,S“

> zacdinat s osobnimi poznamkami, navazat neformalni kontakt

> ukazovat lidsky rozmér zajmu o ni, hledat spole¢né zajmy, byt otevieny, pFivétivy,
neformalni

> vyhybat se zrafujicim argumentiim a osobnim ddvodim v pfipadé nesouhlasu

> poskytovat zaruky, ze jeji rozhodnuti nebude riskantni a neublizi ostatnim

> nepfechazet okamzité k pracovnim zalezitostem
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> nenutit k rychlé odpovédi

> nehovofit pouze v Cislech, datech a faktech
> nebyt pfilis rychli, nespéchat na zavéry

> nerozhodovat za ni, ztratila by iniciativu

S osobnosti typu ,,V*

> podpofit jeji nadéje, sny a zaméry

> nechat ¢as na pratelské povidani a legraci

> mluvit o jejich cilech a o tom, co povazuje za podnétné
> orientovat se na ,velké myslenky“ a ne na ,trapné detaily*
> vybizet k vysloveni nazoru a jejich myslenek

> opirat se o priklady osob, které povazuje za dulezité

> nabizet zvlastni podily a vyhody

> neopirat se pfili§ o legislativu

> nebyt chladny a nete¢ny

> nemluvit o obecnostech

> nesnit s ni — vede to ke ztraté ¢asu

> nebyt dogmaticti, byt flexibilni ve formulacich

3) ANALYZA - zjisténi potieb

>V tomto okamziku musim zjistit co nejvice informaci.
> Je nutné pokladat pokud mozno jen oteviené otazky. Jsou to otazky, na které klient
musi odpovidat celou vétou, a tim padem se rozpovida.
Jsou to otazky zaéinajici slovy: JAK — JAKY — CO — PROC.....
Napf. : ,Jaky na to mate nazor ?“
,Co se Vam libi ?*
» Proc€ si to myslite 7 A dalsi....
Cim vice informaci zjistim, tim lepSi mohu udélat nabidku.
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4) NABIDKA — zvys$eni zajmu

Aby nabidka byla uspésna, musi splfhovat nékolik zakladnich pozadavku:

> Struéna

> Jasna

> Presna a Sita na miru
> Zajimava

> Zcela konkrétni

Velkou roli pfi rozhodovani hraji emoce. Pokud bychom chtéli vyjadfit pomér emoci a
racionalna pfi rozhodovani, tak by to bylo nasledovné:

80 % EMOCE  20% RACIONALNO

4.1. Akceptovani potieby — kdyZz potfebu umite pojmenovat , davate zakaznikovi
najevo, Ze se snazite jeho pfani a potfebu podpofit. Zde provéfuje schopnost prodejce
spravné naslouchat.

Jaké potieby zakaznici maji?

>

YV Vv ¥V VY VY VvV Y V V VY

4.2. Popiste vhodné prednost, vyhodu a uzitek produktu

Vyhoda: UZitek:
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4.3. Ovérte verbalné i neverbalné, ze vam zakaznik rozumél.

5) NAMITKY — zakaznik ma pochybnosti:

Mnoho obchodnikl se namitek boji. Nejsou na né pfipraveni a vétSinou cely obchod diky
tomu kond&i. Je to zbyte¢né. Staci se jen dobfe pfipravit.

Namitek je vzdy omezeny pocCet. At prodavate cokoliv, zjistite, Ze namitek je vzdy kolem
20-ti az 30-ti. Proto se namitek nebojte, sepisujte si je vSechny.

> Vytvorte si ,, NAMITNIK®.

> Neargumentujte proti namitce, ale argumentujte pro svij produkt.
> Metod pro zdolani namitek je cela rada.

6) SIGNALY KE KOUPI — zakaznik vaha:

V pribéhu nabidky nebo pozdéji mné zakaznik vysila kupni signaly. Je dulezité je
nepfreslechnout, protoZe kupni signaly pfijdou, a pokud si jich nevSimnu, odejdou, aniz bych
je dokazal vyuzit. RozliSujeme zakladni typy kupnich signalu :

Piimé - takové bohuzel pfili§ ¢asto neslychame
,»Ano, beru to.“
»Napiste mi objednavku.“ .....a dalSi, kdy klient sam chce koupit.

Nepiimé - tyto kupni signaly jsou velice Casté
»Za jak dlouho by byly fotografie hotové?“
»Jak bychom je rozdélili mezi déti?*“...a dalsi, kdy se klient pta, jak by to
vypadalo, kdyby koupil.

Doporuéeni — v podstaté je klient jiz rozhodnut a chce NASE

doporuceni
»Myslite, Zze se mi to opravdu bude libit?*
»Je to skuteéné jak rikate?“...... a dalsi

Je velmi dulezité poslouchat a hlavné slySet kupni signaly
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NACELNIiK RYCHLA HUBA PRITEL VELKE UCHO

Néktefi obchodnici si mysli, Ze jejich ukolem je zakaznika utlouct svymi argumenty. Klienta
vubec neposlouchaji a berou ho jako vedlejsi produkt svého predvadéni. V uSich maji
zarazené Spunty a jeding, co je zajima, jsou penize, které z tohoto obchodu budou mit oni
sami. Takovym obchodnikéim Fikame: NACELNIK RYCHLA HUBA a HLUCHE UCHO.

Spravny obchodnik klientovi nasloucha. Ma nastrazené usSi, aby nepreslechl dulezité

informace. Zajima se o klienta a klient to vzdy musi citit. Tento obchodnik se nazyva:
PRITEL VELKE UCHO a OTEVRENE SRDCE.

7) ZKUSEBNI UZAVRENI — presvédéeni zakaznika:

Je nejlepsi diagnosticky nastroj v rukou obchodnika.

Rozdil mezi zkuSebnim uzavienim a kone¢nym uzavienim je veliky.

Pfi zkuSebnim uzavfeni sonduji pfipravenost klienta ke koupi otazkami na:
POCIT — ,Jak se Vam to libi ?“ nebo na:

NAZOR — ,Co tomu Fikate?“ ,Stalo by to za to ?*

Pfi takto polozené otdzce mu jeSté davam prostor a spole¢né se muzeme v obchodnim
jednani vratit k namitkam, popfipadé k nabidce a doplnit ji.

Namitky zdoldm a pokusim se opét o zkuSebni uzavieni — muze to probihat tak dlouho, jak
obchodnik bude chtit.

Je daleko lepSi pokusit se obchod uzavfit, kdyz zakaznikGv zajem stoupd, nez snazit se ho
zachytit, az klesa.

Nebojte se zkusebniho uzavreni — kdo si o nic nefekne, nic nedostane !!!

8) UZAVRENI - rozhodnuti zakaznika

V této fazi obchodniho jednani se ptam pfimo na:
ROZHODNUTI
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Musim si byt jist, Ze je to ten nejvhodnéjSi okamzik. Zde se kone¢né a platné uzavie
objednavka nebo smlouva.

-
N _*

Evropsky remédéliky fond pro ronve) venkova: Evropa mvestipe do venkovikoich oblasti PROGRAM ROZVOJE VENKOVA




9) UTVRZENI — zaklad spokojenosti

Zakaznikovo nadSeni a zajem po uzavieni klesa. A zacina premyslet, jestli udélal
dobre. Zalezi jenom na obchodnikovi, jak rychle zakaznikiv zajem klesa.

Kdo utvrzeni nedéla — sepisuje objednavky.
Kdo zakaznika utvrdi v tom, Ze opravdu udélal dobfe — ma z toho i odménu.

Potvrzeni Ize vyjadfit slovy: ,Jsem rad, Ze jste se dobfe rozhodl.“ ,Jsem rad, ze jsem Vam
mohl tak dobfe poradit.“...... a dalsi.

Nikdy neopakujte v tomto momenté vyhody produktu a sluzby — mohlo by to v klientovi
vzbudit podezieni, Ze jste mu néco dalezitého zatajili.

Klient v tento okamzik potfebuje mit pocit

JISTOTY — ze vSe probéhne v pofadku a v klidu

BEZPECI - Ze kdykoliv bude cokoliv potfebovat, vi, kam se ma obratit

( zduraznéni sidla kancelare, telefon, apod.....)

Cim vice zakaznika v tomto kroku utvrdite, tim vice bude utvrzeny i pfi dalSich
obchodech, které mohou nasledovat.
V tomto okamziku pfichazi faze DRUHEHO OBCHODU.

10) DRUHY OBCHOD - kuj Zelezo dokud je Zhavé:

Ma dvé roviny:

> Nabidka dalsiho — doplnkového produktu

V této chvili z klienta opadl psychicky tlak z rozhodnuti zda podepsat objednavku a je
spokojen. Je ROZNAKUPOVANY - je daleko pristupnéjsi pro dalsi dopliikové sluzby.
Pokud se nebudete bat a zcela pfirozené budete pokraCovat v obchodovani, muzete
dosahnout o0 20 — 30% vétsiho obratu.

> Ziskat doporuceni

Pokud je klient spokojen a poskytne Vam dalSi kontakty, mate vyhrano. Prodavat na
doporudeni je ten nejlepsi zplsob prodeje. NEPRICHAZIM SAM, ale s doporugenim
znamého.

OBCHOD JE VSUDE KOLEM NAS

Ma dvé roviny mozného pohledu.

> Vsichni lidé mohou muj produkt potfebovat !

Divejte se kolem sebe a nebojte se mluvit s lidmi o tom, co délate. Nikdy nevite, koho
potkate.

Pamatujte na heslo : ,, Pod svicnem byva tma.“

> Vsimejte si i ostatnich obchodniki a ucte se !
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Divejte se kolem sebe a snazte se co nejvice poucit z chyb ostatnich. Snazte se vychytat i
dobré véci, které kolem sebe vidite.

Poznamky:
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