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Obchodni strategie, je dlouhodoby plan,
ktery rika, jak dosahnete firemnich
cilu v oblasti prodeje.
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Strategie proGEIER

Obsahuje pét zakladnich oblasti:

Produkt/ o S
Sluzba clle
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Umeéni prodai

Kompletni cesta k uspesSnému prodeji

Vitejte v komplexnim pruvodci svétem
prodeje, ktery vam pomuze pochopit a osvoijit
Si umeéni uspésného prodeje - dovednost,
ktera rozhoduje o uspéchu v byznysu i
osobnim zivote.
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Prodej neni jen transakce, ale komplexni
proces budovani vztahu a poskytovani
hodnoty. Je to dovednost presvedcit druhée

O prinosu vasi nabidky, at uz prodavate V modernim svété se prodej stal nedilnou

fyzicky produkt, sluzbu nebo myslenku. soudasti kazdodenniho Zivota - v8ichni néco
,prodavame”, at uz své napady v praci, svuj
profesni profil pfi pohovoru, nebo svuj
charakter v osobnich vztazich.

Produkt
Hmotné zbozi s jasné definovanymi parametry a vlastnostmi.

Sluzba
Nehmotné vykony prinasejici uzitek a reSeni problému.
Myslenka
Koncepty, nazory a vize, které mohou zménit vnimani a chovani.
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Uspéch firmy

Bez schopnosti prodat produkty nebo sluzby nemuze zadna firma dlouhodobé prezit a prosperovat, nezavisle na
kvalité nabidky.

Osobni rozvoj

Prodejni dovednosti posiluji sebevédomi, komunikaéni schopnosti a empatii, coz jsou klicové prvky pro osobni rust.

Kariérni postup

Studie ukazuiji, ze 87 % Uspésnych byznysovych lidru vynika v prodejnich dovednostech bez ohledu na své odveétvi.
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"Obchodnikem se musite narodit"

Realita: Prodejni dovednosti Ize systematicky rozvijet a ucit se jim, nejde o vrozeny talent.

"Prodej znamena manipulaci"

Realita: Skutecné efektivni prodej je zalozen na uprimnosti a reSeni skute¢nych potreb klienta.

"Introverti nemohou byt dobrymi obchodniky"

Realita: Introverti asto exceluji diky schopnosti naslouchat a hluboce analyzovat potreby zakazniku.
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DUvéra a potreby klienta

Skutecné porozumeéni potrebam zakaznika
umoznuje nabidnout relevantni a hodnotné
reseni.
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Aktivni komunikace
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Schopnost naslouchat je ¢asto dulezitéjSi nez - f'
schopnost mluvit. Obchodnik musi umeét klast in"
spravne otazky a skutecné naslouchat odpoveédim. ' .

Otevrena komunikace buduje transparentnost a
odstranuje potencialni nedorozumeni.
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Zakladni pilifefdispesneho prodeje

Pridana hodnota

Moderni prodej neni o "vnutit produkt”, ale o
poskytnuti reseni, které prinasi zakaznikovi
jasnou a hodnotu.

Uspésny obchodnik se soustfedi na dlouhodoby
prinos pro klienta, nikoliv na kratkodoby zisk.
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Dale Carnegie Steve Jobs

Autor knihy "How to Win Friends and Influence
People® (16 milioni prodanych kopi) Mistr prezentaci a produktového marketingu

Vyuzival silu pfibéhu, jednoduchosti a emocionalniho spojeni s publ

Vytvoril metodologii zaloZzenou na autentickém
zajmu o druhé a osobnim charismatu.

Spole¢nymi znaky téchto mistru prodeje byla schopnost vypravét presvédcivy pribéh, autenticita a hluboké pochopeni lidské psychologie.
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Emoce vs. logika

Vyzkumy ukazuiji, ze 95 % nakupnich rozhodnuti je emocionalnich, ackoliv je nasledné zakaznici racionalizuji logickymi argumenty.

Efekt primarnosti a recence

Zakaznici si nejlépe pamatuji prvni a posledni informace, které béhem prodejniho rozhovoru slysi.

Prvni dojem

Ddvéra se buduje (nebo ztraci) béhem prvnich 90 sekund interakce se zakaznikem.

Pochopeni psychologickych principu umoznuje obchodnikim efektivnéji komunikovat a Iépe reagovat na skute¢né motivace zakazniku.



Rozdil mezi cenou a hodnotou

Cena je ¢astka, kterou zakaznik zaplati. Hodnota je pFinos, ktery zakaznik ziska. Uspésny prodej se soustiedi na
komunikaci hodnoty, nikoliv na obhajobu ceny.

Priklad: Apple

Apple dokaze uctovat premiové ceny diky komunikaci hodnoty: ekosystém, design, status, uzivatelsky zazitek.
Zakaznici nekupuiji jen hardware, ale celkovy zazitek a identitu.

Zakaznici jsou ochotni zaplatit vyssSi cenu, pokud jasné vnimaji hodnotu, ktera tuto cenu prevysuje. Komunikace hodnoty je proto
kliCovou soucasti prodejniho procesu.
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Koho presné oslovuiji?

Jaky problém resim?

Co me odliSuje od konkurence?
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Red téla

‘Vzprimeny postoj signalizujici sebevédomi
-Otevrena gesta naznacujici upfimnost
‘Mirny naklon smérem k zakaznikovi projevuijici zajem

Zrcadleni postoje klienta pro vytvoreni souladu
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Vizualni styl

‘Profesionalni oblec¢eni odpovidajici firemni kulture
klienta

-Cisty a upraveny vzhled posilujici dévéryhodnost

‘Pozornost k detailum (vizitky, poznamkovy blok, pero)




®cosmenos

Klicové momenty

‘Pevny, ale pratelsky stisk ruky

‘Primy ocni kontakt (ale ne upreny pohled)

Autenticky usmeév vyzarujici pozitivni energii

Spravné osloveni a zapamatovani jmen
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Naslouchan

Techniky aktivniho naslouchani

Zrcadleni slov klienta

Opakovani klicovych slov a frazi, ktere klient pouzil, potvrzuje,
ze skutecné poslouchate a rozumite jeho potrebam.

Oteviraci otazky

Pouzivejte otazky zacinajici slovy "co", "jak", "proc¢", které vedou
k obsahlejSim odpovédim a hlubSimu porozumeéni situaci
zakaznika.

Sumarizace

Pravidelne shrnujte, co jste od klienta slyseli, abyste potvrdili
spravneé pochopeni a demonstrovali zajem o jeho potreby.

Statistika: Uspé&sni obchodnici mluvi pouze 20 % ¢asu béhem prodejniho rozhovoru, zatimco 80 % &asu vénuji naslouchani zakaznikovi.



—

entace hodnoty,

Problém

Reseni

Prinos



Marketin © J BIK(C ___S‘.: | |

Kvalitni vizualni prezentace

Socialni sitée

Dokonaly popis produktu



92%

Ddvéra v doporucéeni

Procento zakaznikl, kteri dOvéruji
doporuc¢enim od znamych vice nez jakékoliv
forme reklamy.

Budovani sité ambasadoru

Systematicky identifikujte a péstujte vztahy se
spokojenymi zakazniky, ktefi maji potencial stat
se aktivnimi propagatory vasi zna¢ky nebo
produktu.

4X

VySSi pravdépodobnost nakupu
Zakaznici pfichazejici na doporuceni
nakupuiji Ctyfikrat ¢astéji nez jiné
zdroje akvizice.

Motivacni programy

Vytvorte strukturovany program odmeén za
doporuceni - at uz formou slev, exkluzivnino
obsahu nebo finanénich bonusd.

®cosmenos

16%

VySSi vernost

Zakaznici ziskani na zakladé doporuceni
maji o 16 % vySsSi dlouhodobou hodnotu

pro firmu.

Usnadnéni doporuceni

Poskytnéte zakaznikum jednoduché nastroje pro sdileni
své zkusSenosti - od pfipravenych Sablon e-mailt po
sdileci tladitka na socialni sité.



Techniky pece po prodeji
-Pravidelny follow-up: Personalizované zpravy, telefonaty nebo e-maily zjistujici spokojenost s produktem

-Exkluzivni nabidky: Specialni podminky nebo prednostni pristup k novym produktlim pro existujici zakazniky
‘Darky a pozornosti: Neo¢ekavané drobné darky posilujici pozitivni emoce spojené se znackou

‘Vzdélavaci obsah: Poskytovani hodnotnych informaci a tipt souvisejicich s produktem

‘Vérnostni programy: Systematicka motivace k opakovanym nakupum



Formalni vzdélavani
Specializované kurzy a certifikace

-Odborna literatura a pripadove studie

‘Webinare a online vzdélavaci platformy

Koucink a mentoring
*Osobni vedeni zkusenym obchodnikem

‘Pravidelna zpétna vazba a reflexe
Stinovani Uspésnych kolegu pfi jednanich
Prakticky trénink

Simulované prodejni situace a role-playin

‘Nahravani a analyza vlastnich prezentaci

-Experiential learning a didakticke hry

JANSSEN




Nejcastejsitels

PriliSna orientace na produkt

Soustredéni se na vlastnosti produktu
misto na feSeni problému zakaznika.
Obchodnik mluvi vice o technickych
parametrech nez o benefitech a
konkrétnich prinosech.

Nedostatec¢na priprava

Neznalost zakaznika, jeho
spole¢nosti a odveétvi. Chybéjici
personalizace a relevance
prezentace pro konkrétniho klienta
snizuje duvéryhodnost.

Zanedbani follow-up

Nedostatecné nasledné aktivity po
inicialnim kontaktu. Studie ukazuiji, ze
80 % obchodu je uzavieno az po 5.
kontaktu, presto mnoho obchodniki
vzdava své usili dfive.

®cosmenos

Monolog misto dialogu

Nedostatek aktivniho naslouchani a pfiliSné
mluveni. Obchodnik nedava prostor zakaznikovi
vyjadrit své potreby a nazory, coz vede k
nerelevantnim nabidkam.

Agresivni "push" pristup

Snaha tlacit na zakaznika a rychle uzavrit
obchod bez ohledu na jeho pripravenost.
Vede k pocitu manipulace a naruseni
dlvéry v dlouhodobém horizontu.

Strach z namitek

Vyhybani se potencialné narocnym otazkam a
obavam zakaznika. Uspésni obchodnici naopak
aktivné vyhledavaji namitky, aby je mohli
adresovat a posilovat dlveéru.
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MISTROVSTVI

Inovace a vedeni

EXPERTIZA

Specializace a hluboké znalosti

ZDOKONALOVANI

Reflexe, zpétna vazba a kontinualni zlepSovani

PRAKTICKA APLIKACE

Pouzivani technik v realnych situacich, uc¢eni se z Uspéchu i chyb

ZAKLADNI PRINCIPY

Porozumeéni psychologii zakaznika a prodejnimu procesu

At uz prodavate produkt, sluzbu nebo sami sebe, kli¢em k Uspéchu je jasna, srozumitelna a empaticka
komunikace hodnoty. Investujte do svého vzdélavani, praktikujte ziskané dovednosti a neustale reflektujte svUj
pristup. Kazdy muze byt mistrem v uméni prodat — sta¢i kombinace spravnych technik, vytrvalosti a autenticity.



