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OBCHODNIi DOVEDNOST! |



NEJDULEZITEJSI...

neni, CO prodavam, ale KOMU



STRUKTURA OBCHODNIHO JEDNANI

Priprava
Navazani kontaktu
Zjistovani potreb

Nabidka reseni

Namitky a argumentace

Uzavreni

Nasledné kroky




PRIPRAVA NA JEDNANI

zvladnuti produktu, jeho silnych a slabych stranek
profil a historie klienta

priprava argumentace a reakce na predvidatelné
namitky

materialy - vizitky, prezentace, vzorky



UVOD JEDNANI

pozdrav, podani ruky
prvni dojem
neverbalni komunikace

predstaveni planu jednani/struktury prezentace



LJISTOVANI POTREB
klicova faze — dle toho nastavujeme spravny postup

KLADENI OTAZEK
AKTIVNI NASLOUCHANI



KLADENI| OTAZEK

UZAVRENE OTAZKY OTEVRENE OTAZKY

Odpovéd ANO-NE Odpovéd celou vétou

Na zacatku jednani - rozvijeni
tématu, zjiStovani nazor

Chceme-li jednoznacnou odpovéd

Zpomaluji rozhovor
Ne mnoho za sebou - spisSe na

zaver jednani Zacinaji ,,jak, kdy, kde, kolik...

» Neskakat mezi tématy, od vSeobecnych otazek ke konkrétnim, nejprve otevrfené, potom uzavrené



AKTIVNI NASLOUCHAN!I

proces, kdy davame partnerovi najevo zajem s cilem ziskat co
nejvic informaci

povzbuzovani partnera k dalsSim vypoveédim
,,aha, rozumim, skutecné?, myslite tedy, ze...?
neverbalni komunikace ve smyslu ,,ja vas vnimam*
neskdkat do reci (radsi si napsat poznamku)

CHYBY: skakani do reci, prebirani slova, absence ocniho kontaktu,
pasivita, nereagovani, projevovani otevreného nesouhlasu



NAVRH RESENI

cas pro argumentaci:
vlastnosti popisuji, vyhody prodavaji
argument je silny tim, co je dlleZité pro partnera, nikoliv pro nds
primérend délka, jeden hlavni argument, srozumitelné formulace
opakovani argument
jak byt presvédcivy:
vlastni davéryhodnost
pozitivni taktni tdn (respekt, nikoliv premlouvani)
silné ddvody na podporu argumentu
argumentace prizplsobena partnerovi
apelovani na potreby daného partnera (zjisténé v predchozi fazi) a prinosu produktu pro né;j



NAMITKY

prekazka na strané zakaznika - reakce NE

obchodni pfipad bez namitek témér neexistuje

POSTUP:
vyslechnuti a uznani namitky — pripadné dalsich namitek a doplnujicich info
reSeni ndmitek, kromé téch faleSnych (osobni dlivody, nesympatie, nedivéra,
kompetence) - je tfeba aktivné naslouchat

metoda ,,kromé toho?*
nevyslovené namitky — pomahaji uzavrené otazky, shrnuti a zadost o potvrzeni



UZAVRENI OBCHODU

sledujeme nakupni signdly (neverbalni, verbaini)
rekapitulace jednani
dohoda na dalsim postupu

neverbalni komunikace — dobry posledni dojem



NASLEDNE KROKY

zpracovani zapisu a zaslani druhé strané
slibene materialy poslat do nejdrive
udrzovani vysoke intenzity komunikace

hledani dalsich prilezitosti



PRICINY NEUSPECHU

nizka iniciativa

nedodrzovani schlizek a terminu
nespolehlivost

neprofesionalita

vysoka cena



