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spésny prodej ma nejvétsi vliv mysleni a komunikace.

Pro lidi zabyvajici se osobnim rozvojem, neni Zadnou novinkou, Ze mysleni ma vliv na nas Zivot.

Ze zijeme, jak myslime. Pfesné tak se chovame i pfi prodeiji.

Chcete uspésné prodavat? Zahodte vSechny trable za hlavu, naladte se na pozitivni vinu Uspéchu

a jdéte na jednani.

Z vlastni zkugenosti znate, Ze dobra & $patna nalada je na Vas vidét jiz z daleka. Reé téla Vas
prozradi, i kdyz si to ¢asto neuvédomite. Verbalni komunikace vSe zavrSi. Co neprozradi télo,

prozradi ton hlasu.

Kdyz jdete na jednani k zakaznikovi, méli byste znat Vas cil schizky. Pfi prvnim kontaktu se
zakaznikem, by mélo byt cilem zjisténi jeho potfeb a navazani divéry. Pokud si date za cil
prodat pfi prvnim jednani, procento uspésnosti budete mit mizivé a Vase sebevédomi bude nékde

na nule.

Stanoveny cil, prodat za kazdou cenu, se projevi ve Vasem mysleni a komunikaci. Podvédomé
bude formulovat véty sméfujici pfimo k prodeji. Potfeby zakaznika a feSeni jeho probléma
odsunete na vedlejsi kolej. ZaCnete zakaznika tlacit do prodeje jesté dfiv, nez si vybuduje pocit

daveéry. Zakaznik z Vas citi, ze Vam jde jenom o penize, Ze je jenom ¢islo na vyplatni pasce.

Jdéte na prvni jednani s opacnou filozofii. Hlavnim cilem je divéra a potreby zakaznika.
VedlejSim cilem je prodej, kdyz bude vhodna pfilezitost. Vade podvédomi se pfipravi na pfijemny

rozhovor o potfebach zakaznika. Vyhnete se stresu z nelspésného prodeje.

Zjistite-li, Zze néjaky zakazniklv problém muzete vyresSit VVasim produktem hned pfi prvnim

kontaktu, nevahejte a nabidnéte feseni jeho problému. Tato prodejni technika udrzi Vase
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zdravé sebevédomi na vysoké urovni. Uskute€nite vice prodeji na prvnim jednani a vyhnete

se stresu.

Jak prodavat na internetu

,Prisel jsem na snadny zpUsob, jak vydélame penize.*
»Zalozime si na Mimibazaru (Fleru...) uCet, sezeneme zboZi a zinkasujeme korunky*

Neni nic jednodussiho nez v ramci Vanocniho uklidu prohrabat obleceni, nafotit je, vlozit vSude,
kam se mi je vlozit podafi, a Cekat na davy kupuijicich. Jestli jste to uz zkouseli, tak vite, Ze zazrak
se nekona. V milionu podobnych, ne-li stejnych inzeratll beznadéjné zapadnete. Po par tydnech
a par pokusech obvykle rezignujete s tim, Ze za téch par korun nema smysl s tim ztracet ¢as. Véc

vénujete charité nebo ekodvoru.

Mate zaregistrovany ucet na Aukru, Mimibazaru, Fleru, bazarcich na Facebooku a tomu
podobnych, ale mate dojem, Ze Vam to nic nevynasi? Jak se bezplatné zviditelnit v siti a pfilakat
kupuijici?

1. Pfesny popis

Jist&, popis by mél sedét a presné odpovidat tomu, co prodavate. Cim delsi je popis, tim vétsi je
Sance, Ze polozku prodate. Obzvlasté si dejte zalezet na nadpisu, titulku inzeratu. Nebojte se
delSich nadpisu, klidné vyuzijte maximalni povolenou. Idealné by popisek mél obsahovat néco, ¢im
vyrobek vynika. Uvazujte, jak by kupujici vyjadfil, co vlastné shani. Pfiklady dobrych a Spatnych

titulk( k inzeratu
Betypro-deti  Zimni boty s certifikatem Zzirafky
Pletena-sala Originalni, ru¢né pletena 3ala

Bile;bavinenetricke  TriCko vhodné pro alergiky

Pokud je to mozné, vZdy na konci popisu nabidnéte odkaz na Vase dalSi zbozi.

2. Dobreé fotky

Investujte ¢as do nafoceni co nejlepSich fotek. Pro zaCatek se vyhnéte pouzivani blesku
a pouzivejte neutralni (nejlépe bilé) pozadi. Inzeraty bez fotky ani na web nedavejte. Jestli mate
nékoho, kdo umi fotit, pfemluvte ho, at' Vam véci nafoti on. Obrazky jsou totiz to prvni, co uzivatel

vidi. To je to, co ho zaujme a donuti Cist text.
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Pokud pouzivate vodoznak, dejte si pozor, aby neprekryval podstatné detaily na fotce. Uzivatele to

dost nastve a radéji si najde jinou nabidku.

3. Inzerujte svym podpisem

V e-mailu si nastavte vizitku — podpis tak, aby pod jménem byl webovy odkaz na Vase inzeraty na

pfisludném portale. Zvedne Vam to navstévnost a tim i Sanci na prode;j.

4, Budte aktivni

Naprosta vétSina serveru preferuje zobrazeni uzivatele, ktery ma €asto aktualizovany obsah.
Opravdu nestaci inzerat viozit a ¢trnact dni Cekat. Dohledatelny v zaplavé byva tak tfi dny. Pak uz

se beznadéjné propada do zapomneéni.

Nékdy staci jen néco dopsat do popisu nebo doplnit fotku. Na jinych serverech se nevyhnete

opétovnému zadani inzeratu.

5. Hlidejte si €as provedeni zmény

Hodné portalt Vas po pfidani nebo aktualizaci zbozi posune na prvni pozice. Vyuzijte toho naplno.
Existuji chvile béhem dne, kdy je na siti vice uzivatell, které chcete ,odchytit“. Kupfikladu
maminky byvaji na internetu pfes poledne a pak od zhruba osmé vecer do jedenacti. Mladez

odpoledne do pozdnich no¢nich hodin.

Ne v8ude mate k dispozici pfislusné udaje, ale mnohdy staci pouzit zdravy rozum nebo prosty
dotaz u lidi, ktefi by mohly spadat do Vasi zajmové skupiny. Pfipadné prozkoumejte udaje ze

svych objednavek. Kdy se objednava nejvic?
Zbozi aktualizujte v top Cas, kdy si zmény vS§imne co nejvice lidi.

6. Popadnéte za prst celou ruku

KdyZ uz od Vas nékdo néco koupi, vzdycky mu v potvrzeni objednavky nabidnéte i dalSi véci,
které zrovna prodavate. ZdUraznéte, Ze kupuijici uSetfi hromadu na postovném. Pokud mate
skute€né jen par kousku, zkuste se pfipojit nebo spojit s nékolika dalSimi sousedkami. Je dulezité,

abyste bydleli pobliz a dokazali tak v rozumném ¢ase dat balik dohromady.

7. Nabizejte starym znamym
Archivujte si kontakty na vSechny kupujici, ktefi Vam zaplatili. Kdykoliv néco nového umistujete na
web, informujte je o tom. Oni uz védi, Ze jste divéryhodni a nebudou mit problém objednat od Vas

ZNnovu.
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Stalé zakazniky si mizete hyckat nejen slevami, ale i rezervaci zbozi napf. na dva dny. Teprve
poté ho uvolnite i pro ostatni. Slevy jako maloprodejce pouzivejte opravdu jako tu posledni

moznost.

8. Specialni edice

Tenhle napad praktikuje znama, ktera vyrabi dle mého nazoru celkem obyc&ejné ,budhisticke”
naramky z kulatych koralkd. Ku pfilezitosti napfiklad stého zakaznika nebo pétisté objednavky v
tomto roce vydava limitovanou edici naramku z libivych kuli¢ek. Snazi se o co nejlepsi cenu, coz
znamena, Ze na tom nevydéla, ale ani neprodéla. Vyslovné uvadi pocet kusl, pfedem informuje
stalé zakazniky.

Udajné se ji to vyplaci, specialni edice je rychle pryé a zakaznici si objednaiji i dal$i zbozi, na
kterém uz vydéla. Perfektné pak tyto naramky funguiji jako propagace. PySni vlastnici se radi

pochlubi pfatelim, kde koupili tak krasny kousek za super cenu.
Vyjednavat je normalni

Vyjednavani patfi mezi lidmi spiSe k neoblibenym — nekomfortnim ¢innostem. Pokud nemusime,
tak nevyjednavame. Obchodni a manazerska praxe nas vSak denné nuti, tuto svoji nechut
pfekonavat. Vyjednavame nejen o ceng, ale zejména o podminkach obchodu — terminech,
velikosti dodavky, parametrech obchodu, poZadavcich na kvalitni servis, dopravném a podobné.
Neméné narocné je vyjednévéni s kolegy uvnitf spoleénosti. Kdo bude mit vétSi moc? Které

0 zakaznika?....
Jde o to pochopit, Ze vyjednavani neni nic nemoralniho. Vyjednavat je normalni!
Najit reSeni

Casto se stava, Ze nase pokusy o vyjednavani kon&i kompromisnim Fe$enim. Zpravidla proto, ze
se nam nedafi najit néjaké uspokojivéjsi, lepsi, feSeni. Domlouvame kompromisy a nehledame
dohody. Reseni, ktera uspokoji obé strany. Naudit se tato feSeni hledat, znamena vystoupit ze
svych stereotypd.

Podivat se na situaci pohledem protistrany, akceptovat jeji potfeby a dbat i na svoji

spokojenost. To znamena:

¢ Nadefinovat si, co chci vyjednat.

¢ Kdy budu zcela spokojen a kdy budu jesté spokojen.


http://www.orlita.cz/prekonejte-prokrastinaci-vyjednavejte/
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e Co musim ziskat a co nesmim ztratit.
e Co mohu pozadovat a co jsem ochoten nabidnout.
e Pochopit také potfeby protistrany. Jen tak mohu davat obchodnimu partnerovi to, co po mné

Z24ad4, ale za mych podminek.

Cviceni na nauceni se této dovednosti pfiliS oblibena nejsou. Vyzaduji kreativitu, pfemysleni.

Dobfi vyjednavaci jsou vS8ak zpravidla mistry v hledani takovych feSeni.
Pripravit se na jednani

Spoleénost, kterou zastupujete, je firmou ,zakazkovych® hostesek. Jiz dva roky poskytuje
hostesky na promotion spole¢nosti Blades, ktera je vyrobcem drogistického zbozi. Jednoho
Ctvrte€niho rana jste od spole€nosti Blades obdrzeli objednavku na praci 20 hostesek v
nasledujicich dnech patek, sobota, nedéle. Na objednavce stalo: velmi dllezité, realizovat

promotion program na fetézci Drug Store v pozadovaném terminu.

Dohodli jste se s jinymi zadavateli, pfesunuli jste jejich promotion na jiny termin a vyuZili jste
hostesky pro spole¢nost Blades. Museli jste ve velmi kratkém €ase zorganizovat 20 hostesek,
které jste Castecné odvolali z jinych zakazek. V nékolika pfipadech jste tak museli vyuzit i jiné, nez
kmenové hostesky. Expresni promotin pro spolecnost Blades tak probéhla v plném rozsahu. Byla
odeslana souhrnna faktura na 85 000,-- K¢, cozZ je dle Vaseho nazoru ¢astka odpovidajici
narocnosti zakazky.

Faktura se Vam od spole¢nosti Blades vratila s tim, Ze jim suma pfipada pfehnana. Vyzadali si
mezitim odhad od jiné agentury a ti jim promotion ohodnotili na 50.000,-- K&. Pozadali jste
spole¢nost Blades o schiizku, na niz by se zalezitost prodiskutovali. Firma Blades

u Vas zadava pfiblizné 30% (500 000,-- K&) objemu vSech svych vydaji na promotion, coz je
zhruba 20 % obratu Vasi spole¢nosti. VaSe obvykla cena za praci hostesky v€etné vSech rezijnich

nakladd a zisku je 150 ,-- K&/hod. Kazda hosteska pracovala 8 hodin kazdy den.

Pripravte se na jednani se zastupci spoleénosti Blades. Pripravte si argumenty, kterymi
vysvétlite spravnost Vaseho postoje. Pripravte si i navrhy na vyreSeni celé situace. Jaké
informace budete jesté muset zjistit? Méli byste se dohodnout nejen na zaplaceni faktury,

ale také na dalsi spolupraci.
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Uspokojujte potieby

Mame-li dospét k uspésSnému zaveéru, je zapotfebi si uvédomit, Ze vyjednavani je o vyméné potfeb
a uzitka. Cena je jen jeden z parametri. Naume se vnimat co nejvice potieb protistrany.
Nadefinujme si, co vdechno muze mit pro nas néjaky vyznam. Mozna zjistite, Ze protistrana je
ochotha Vam dat néco, o co byste se neodvazovali ani fici. Tajemstvi téchto vymén spociva

v doporuceni. Davejte to, co ma pro Vas malou hodnotu, ale velkou hodnotu pro protistranu.
Chtéjte to, co ma pro Vas velkou hodnotu, ale malou hodnotu pro protistranu. Napfiklad, jste-li
mala reklamni spole€nost, ktera dodava darkové predméty velké strojirenské firmé, asi radi
ustoupite v cenég, rychlosti dodavek a podobné obdrzite-li jako protihodnotu pozvanku pro 2 osoby
na firemni dny této strojirenské firmy. Pro strojirenského giganta je asi nevyznamné to, zda se
firemnich dnd zucastni o 2 osoby vice, kdezto Vy sami si obdobné svoje firemni dny
pravdépodobné nemizete dovolit zorganizovat a navic ziskate skvélou pfilezitost seznamit se s

mnoha potencialnimi novymi zakazniky.

NejcastéjsSi uzitky s nimiz se obchoduje

Vydélat penize

Usetfit penize

USetfit Cas

Uznani

Jistota / uklidnéni

Pohodli / komfort

Flexibilita

Spokojenost, spolehlivost a radost

© © N o g pr> w N

Nékam patfit
. Zdravi

. Status a prestiz

e
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. Informace
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. Seberealizace
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. Perspektiva
Vyjednavaci taktiky

Mohu vyjednavat natlakové. Mohu byt submisivni. Mohu se snaZit byt asertivni a pfatelsky. Je to

moje volba. Chovani druhé strany mohu ovlivnit! Svym chovanim, svoji komunikaci i tim, jak se na
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jednani umim pfipravit. Zalezi i na tom, jaké pocity a emoce nas ovladaji. Strach z mozného
,nevysledku“ vede k tomu, Ze se nechovame pfirozené a upfimné. Hrajeme hry. Casem zjistite, jak
velkou roli ve vyjednavani hraji 3 zakladni proménné: kdo ma lepsi informace, kdo ma vice ¢asu

a kdo umi uplatnit Iépe svoji moc.
Moci ve vyjednavani

Jak uplatnit svoji pfevahu nad protistranou? Vyjednavani je jedna velka hra. Je dobré poditat, ze

s kazdou situaci souvisi 3 zakladni proménné — ¢as, informace a moc.

To co €ini mnohé lidi ve vyjednavani neuspésnymi je jejich vnitfni rozhodnuti chovat se slusné,
seriozné, moralné. Zamyslite-li se, ale nad timto rozhodnutim, zjistite, Ze Vas velmi oslabuje.
Nevyzyvam Vas nyni k tomu, byt vulgarni, nemoralni a arogantni. Budte ale pfipraveni, Zze Vas
protivnik na Vas takto bude pusobit. Mozna ve Vas vyvola tyto pocity jen proto, ze se rozhodl v{ici
Vam pouzit nékteré z moci, které Vy sam nepovazujete za korektni. Uchopte svoji moc do svych
rukou. Poznejte, jak se s nimi da pracovat a teprve pak se rozhodnéte, zda je chcete, nebo

nechcete, pouzit.

Moc konkurence

Moc rizika

Moc oddanosti

Moc odbornych znalosti
Moc poznani ,potfeb*
Moc investice

Moc legitimity

Moc odmeény/trestu

© © N o g w DR

Moc ztotoznéni
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. Moc moralky
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. Moc precedentu
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. Moc vytrvalosti
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. Moc pfesvédcovacich schopnosti
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. Moc postoje — nejhlife se vyjednava sam za sebe
Hledejte reseni

Jan a Marie, obchodni zastupci pojiStovny si maji rozdélit mezi sebe stavajici kmen klientu, ktery

zustal po jejich dlouholetém kolegovi, ktery zacal pracovat pro konkurenéni pojiStovnu. Jakou
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zvolite strategii pro vyjednavani, jste-li v pozici Jana, Marie nebo jejich nadfizeného? Pokuste se

vymyslet takové fedeni, které uspokoji vSechny strany.
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