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Vitejte,

zadina nova éra vaseho Zivota.

Naucite se uzavirat obchod a vytvaret
kvalitni obchodni pratelstvi.



N Umeéni prodat a vytvorit obchodni pratelstvi
O, Vitejte

Vitejte!

Jako spravny obchodnikjiz vite, kdo jste a kdo jsou vasi klienti. Vite, jak s nimi komunikovat,
vyjedndvat a ovladate mistrné manipulaci. To jsou tzasné véci! Jako obchodnik ale hlavné
potiebujete obchod - a to uzavieny obchod. Budete se tedy ucit, jak spravné obchod uzaviit
a v neposledni fadé také, jak vytvaret a udrzet obchodni pratelstvi.
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Pravidla béhem setkani ( A
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Pravidla béhem setkani

Pokud opravdu chcete dosdhnout vseho, ¢eho dosahnout mtizete, dodrzujte prosim
nasledujici pravidla. My udélame vse pro to, abychom vam vytvofili podminky k tomu,
abyste ziskali nové védomosti a uméli je efektivné pouzivat. Zda se tak opravdu stane, vsak
zélezi hlavné na vas.

Informaci bude mnoho a cvi¢eni budou naro¢nd, proto se prosim pred
samotnou vyukou i béhem ni dostatecné stravujte a dodrzujte pitny rezim.
Také je vhodné, abyste hodné odpocivali a neponocovali - cviceni vyZzaduji
maximalni soustfedénost.

Béhem dni, kdy bude trvat vyuka, se prosim vyvarujte alkoholu a jinych
drog. Cim vice budete skute¢né sami sebou, tim lepgich vysledkii dosahnete.

Bud'te proaktivni. Kdykoliv vdm néco bude vrtat hlavou, nebo si nebudete
nécim jisti, zeptejte se svého lektora. Neméjte obavy, jelikoz vas dotaz mize
velkou mérou pomoci i ostatnim. Neptejte se ostatnich dcastnikd, protoze
neni jisté, zda znaji spravnou odpovéd. Véfte tomu, Ze je pro vds mnohem

vyhodnéjsi se ted’ zeptat a ihned ziskat spravnou odpoveéd’, nez pozdéji litovat,
Ze jste né¢emu nerozuméli.

Lektor ma zodpovédnost za pritbéh vyuky, a proto ma plné pravo znemoznit
pfistup osobam, které by se svoji aktivitou snazily vycvik jakkoliv tcelové
narusovat.

Ptiabsolvovani tohoto modulu dbejte prosim na to, Ze si budetejisti vyznamem
kazdého slova, na které narazite. K dispozici budete mit vzdy pfipravené
slovniky cizich slov a slovniky spisovného jazyka. Pokud se stane, Ze budete
mit pocit, Ze danému slovu nerozumite, nebo vam pravdépodobné unika
néjaky z jeho vyznamti, objasnéte si ho.

Pozor! Castou chybou je, Ze se lidé domnivaji, Ze takto budou piisobit jen nova
a neobvyklé slova. Neni tomu tak, existuje mnoho slov, kterd lidé aktivné
vyuzivaji, aniz by plné chépali, co znamenaji.

A posledni, velmi ddlezité pravidlo. Uéastniky vycviku vnimejte jako
uzavienou skupinu. VSe, co se ve skupiné odehraje, tam také zustane.
Stejné jako vy si miiZete dovolit byt otevieni, dopfejte tuto vysadu i ostatnim
Gcastnikam.
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Kodex

Kodex

1. Jsme davéryhodna skupina
* to, co si tu fekneme, tady i zlistava (to samé plati i pro online komunikaci)
* chceme, abyste se zde citili komfortné (co se tyka sdileni informaci)
2. Trénujeme pro prospésnost
* vSe, co se tu nauc¢ime, je pouze k dobrému tcelu
* dopady a tcely maji byt pouze prospésné
* rozhodné tu nejste proto, aby se z vas stali manipulatoti
3. Jsme otevieni a naslouchame
* pfijimame odpovédnost za to, Ze jsme co nejvice otevieni novym vécem a rozvoji, ale
i navzdjem jednotlivym lidem v této skupiné
* v momenté, kdy tu budeme diskutovat, a nékdo fekne néjaky nazor, nikdo ho nema
pravo soudit ¢i kritizovat chceme si naslouchat, jsme otevieni, chceme si budovat
vztahy
4. Praktikujeme a experimentujeme
* praktikujeme, zavadime véci do praxe, experimentujeme
* neustale zkousime nové véci a vyhodnocujeme, co ndm prindsi (pokud je to spradvné
a prospésné, pokracujeme v tom, v opa¢ném pifipadé nas to néco nauci, a my se
vydame novou cestou)
5. Pfipravujeme se a potiebujeme feedback
* na kazdém setkéni, stejné tak jako na kazdé jednani se pfipravujeme
* kazdéjednani/setkdni vyhodnocujeme, abychom méli zpétnou vazbu, kterou ziskame
nejenom od lektora, ale budeme ji sami chtit i od klient{
6. Rozvijime se kazdy den

* je dulezité chtit se posouvat a prekracovat svoji zonu komfortni zé6nu
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Jak s touto publikaci pracovat?

Jak s touto publikaci pracovat?

\ e

Zde je ndzorny ptiklad, jak pouzivat tuto publikaci. Podivejte se na vysvétleni ¢asti, které

véas zde ¢ekaiji.

Uméni prodat a vytvorit obchodni piatelstvi
Postup pti uzavirani obchodu

1 pfi podpisu objednavky vedu zakaznika. Casto objednavka obsahuje nékolik stran textu
nebo se odkazuje na néjaké externi dokumenty typu Vseobecné obchodni podminky nebo
konkrétni paragrafy zakona atp.

V této oblasti mé , vyskolil” jeden zakaznik, ktery je advokat. Byl to muj prvni pravnik,
se kterym jsem uzaviral objednavku, a tak jsem ocekaval, ze bude na smlouvy pedant a
peclivé jsem se na ného piipravil. Kromé bézné objednavky jsem mu natiskl i Vseobecné

piikLAD Podminky, Podminky tarifti a slev, které dostal a tuto hromadku dokumenttt mu hrdé
nesl.

On se na mé tak podival a fekl: , vy si myslite, Ze to budu cist?

Odpovédél jsem: , myslel jsem, Ze jako priavnika vds to bude zajimat”.

On mi na to odveétil: ,a kdyz se mi v té smlouve nebude néco libit, zmenite to kviili mne?”.
Nezbylo mi nez mu fici: ,, to bohuzel ne, je to standardizovand formulirovd smlouva”.

On odveétil: , Tak vidite, takZe nema smysl, abych to cetl, kde to mam podepsat?”

Od té doby i s pravniky pouzivam stejny postup. Pozédam je o kontrolu hlavicky - idajt o
ném a jeho firmé, nasledné spole¢né s nim projdu, Ze je v objednévce zaneseno vie, na cem
jsme se dohodli, a necham si od né&j odsouhlasit, Ze je to v pofddku. Pak uz mu jen ukazi,
kde to potvrdi svym podpisem.

Zavére¢né/uzavirajici otazky

Zéavéretné otazky vedou ke smlouvé. Typickd zévérena otdzka zni: ,Brani jesté néco
k uzavieni obchodu?” Zavérecné otazky pokladate neustédle proto, abyste zjistili, zda
sméfujete k uzavieni obchodu, zda jste na spravné cesté, a jedete spravnou rychlosti.

Uzavirajici otazky pokladate pfedtim, nez jste uzavieli obchod, ale chovite se tak, jako
byte jiz obchod uzavieli: , Platit budete v hotovosti nebo kartou?” Uzavirajicimi otazkami
vytvéftite na klienta korektni tlak, protoze je pokladate v takové fazi myslenkového
nastaveni, jako byste obchod jiz uzavfeli. V tu chvile klient rozhoduje o tom, zda bude
obchod uzavien, ¢i vas vrati to okamziku ptred uzavienim. Chovate se, jako kdybyste jiz
prodali, jen potfebujete doladit drobnosti. Pokud klient akceptuje tuto vyzvu, uzavieli jste
obchod. Jakmile ne, vrati vés pred zavér.

Zavéretné otézky jsou vasi vlastni snahou obchod uzaviit. Cim vice otdzek na zpétnou
vazbu pokladate, tim vice klient vnimd, co mu fikate, jak s nim jednate.

Uzavirajici otazky se nebojte pokladat i béhem jednani. Tim se ujistite, zda jste jiz nahodou

obchod neuzavfeli. Je spoustu obchodnikii, kteff mluvi a mluvi, pfitom uz déavno obchod
uzavieli. Cimz od sebe klient odradi.

Zivérecné/uzavirajict otdzky

DOPLNUJIC
VIDEO

ale také z ¢loveka, ¢ danou situaci zaziva. Tim se muZe stat, Ze bude chtit
lidi, pfestoZe nejdfive nechtéli.

PPipravte yi prezentaci sebe samotwélo (3 minuwty). Cilem je,
abyste nadohli ywé publikwm, odUiZili se a zawnechali ykwélg

- dojenm.
CVICENI

42

10

Pro lepsi pochopenti
uvadime konkrétni
ptiklady a pfibéhy
Z praxe.

Kazdému tématu je
vénovan dostatek
ucebniho textu,
ktery vysvétli danou
problematiku.

Kapitoly obsahuji
dopliujici videa k dané
tématice, ke kterym se
dostanete jednoduse
pomoci QR kédu.

Pochopeni studované
latky si ovéfite pomoci
cviceni, které nésleduje
ihned po vysvétlujicim
textu.
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Jak s touto publikaci pracovat?

Navic na konci publikace naleznete volné papiry, které je mozné pouzit jako prostor na
poznamky, kdyZ si budete chtit cokoliv poznamenat.

Uméni prodat a vytvofit obchodni pratelstvi uam,
Misto pro poznamky

Listy na vase poznamky
e—————— naleznete Gplné na konci
této publikace.
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Co vas ¢eka v BBA studiu?

Umeéni prodat a vytvorit obchodni pratelstvi @
Co vas ¢eka v BBA studiu? =
o

1. modul - Vim, kdo jsem ja a kdo je maj klient

Nejtypictejsi problém obchodnika je, Ze vlastné viibec nevi, kym je. Je nesmirné dtlezité,
aby kazdy védél, kym je, dokazal to pojmenovat, a nasledné s tim i pracovat. Diky tomu
se pak stdvate nejen excelentnimi obchodniky tim, Ze se zlepsi néjakd vase dovednost
obchodovat. Stanete se stabilnéjsi osobnosti, ktera jiz nebude potfebovat zddného
privodce, protoze oporu najdete sami v sobé.

* Vim, kdo jsem ja.

* Vim, co je muj artikl.

e Véfim svému artiklu.

* Vim, kdo je mj klient.
* Vim, jak klienta ziskat.

2. modul - Vyjednavani, argumentace, ovliviiovani

V této casti se budeme zabyvat principy obchodniho jedndni. Nauc¢ime se vyjednavat,
manipulovat, ovliviiovat, a vidét do druhého takovym zptisobem, aby kdyZ zjistite, Ze klient
nema potiebu, jste ji dokézali vzbudit. Rozhodné to neznamena, Ze se tu naucite prodéavat
Eskymakovi lednicku. Chceme se naucit korektnimu zptisobu obchodovéni, jez patti do
principti, které potiebujete znat, abyste dokdzali obchodni jednani zacit, a argumentovat az
do konce zptisobem vedoucim k uzavteni daného obchodu.

* Faze obchodniho jednani.
* Umim jednat a vyjednavat.
*  Umim komunikovat.

3. modul - Uméni prodat a vytvofit obchodni pratelstvi

V tomto modulu se nau¢ime prodat jakykoliv produkt ¢i sluzku a postavit obchodni
jednani na vztazich, nikoli na tom, co jste museli fesit za studenych kontaktii na zac¢atku.
Jde ndm o to, aby to bylo vztahové. Ti nejlepsi obchodnici maji z vétsiny svych klientt
obchodni prétele, protoze v tu chvili uz nejsou témi, ktefi lovi klienty. Klienti jsou
ziskavani pomoci referenci a $§ifenim dobré zkusenosti.

*  Umim prodat.

*  Umim prodat znovu.

*  Umim vytvofit obchodni pfatelstvi.
* Uméni prednaset a prezentovat.

12



; Umeéni prodat a vytvofit obchodni pfatelstvi
Uvod

Uvod

Zname dva parametry koupi: kupni rozhodovani a kupni chovani.

Diive je rozhodovani, ve své mysli se o koupi rozhodnete. O kupnim chovani mluvime
tehdy, kdy uz mate vybrané zbozi v nakupnim kosiku. Jako obchodnici potiebujete umét
pracovat jak s kupnim rozhodovanim, tak i s kupnim chovanim. Myslenka o kupnim
rozhodovani vznika v okamziku, kdy mate néjakou pottebu.

Kazdy mame potteby, které vyplyvaji bud z identity, nebo z role. Tim, co prodavate,
napliiujete potfeby vyplyvajici z role.

Z pohledu obchodnika sytite klientovu potiebu v roli ndkupciho. Je velice dilezité, abyste
védeéli, zda sytite potiebu identity, nebo role.

V roli ndkupciho potfebuji kdvu. V ramci identity chci ale kavu lahodnou na chuti.

Kdyz si ptjdete dat kdvu v kancelati, kterd je uz tak 2x prosla, potfeby v ramci identity
_ neuspokojite.

PRIKLAD

Dtlezité je vzdy uspokojit potfebu identity. Pokud chcete na konci obchodu uzaviit i
obchodni pratelstvi, ihned v tvodu vaseho seznameni s klientem musite mit jasny cil, a to
poznat potieby jeho identity, a za¢it mu je napliiovat. Nebo klientovi alespoi pomoci s tim,
aby si své potteby napliioval.

Pokud si s klientem vybudujete vztah, nebude vas chtit jen tak vymeénit. Precizni vztah si s
klientem vybudujete tehdy, kdyZ se hned od zacatku budete zajimat o klientovy potteby.
Budete se zajimat o ¢lovéka jako takového.

Jakmile nebudete mit s klientem vybudovany pevny vztah, mtzZete sice prodavat, ale jakmile
klient potka nékoho, kdo hned od zac¢atku pozna jeho potteby a bude je napliiovat, klient
od vas odejde, protoze pociti zdjem od jiného dodavatele. Je tfeba mit vzdy vybudovany
s klientem vztah, jevit o néj zdjem, rozeznat jeho potieby a napliiovat je. Zaméite se na
kvalitni vybudovani vztahu s klientem, a posléze na naplnéni jeho potteby identity.

13



Uméni prodat a vytvofit obchodni pfatelstvi ;
Uvod

Udélejte si mylenkovon rozprovu, kde pti rednem setikdni wizete
v ndsledujicich duechh v progi vyzkouwiet vgie zminéné. Sepiite si,
co a joak pouzijete, abyste s klientem wpervnidi vziod, abyste klienta
poznall vice jako doweka. Newwsi to bgt pouze klient, miiete si to
proproktikovat s mdmow, partnerem, postikem.

CVICENI
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_ ~ Umeéni prodat a vytvorit obchodni pratelstvi
Q. N Postup pfi uzavirani obchodu

Postup pfi uzavirani obchodu

Rozeznat typ zakaznika
Nejdrive pottebujete rozeznat typ zakaznika.

Gausovo rozlozeni

Zakazniky je mozné rozdélit podle tzv. normélniho neboli Gaussova rozlozeni do 3 skupin.
Stied tvoii cca 60 procent béZznych zakaznikd neboli ,normélnich” zakaznikd. Tato skupina
zékaznikt je schopna pfijimat informace, vyhodnocovat je na priimérné trovni, a pokud si
prodejce ziska jejich davéru, nechaji si od ného poradit, protoze véri, Ze jako odbornik jim
poradi dobfe.

Druha skupina jsou zdkaznici, které bychom mohli pojmenovat , profesionalni ndkupci”.
Tito lidé tvoii statisticky cca 20 procent populace a jsou silné analyticky zaméfeni lidé.
Dojem na né udélate pouze tim, Ze znéte spravné odpovédi, zajimaji je data, kterd si stejné
radéji ovéti z vice zdroja. Pokud zjisti, Ze jste jim neposkytli pravdivé informace, tak jste
u nich jako prodejce skon¢ili. Jejich rozhodovani se déla na zakladé rozhodovaci analyzy.
Stanovi si kritéria, pfifadi jim vahy dileZitosti a se ziskanych nabidek vybiraji s minimem
emoci. Na tyto lidi nema cenu pfilis tlacit ani pouZivat rtizné psychologické metody.

Treti skupina, ktera tvofi zbyvajicich 20 %, je z obchodniho hlediska nejhorsi a nema cenu
s témito zakazniky travit piilis mnoho ¢asu. Tito zakaznici maji natolik negativni zkusenosti,
ze nikomu nevéfi. Nenechaji si tedy poradit od prodejce, ale ani nemaji dostatek schopnosti
na to, aby dokazali sami najit nejlepsi alternativu. VétSinou maji jedno z nejhorsich
moznych feSeni na trhu, které je vsak jen utvrzuje v tom, Ze jejich negativni pohled na svét
je v pofadku a vsichni jsou podvodnici, ktefi je okradaji.

Co z toho udélat za zavér: ne kazdy je nas zakaznik, vyhybejte se treti skupiné zdkazniki,
ziskat si jejich dvéru je ¢asové naro¢né a vysledek je nejisty, za stejny ¢as zobchodujete
nékolik standardnich zakaznikd. Pokud zjistite, Ze zdkaznik patti do tieti skupiny, dejte
zakaznikovi nabidku a nechte mi¢ na jeho strané, tfeba se jednou rozkyve, ale mrhat
energii na jeho rozkyvavani je zbyte¢né ¢asové narocné.

15



PRIKLAD

Uméni prodat a vytvorit obchodni pratelstvi .
Postup pfi uzavirdni obchodu

Motiv zakaznika

Dale tu mame motiv zdkaznika. NeZz za¢nu zjistovat konkrétni stav u zakaznika, je potfeba
zjistit jeho vnimani dané oblasti. Jak nad tim pfemysli. Co je pro ného dtlezité. Na zakladé,
¢eho se bude rozhodovat. Jeho postoje a hodnoty. Jakym zptisobem bude probihat cely
rozhodovaci proces. Jak je spokojen se stavajicim feSenim, co se mu na ném libi a co mu
naopak tplné nevyhovuje. Tedy jaké je jeho vnimani reality, abych ji mohl pochopit.

Nejdilezitéjsi je nevytvaret si zde Zddné domnénky, ale na vse se fddné vyptat. Zakaznik
bude mit dobry pocit ze zdjmu, ktery jako prodejce mate. Soucasné si sdm pfi odpovidani
na vase otazky ujasni nékteré véci tim, Ze nad nimi musi pfemyslet.

Mozné si zdkaznik skute¢né az do tohoto okamziku myslel, Ze jedinym rozhodovacim
kritériem je cena, ale vy jste ho navedli na to, Ze by timto zjednodusenym pohledem mohl
zvolit vzhledem ke svym pottebam Spatné feSeni a pak toho litovat.

Jak se ptat na motivy? Pfiklad z nasi branze: ,Pokud si wvolite nového poskytovatele
telekomunikacnich sluzZeb, na zdkladé, ceho se rozhodujete?” Mohou néasledovat 3 typy
odpovédi: jeden dominantni motiv, napf. cena, vycet motivti, které je tfeba si zapsat
presné v poradi, jak je zdkaznik fekl, nebo zjistite, Ze zadkaznik nevi, tedy jesté nad tim
takto nepfemyslel.

Jako prodejce vim, v ¢em jsou nase silné stranky oproti konkurenci a v ¢em ma konkurence
navrch. Pokud se mi zminény motiv tzv. hodi do kramu, tak se ho budu drzet a ptijdu tento
motiv rozebirat do hloubky napftiklad otazkou , Co konkrétné pro Vis motiv A znamend?”.
Pokud se mi to nehodi, tak sméfuji pozornost zdkaznika do sitky k dal$im motivim
slovy ,, Pochopitelné motiv A je velmi diileZity, co ddl Vs napadd kromé motiou A?”

Pokud zédkaznik odpovédél ,nevim”, je potfeba mu pomoci se nad danym tématem
zamyslet ,V pofidku, také jsem si nemyslel, Ze kazdy den premyslite nad tim, kdo mad jaké
a vyhodnéjsi podminky, a priavé proto se Vis chci zeptat, co by musel spliiovat operitor, aby byl
lepsi neZ ten Vis stdvajici?”

Faze jednani

,Nez néco teknu, musim premyslet, co mi ten druhy na to odpovi.”
- Tomas Bata

Uvod

Cilem avodni faze je navéazat se zakaznikem dobry vztah a ochotu komunikovat. Patii
sem predstaveni, ¢asto pfedani vizitek. Krom téchto formalnich véci doporucuji vyjasnit
si ocekavani od schiizky od obou stran, k tomu lze pouzit naptiklad vétu , Co je diivodem
k tomu, Ze jste svolil k nasemu setkdni?”

Nebo se jen zeptat , Reknu Vim ted, co je moje ocekdvini, a pak bych rdd znal Vase ocekdvdni, aby
aby pro Vis byla schiizka maximdlné prinosnd.” Tim, Ze feknu klientovi na tivod své ocekavani,
tak ho tim formuji, mohu pouZzit napiiklad tento avod , Rdd bych se na této schiizce podrobnéji
sezndmil s tim, jak se na na tuto oblast divite Vy, co je pro Vasi firmu diileZité v této oblasti.
Nasledné bychom se spolecné podivali, jak Vase stdvajici feseni koresponduje s tim, co potiebujete.
Pokud najdu prostor k tomu Vim nabidnout fesent, které bude lépe napliiovat Vase potieby, tak Vim
ho odprezentuji, pokud se Vim bude libit, tak se domluvime na dalsSim postupu. Pokud zjistim, Ze to
mite skvéle vyresené, tak vam to pochvalim a v klidu se rozejdeme. Souhlasite s timto postupem?”
Klienta tak zbavim strachu, Zze mu budu néco nutit, a sou¢asné ziskdm jeho prvni souhlas,
takZe se mohu zacit ptat a analyzovat. Klient se uvolni a otevfe.
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Je také dobré urcit si casovy rdmec, kolik na Vas ma zdkaznik ¢asu. Pokud vidim, Ze zdkaznik
je myslenkami jinde nebo ma velmi malo ¢asu, pak je lepsi domluvit si jiny termin schiizky.

Analyza motivi, potfeb, potencialu a stavajiciho stavu

V této ¢asti jedndni potiebuji zjistit, jak klient vhima danou problematiku, jak o tom viibec
premysli, jaké jsou jeho postoje, hodnoty a motivy v této oblasti. Zda jiz ma néjakou
predstavu, jak by feseni mélo vypadat a jak moc je v této oblasti odborné vzdélan. Mozna
zde narazim i na né&jaké zastaralé ¢i dokonce nepravdivé informace, ze kterych klient
vychézi, a i s tim mohu nésledné pracovat.

V druhé ¢asti se teprve divam na stavajici stav, jak to ma klient nyni feSeno. Souc¢asné hned
vidim, jak moc koresponduje jeho feSeni s tim, jak by to chtél mit feSeno. Pfed vlastnim
hodnocenim dam predost tomu, abych klienta k zavéru piivedl sdm pomoci vhodnych
koucovacich otdzek. Neni tak dilezité, co si o tom myslim j4, ale co si o tom mysli klient.
Pokud citim, Ze klient je v dané oblasti laik a pfijal moji roli jako odborného konzultanta
a oc¢ekava, ze mu danou oblast vyfesim, tak tuto roli pfijmu a misto koucovéani zacnu
mentorovat.

Potieby pfedstavuji to, ¢eho si je klient védom, je to ta viditelna ¢ast ledovce. Zatimco
potenciél klienta byva ¢asto mnohem vétsi, plave vSak pod vodou a neni vidét. VétsSinou
si ho neni védom ani sdm zakaznik. Ja jako prodejce mohu ale vidét vice a zdkaznika na to
navest.

7 Xz

Zakaznik ma na faktute jen jedno telefonni ¢islo. Sam tvrdi, Ze jich vice nepottebuje, Ze je
ve firmé sam. Mohu se ho zeptat, jak to mé feSeno v roding, jak mé feseny internet doma
a ve firmé. Timto postupem mohu nékolikanasobné zvysit jeho potencidl a diky sdruzeni
vice sluzeb k ndm mu soucasné dat lepsi cenu.

Prezentace feSeni

V této fazi jiz mam vsechny potfebné informace a podklady k vytvoreni nabidky/feseni.
Nékdy potfebuji nabidku zpracovat a na prezentaci si domluvit druhou schtizku, nékdy
jsem schopen rovnou prezentovat. Pfed prezentaci podtrhnu predpoklady, ze kterych
vychdzim, a nechdm si je odsouhlasit. Ukazuji spojitost mezi tim, co je pro zdkaznika
dilezité, a tim, co mu navrhuji. Po dokonceni prezentace nechdm prostor na otazky. Mezi
otdzkami ¢asto pfichdzi i namitky, které zpracovavam viz nasledujici stranky.

Vyjednavani

V prvni fadé je tfeba mit k namitkdm pozitivni pfistup. Namitky jsou projevem zajmu
zakaznika. Namitka ndm fika, Ze se nam podafilo druhou stranu natolik zaujmout, Ze
o nabizenim feSeni redlné pifemysli, a pokousi si predstavit, jak by to vypadalo v praxi.
Nejhorsi je zakaznik, ktery ml¢i.
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Uzavieni obchodu

Toto je mij cil a obchod mohu uzavi#it kdykoliv poznam, Ze je na to zadkaznik pfipraven. J&
na to pouZzivam otézku , Brani jesté néco tomu, abychom uzavreli objedndvku?”. Bud’ se vratime
do faze vyjednédvani a zpracujeme namitku/obavu, kterou zdkaznik ma nebo jsme v cili
a zacind jiz rutinni proces administrace zakazky, ktery musim jako prodejce bravurné
ovladat. Neni nic horsiho, nez kdyZz se sdm prodejce boji toho, Ze to zadkaznik bude chtit
a on nevi jak to zprocesovat, protoze se jedna napiiklad o novy produkt.

Namitky

Typy namitek

Ne kazda ndmitka potfebuje zpracovat. V nékterych ptipadech to totiz jen vypada jako
namitka, ale ve skute¢nosti jde jen o jakousi poznamku k tématu nebo otdzku na detail ¢i
komentér z jeho strany. Zakaznik uz miize byt pfipraven koupit, ale jesté zkousi vyjednat
n&jakou slevu. Takova namitka mtze znit , Je to drahé!”, ,, Néjakeé sleva by jesté nesla?”. V tomto
pfipadé staci pouzit techniku, které se nékdy fik4 houpaci kiini, tedy znovu se vrétit k tomu,
co jiz vime, Ze se zdkaznikovi na daném produktu libi a je to pro ného dalezité, a znovu to
s nim projit.

Ktﬁ)\ Ty volné minut navic pro volani na

Slovensko Vim takto vyhovuji?

[ ANO.

K@)\ To, Ze si oproti stdvajicimu resent

zavoldte i u vds na chateé, je pro Vis diileZité?

K@D\ Super, takZe jdeme do toho?
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Zakaznikovi znovu pfipomeneme vsechny pfednosti, které nase feSeni pro ného m4, aby
si uvédomil, Ze pfevazuji nad druhou cenou rovnice a to je nutnost za to néco platit, at uz
penézi nebo néjakou ndmahou.

Pokud namitka znovu nepfijde, mdme vyhrano, pokud se bude opakovat, pouzijeme
postup na zpracovani ndmitky.

Jina situace je néjaky objektivni stav, ktery brani pokracovani obchodu, pt. zdkaznik u sebe
nema penize, zakaznik neni opravnén podepsat objednavku sam, zakaznik zjistil, ze ma
smlouvu jesté na rok a pokuta za piedc¢asné ukonceni je piili§ velkd a pfechod by se mu
ted’ nevyplatil. Zde je potfeba se pokusit se zdkaznikem najit konkrétni feseni této situace
a domluvit se na dalsim kroku. Nemélo by Zadny smysl dévat zdkaznikovi tfeba slevu,
kdyZ ndm to nijak situaci nevyiesi.

Obcas se stava, ze zdkaznik neumi fici ne a misto toho stdle generuje néjaké namitky
a hleda dtvody, pro¢ by to neslo. Tento stav je tfeba rozpoznat a u¢init tomu pritrz. Kazda
ndmitka totiz vypada jako posledni a kdyz ji tspésné odstranime, tak zédkaznik vymysli
dalsi. V tomto piipadé je tfeba zaméfit se na to, zda se ma vibec smysl danou ndmitkou
zaobirat, zda nas jeji vyfeSeni nékam posune. Lze fici napiiklad , Zeptim se Vis, kdyz se
nam podari odstranit tuto prekazku, bude jesté néco jiného branit tomu, abychom udélali spolu tu
objedndvku?”. Pokud zakaznik fekne, Ze ne, tak mame vyhrano, pokud se za¢ne vymlouvat,
tak s nejvétsi pravdépodobnosti nemd zdjem, jen ndm to neumi fici. V tomto piipadé to
mohu pFimo oslovit ,Mdm z toho naseho jednini dojem, Ze vy moc nemdte zdjem o mé sluzby,
vnimdm to spravné?”. Zde vétsinou jiz dostaneme jasnéjsi odpoved. Pokud by mél zakaznik
opravdu zdjem, vypsal bych s nim vSechny aktudlni prekazky, rozttidil je dle dileZitosti
a odstranil ty dalezité a ostatni nechal byt.

Zpracovani namitky
Pro préci s namitkami existuji rlizné postupy, mné se v mé osobni praxi nejvice osvédcil
nésledujici postup.

1. Vyjasnit namitku

Lidé maji tendenci vytvéret si vlastni domnénky. MiZe se tak lehce stat, Ze prodejce
ndmitku pochopijinak, nezjakji myslel zakaznik, a hned za¢ne argumentovat. Vysledkem
pak je to, e misto aby jednu namitku odstranil, ssm druhou vytvoii. Casto takovou, které
by zdkaznika ani nenapadla. Proto je dilezité si vyjasnit, nez za¢neme argumentovat, co
tim chtél zakaznik fici. Tento postup totiz pomftize i samotnému zédkaznikovi si v hlavé
srovnat, co konkrétné mu vadi.

Namitky casto obsahuji n&jaka neurcité slova, napt. ukazovaci zajmeno ,to”. Je to drahé.
To si nemohu dovolit. To neni mozné. To mi za to nestoji. Musim si to jesté rozmyslet.

Co konkrétné vyvolalo tuto reakci u zdkaznika, to z toho nevyplyva. Nejlepsi postup je
oslovit to ,to”.
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C@)\ Rada bych spravné pochopila to, co fikate.

Co konkrétné se Vam zda drahé?

Co myslite tim, Ze to neni mozné?
Co konkrétné Vim za to nestoji?

Musim si to jesté rozmyslet.

o ¢
3

w
C@)\ Co konkrétné si potrebujete jesteé rozmyslet?

Vysledkem tohoto kroku je, Ze jiz vime, co tim zdkaznik mysli, a miZeme na tom
stavet.

2. Ztotoznit, potvrdit

Pokud bychom zde zacali hned zdkaznikovi argumentovat, tak by se také mohlo
stat, Ze za¢neme hrat takovy ten slovni ping-pong. Nize muzete vidét schématické
znazornéni Spatné vedené komunikace.

Zadkaznik Prodejce

e ¢

b
L 4 o
K@)\ i‘ Ne ne, je to ctverec, o tom neni pochyb. i

Podivejte se poridné, to je prece jasny
kruh, vy to snad nevidite?

i Budu Vis muset opravit, je to kruh. |

- B
(@) ij Beézte pryc, ja se s Vami nebudu hddat. i
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Tento postup nevede moc k vysledktim. Ani nebude zaleZet na tom, kdo bude mit vétsi
vytrvalost ¢i ego. Zakaznik ma totiz vzdycky pravdu. Zkusme jiny postup.

Zkusme piestat hrat proti sobé a za¢neme hrat spolu. Je potieba opustit svoji stranu
hfisté a jit se podivat na stranu zdkaznika, jinak nikdy neuvidime jeho thel pohledu
a nikdy nepochopime, proc¢ to tak vidi.

Jak by to mohlo vypadat v praxi:

, Naprosto chipu, Ze doplatek 1000 K¢ na modem se Vim zdd hodné. Casto se setkdvim s tim,
Ze si to zakaznici mysli.”

3. Vyargumentovat

Nésledny krok je ten, Ze kdyZz uz stojime vedle toho naseho obchodniho partnera, tak
ho pomyslné vezmeme kolem ramen, zavedeme ho na nasi stranu stolu a ukdzeme mu,
z ¢eho vychazi nase pfedstava.

, Ukazi Vam cenik z Alza.cz, kde tento modem stoji 2500 K¢, za méné jej ani v jiném e-shopu
nenajdete. Ve skutecnosti je tato cena z nasi strany dotovand a ptinese Vim to tisporu 1500 K¢
proti bézné cené.”

4. Ovérit odstranéni namitky

Ted' pfijde na laméni chleba a ukéze se, zda jsme byli v odstrafiovani namitky tspésni.
Obchodnici maji ¢asto tendenci zde polozit otazku typu ,Tak co, uz jste to konecné
pochopil?” Toto ale neni dobra cesta, nékterého zdkaznika to miZe popudit, jiny zase
sklouzne k univerzalni reakci, kterou ho naucil nas skolsky systém ,jasné, uz to chipu®
bez ohledu na to, zda to je pravda.

Doporucuji zde spiSe vyuzit toho, Ze vezmeme celou zodpovédnost na sebe.

., Vysvétlil jsem Vim to tako srozumitelné?” Z druhého ¢lovék vzdy udélame , blbce” radéji

nez ze sebe, takZe zde je vétsi $ance na to obdrzet misto socidlni odpoveédi odpoved
pravdivou a mit moznost pomoci dal$ich argumentti ndzor zakaznika zménit.

5. Vyzva k obchodu

Je to ptece logické, kdyZ uz mezi nami a zdkaznikem namitka nestoji, Ze by uz nic nemélo
branit tomu si placnout. Jak to zjistim? Udélam vyzvu k obchodu: , Brini tedy jesté néco
tomu, abychom podepsali objedndvku?” nebo , Tak co, pane Novdku, jdeme do toho?”, ,, Mohu
tedy nachystat objedndvku?”

Mohou se stat pouze dvé véci: zdkaznik prijde s néjakou dalsi ndmitkou, takZe projedu

opét celé kolecko, nebo uz jsme vSechny namitky vyc¢istili, takZe mame vyhrano a jdeme
do zavérecné faze.
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Splnitelny pozadavek
Obcas se béhem jednani mtize stat to, Ze zdkaznik ma jesté néjaky dalsi specificky pozadavek
nad rdmec nasi nabidky. Inspirovat ho k tomu mftize tfeba nabidka konkurence.

Zde je tfeba zjistit, zda se jedna jen o thybny manévr, nebo je to posledni véc, kterd nas déli
od uskute¢néni obchodu.

e ¢
3

\ 4
Ktﬁ)\ Chdpu spravné, Ze konkurence Vim
ddvd stejné podminky, jen Viam ddvaji
navic ten modem za 1 K¢
misto za 1000 K¢?

[ ANO.

S
\ 4 _
M Bohuzel dat Vam modem za 1 K¢ neni

v mé kompetenci, ale kdybych
dokdzala zajistit pro Vis nestandardné

u svého nadrizeného tuto vijjimku, stilo
Lb.yiesvtev néco v cesté tomu dohodnout se?

B |

Zde se ukaze legitimnost pozadavku ze strany zdkaznika. Pokud nam zde slibi, Ze ano, tak
pak to berme jeho hozenou rukavici, zajistéme mu to a obchod ihned uzavieme.

Uzavieni obchodu

Plati zde kovafské pravidlo, Ze je tfeba kout Zelezo, dokud je Zhavé. Toto pfirovnani je
velmi pfihodné. Je potfeba byt dobrym ,kovafem” a poznat, kdy je ta spravna teplota na
to, do toho , prastit” a jakou zvolit silu dderu. To chce praxi. Kazdy material /zdkaznik ma
jiné vlastnosti. Pokud za¢nu busit do nedostate¢né nahfatého Zeleza, mohu mit libovolné
velkou silu, ale nedokédZzu nic. Pokud naopak ten okamzik prome$kdm a nechdm zakaznika
opét vychladnout, opét nemam v tomto stavu Sanci uspét. Uzavirat obchod tedy mohu,
kdykoliv ucitim, Ze je na to spravny okamzik.

K zavéru se mohu dostat pres namitky. Pokud naptiklad namitky nepfichazi, tak mohu
plynule pfejit k uzavieni objednavky, jak se fika, ,ml¢eni znamend souhlas”. Sta¢i mi, Ze
zékaznik alespori ndznakem potvrdi, Ze souhlasi s navrzenym feSenim. V tu chvili pfechéazi
do faze uzavieni obchodu tedy napiiklad podpisu objedndvky. Sta¢i mi na to otazka typu
., Objedndavku diame na firmu nebo na Vis?”. Ptechod by mél byt plynuly, a pokud jste odvedli
dobrou praci v piedchozich fazich jednani, tak jiz jde hladce.
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I pti podpisu objednavky vedu zakaznika. Casto objednavka obsahuje nékolik stran textu
nebo se odkazuje na néjaké externi dokumenty typu VSeobecné obchodni podminky nebo
konkrétni paragrafy zdkona atp.

V této oblasti mé ,vyskolil” jeden zédkaznik, ktery je advokat. Byl to mtj prvni prévnik,
se kterym jsem uzaviral objednavku, a tak jsem ocekaval, Ze bude na smlouvy pedant
a peclivé jsem se na ného ptipravil. Kromé béZné objednavky jsem mu natiskl i VSeobecné
podminky, Podminky tarif(i a slev, které dostal a tuto hromadku dokumentt mu hrdé
nesl.

On se na mé tak podival a fekl: , Vy si myslite, Ze to budu cist?

Odpovédél jsem: , Myslel jsem, Ze jako pravnika vds to bude zajimat”.

On mi na to odvétil: ,A kdyz se mi v té smlouvé nebude néco libit, zménite to kviili mné?”.
Nezbylo mi nez mu fici: , To bohuZel ne, je to standardizovand formulirovd smlouva”.

On odvétil: , Tak vidite, takZe nemd smysl, abych to cetl, kde to mdam podepsat?”

Od té doby i s pravniky pouzivam stejny postup. Pozaddm je o kontrolu hlavicky - adaji
o ném a jeho firmeé, nasledné spolecné s nim projdu, Ze je v objednavce zaneseno vse, na
¢em jsme se dohodli, a nechdm si od néj odsouhlasit, Ze je to v pofddku. Pak uz mu jen
ukazi, kde to potvrdi svym podpisem.

Zavérecné/uzavirajici otazky

Zavérecné otazky vedou ke smlouveé. Typickd zdvérecnd otdzka zni: ,Brani jesté néco
k uzavieni obchodu?” Zavére¢né otdzky pokladate neustdle proto, abyste zjistili, zda
sméfujete k uzavieni obchodu, zda jste na spravné cesté a jedete spravnou rychlosti.

Uzavirajici otazky poklddate predtim, nez jste uzavieli obchod, ale chovéte se tak, jako
byte jiz obchod uzavfteli: , Platit budete v hotovosti nebo kartou?”. Uzavirajicimi otazkami
vytvarite na klienta korektni tlak, protoze je pokladate v takové fazi myslenkového
nastaveni, jako byste obchod jiz uzavteli. V tu chvile klient rozhoduje o tom, zda bude
obchod uzavien, ¢i vas vrati to okamziku pred uzavienim. Chovate se, jako kdybyste jiz
prodali, jen pottebujete doladit drobnosti. Pokud klient akceptuje tuto vyzvu, uzavieli jste
obchod. Jakmile ne, vrati vas pfed zavér.

Zavérecné otazky jsou vasi vlastni snahou obchod uzaviit. Cim vice otazek na zpétnou
vazbu pokladate, tim vice klient vnima, co mu fikate, jak s nim jednate.

Uzavirajici otazky se nebojte pokladat i béhem jednani. Tim se ujistite, zda jste jiz ndhodou

obchod neuzavfeli. Je spoustu obchodniki, ktefi mluvi a mluvi, pfitom uz ddvno obchod
uzavteli. Cimz od sebe klient odradi.

Zivérecné/uzavirajici otdzky
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Prostor pro pozndwmky
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Vztah = davéra x porozuméni

Vztah je zaklad celého obchodu. Pokud ho nevytvofite, nebude nic fungovat. Nejdfive
vytvoftite s klientem vztah. Jakmile vztah vytvofite, budete zjistovat, co klient potiebuje.
Obrécené to nejde. Klient, se kterym nebudete mit vytvofeny vztah, vam nefekne, co
potiebuje. JestliZze chcete védét opravdivé autentické potteby klienta, potfebujete mit vztah.
Vyplati se ve jménu uzavreni spoluprace mit nékolik setkéni jen kvtili tomu, abyste vytvorili
vztah. Vztah by nemohl fungovat bez porozuméni. Porozuméni se sklada ze tf{ podmnozin:
sympatie, empatie a sdileni. Chcete-li s nékym mit porozumeéni, zaklada se to tak, abyste
zaroven posilili vzajemné sympatie, uméli se do druhého vcitit a vnimat svét i jeho o¢ima a
sdileli jste. Vite, komunikovat dokaZe téméf bez problémt kazdy. Komunikace je zpravidla
o informativnich vécech, ale sdileni vyzaduje urcitou hloubku, bezpe¢né prostiedi a

N

otevienost. To, co sdilite, ovliviiuje druhé a pravé diky tomu, vznikaji pevnéjsi vztahy.

Objektivni realita v podstaté neexistuje. Kazdy z nas vnima vse, co se kolem ného dé¢je,
subjektivné. Jeho vnimani reality ovliviuji jeho zkuSenosti, ndzory, postoje, hodnoty, co
mu fekli rodice, jeho pfesvédceni a informace, které jiz dfive dostal.

Pokud nechate dva lidi pozorovat stejnou situaci a pak se jich zeptéate, co se tam stalo, kazdy
vam ji popiSe trosku jinak. Kazdy si v8ima trosku jinych detailti. To, na ¢em se shodnou, je
jejich spole¢né vniméni v dané oblasti. Krasné to mlizete pozorovat napiiklad v politické
diskuzi, kde bude zastoupen reprezentant levice a pravice.

Dilezité je najit v rozhovoru néco, na ¢em se shodneme s druhou stranou. Proto je dobré
o druhé strané dopredu néco védét. Pokud o ni nic nevim, tak mi nezbyva, nez se zacit bavit
o pocasi ¢i jiném nekonfliktnim tématu.

Zowyslete se a vybovte si b zndwmé a kowmorddy, nopadd vis
s [ S mvss 72, il (0, 0 (e IR e A i sV,
spoleiné ndzory atp. Jak dobie se vim s nimd o tom komunikuje?
Mdte we swem okoll wekotro, s km si tzy. wemdte co Flet? Vase octhota
§ i komwunikovat je na ,,bodu mrazuw Kolik tolvo mdte spoleénéno?
A jakqg k wemu mdte vzialh?
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Vztah = dGvéra x porozuméni

Mtize se i stat, Ze i kdyZz dva lidé chtéji to samé, pohdadaji se. Je to proto, Ze v tom okamzZiku
jednaji dvé jiné identity. V takovém okamziku je zapottebi, aby jedna ze dvou identit méla
velmi silnou a pevnou zdkladnu, byla ochotna si sednout, snaset, ze druha identita na ni
kiic¢i, uklidnit se a nechat prostor pro uklidnéni i druhé osoby.

Pokud mate $patny den, je lep$i zacit navazovat vztah za potieby role. Takové jednani je
legitimni, pokud ho provéadite védomé.

Oproti technice, coZ je pouze polovina pii tvofeni vztahu, tu stoji d@ivéra. Dtivéra se neda
nikdy napodobit. Divéra je stav, ktery je naplnény nékolika okolnostmi:

1. Co slibim, to splnim.
2. Co fikam, to délam.

3. Déje se to konzistentné v ¢ase (nikoli pouze ted).

Vyjimku tvofi davéryhodnost. Vy zkrdtka ptisobite divéryhodné, neudélali jste béhem
jednani ¢i ve svém mluveni nic, co by narusilo zdéni, Ze by mi to ¢lovék nedal. Tedy on
vas nechava v bodé mimo davéru. Kdyz se ale néjaky ¢as budete chovat konzistentné,
divéru druhého ¢lovéka si ziskate. Davéryhodnost je ale velkou prekaZzkou u jednoho
druhu namitek - Spatna zkusSenost. Takového c¢lovéka jiz nékdo v Zivoté zradil, a on si
udéld vnitini rozhodnuti, ze uz nikdy nikomu nebude véfit. Nepfemysli nad tim, zda je
rozhodnuti pro néj prospésné ¢i ne. O to vice to pro vas bude obtiznéjsi. O to vétsi diraz
budete muset klast na porozuméni.

Myslete na to, ze kdyz chcete vztah, musi byt naplnéna jak diéivéra, tak i porozuméni.

Jestlize chcete, aby vztah kvetl, musite sytit dvé oblasti: chovat se predvidatelné, ale obcas
prekvapit.

Kdyz se chovate predvidatelng, délate véci pravidelng, udrzujete néjakou stabilitu. Cast
svych aktivit délate stejné, predvidatelng, a tim plnite jistotu a bezpeci. Pokud se véci budou
odehravat aZ moc stereotypné, spadnete do nudy.

Pokud se z pfekvapeni stane rutina, znamena to, Ze ten, kdo ptekvapoval, ztratil kreativitu
nebo chut pfekvapovat. Vlastné si tim v dobfe vife vytvofil problém, nebot z prekvapeni
déla rutinu. M4 rutinu, kterd uz jen nabobtnava. Ve vztahu je dobré udrzovat jakousi
stabilitu, a poté jsou tak i pozitivni vysttely, kdy vlastné nikdo nikdy nevi, co ptijde. Tyto

MY s

vystiely tési a prekvapuji.
Netyka se to ale jen klientti a obchodnich partnert, ale i soukromych vztaht.

Uroveti prekvapeni vas vzdy bude stat energii, ¢as a pozornost, kterou jste tomu vénovali.
Abyste vymysleli néco, co tu jesté nebylo. Pfekvapeni neni o penézich. Pfekvapenim mtze
byt myslenka, Ze jste si na nékoho vzpomnéli. Pfekvapenim samoziejmé mtize byt i darek.
Jenze darek je svym zptasobem jiz také rutina, protoze jsou pfilezitosti, kdy vy vlastné
ocekavate, ze néjaky ten darek dostanete.
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Umeéni prodat a vytvorit obchodni pratelstvi
Vztah = davéra X porozumeéni

Mate Zenu, kterou milujete, a chcete ji udélat radost. Rozhodnete se tedy, Ze ji koupite
kvétinu. Poprvé je prekvapend. Podruhé také. Kdyz ji ale dojde, Ze ji uz néjaky cas nosite
kazdy patek kvétinu, stane se z pfekvapeni rutina.

Pratelstvi neni o penézich. To, Ze mate hodné penéz neznamend, Ze jste lepsi pfitel.
Dtlezité je mit v druhém takovou oporu, ze kdyZz komunikujete, a jste na né¢em s druhym
¢lovékem domluveni, plati to i v momenté, kdy komunikovat prestanete. Nemusite se
neustdle ujistovat, kontrolovat a obvoldvat druhého, zda vami pfedem dohodnuté schtizka
(poptipadé cokoli jiného) plati.

Vztah

Kazdy plné funkéni vztah je potfeba rozvijet dvéma sméry. Je potieba, aby mél néjakou
stabilni slozku, oporu. To je vlastné velmi tizce spojeno s divérou. Lze se na druhou osobu
spolehnout. V partnerském vztahu to miize byt jistota toho, Ze se druhy vrati vecer domd.
Mohou tam byt prvky, které mtZeme hromadné nazvat rutinou. Je to ale v poradku. Tyto
opakujici se skutky davaji ¢lovéku jakousi stabilni jistotu a bezpeéné zazemi. Musi to byt
ale na misce vah v rovnovaze, aby se ze vztahu nestal stereotyp, a nepropukla v ném nuda.
Oproti tomu stoji ndhodnost s emoci nadSeni. Nesmi to byt ale ndhodnost, ktera se stane
pravidelnym stereotypem. A kdyZ propojite tyto dva ekvivalenty, projevi se zajem.

Cely obchod je tedy o vztahu, a o tom, Ze jste pro klienta dostate¢né autorita. Podminkou
pro uzavteni obchodu je, Ze usettite cas, a jste pro klienta kompetentni autorita. Potfebujete
klienta pfesvédcit o tom, Ze to, co nabizite, umite udélat l1épe nez on. Jelikoz klient si mtize
myslet, Ze vSe zvladne nejlépe sam.

Pokud vam klient fekne, Ze si vSe feSi sam, ocita se nejspiSe v negativismu. V takovém
prfipadé vy musite postupovat jasnymi pevné danymi kroky:
* Ze vseho nejdfive musite pfijmout, Ze ¢lovék neni v racionalité.

* Je to aplné stejné, jako kdyZ se dohadujete se vztekajicim se ¢lovékem. Také musite
nejdfive prijmout, Ze se vztekd, nez s ni budete moci mluvit.

* Zkuste v takovéto chvili pouzit tfeba frazi: ,Ja vidim, Ze nepfichazim ve vhodné
chvili, nechci vas rozladit jesté vice, pfijdu tfeba za 20 minut.”

* Nevztahujte akceptaci na sebe, nybrz na klienta. Tim, Ze pfijmete, v jaké kondici klient
je, napliujete jeho potfebu, kterou on potiebuje. Mohu dat najevo i opakované, ze
klientovu pottebu chdpu, a dat mu to najevo klidné i Skrat, pokud je klient ve velmi
silném negativismu.

* Potiebujete dat klientovi najevo, Ze ted’ to berete, Ze vas nedokaze pustit k sobé.

* U negativismu vyuZivejte strategie spojenectvi. Potvrzenim nebo ztotoznénim date
najevo klientovi, Ze pfijiméate jeho negativismus.
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Vztah = davéra X porozumeéni

Diivéra
Nékdy to, co klient ocekava, nemusi byt soucasti smlouvy.

Pokud nema c¢lovék mezi svymi kompetencemi byt k druhym lidem otevieny, muze
vzniknout i nezdravy vztah.

Nejdfive je porozuméni, nasledné z néj casem vznika diivéra. Poté vznika vztah. Kdyz ale
nemame davéru, a pfitom vznika porozumeéni, nahrazuje ndm davéru divéryhodnost. Vy
druhého neznate, ale i tak na vas v ramci sympatii ptsobi. Date druhému element davéry,
a jenom cekate, jak ji druhy bude ¢asem naplnovat. Nékdy je tato oblast opravdu kiehka.
Zvlast pak u lidi, ktefi maji $patnou zkusenost. V takovém piipadé maji lidé tendenci
mit obavy. Oni maji spoustu lidi kolem sebe, ale nevytvateji zdravé vztahy, protoze se
tak mockrat, poptipadé tak intenzivné zklamali, Ze nejsou ochotni tu divéru dat jen tak
nékomu. Nékdy je to tak silné, ze se to tyka i intimnich a partnerskych vztahti, kdy je
potieba vyhledat odbornika.

Zomyslete se nad tim, co je treba wdélat, abyste podypot Ui obchodni
pratelsti se svgmd klienty? Vytvorte si myilenkovou mapu, kterow
rozepevete se swon studifnl skupinow.

Diivéra
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Obchodni pratelstvije formou vztahu. Kazdy vztah vznikd na porozuméni a davére. Pokud
oddélame atribut ,obchodni” a ziistane nam pouze , pratelstvi”, dostava to okamzité jiny
vyznam. Jakmile dite né¢emu ptivlastek obchodni, jde o byznys. Jsou v tom penize.

Patfi sem potieba, o¢ekavani a emoce. Abychom to mohli povazovat za nedilnou soucast
porozuméni obchodniho pratelstvi, je tfeba probirat na schtizce nejen obchod. Musi vas
zajimat i klient jako takovy. Nejen klient v ostatni rolich, ale i vnimat klienta jako identitu,
kterou ma. Je to dtilezity fakt, abyste mu mohli porozumét.

Jsou rozdily mezi kompetencemi, které potiebuje mit leader a obchodnik. Vedete-li lidi,
musite byt schopni a ochotni s ostatnimi lidmi mit tymové pratelstvi. Vasi podfizeni jsou
vlastné vasi interni klienti. Jste-li manazeti, a mate pod sebou lidi, tak jejich vysledky jsou
i vase vysledky.

Pokud si chcete ziskat klienty zvenci, je dtlezité mit dobré vysledky ve svém internim
tymu. Mimo odbornost, jakou vy mate, je tfeba i rozumét lidem, abyste mohli navazat
obchodni/tymové pratelstvi.

Jak se tato problematika projevuje v sympatiich? Respektive, jak by se méla tato problematika
v sympatiich projevovat? Zadny vztah nevznikne bez sympatii. Je dfilezité si uvédomit, ze
obchodni jednani by mélo zaujimat jak témata tykajici se obchodu, tak i témata tykajici
se klienta. Musite projevit zajem i o jeho samotného. Pak teprve mtZe nastat prostor pro
n&jaka dalsi témata, kterd vy béhem jednani nechate volné proplout hovorem. Cim vice
protichtidné budou nazory klienta, tim vice ho budete poznavat. Od toho se nasledné odviji
fakt, zda se bude jednat pouze o obchod, ¢i o pratelstvi.

Radéji budete svij volny cas travit s nékym, kdo je vam pifjemny nez s clovékem, se kterym
si nemate co fici.

Obchodni pritelstvi
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Vypiite pet klientii, ket vis ted napadafi a cheete w nich vytvotit
obchodnl pratelstvi. Naplte, co presné wdélite , abyste tento
CVICENI obchodni pratelsky vztad vytvordi.

30



DOPLNUJICI
VIDEO

{%Eb / Umeéni prodat a vytvorit obchodni pratelstvi
/ Obchodni pratelstvi

Networking

Kazdy obchodni zastupce ma stupnici svych klientt. Dostat se do networkingu neznamena,
ze vsichni vasi klienti budou top. U nékterych svych klientt jste jiz ddvno za horizontem
pratelstvi. U dalsich jesté potiebujete budovat dtvéru. S nékterymi pottebujete zapracovat
na porozuméni. Potencionalni klienty potfebujete teprve ziskat. Networking neni o tom,
Ze by se u vsech vasich klientt ménil vztah s vami skokové a najednou. Méjte na paméti tti
klicova fakta: potfeby, ocekavani a emoce. KdyZz tomuto rozumite, a klientovi pomdhéte,
jste prételé.

Na zlepseni vztahu je dobré i zapracovat napf. posildnim p¥ani k narozeninam, a ke svatku.
Posilat prani¢ka k Vanoctm se stalo jiz koloritem kazdé firmy. Pokud se takto firma jako
celek nevénuje svym klientm, délejte to svym jménem. Podpofi to vytvareni dobrého

vztahu.
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Prostor pro pozndwmiky
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Uméni prednaset a prezentovat

Struktura uéeni

ZkuSenosti

Dovednosti

Znalosti

Schopnosti

Jedna se 0 4 stupné, na kterych se postupné zaklada rozvoj. Vychazi se ze schopnosti, kterou
jsou zékladem celé struktury uceni.

Schopnosti
* jsou to vrozené dispozice, ale je nutné je svymi ¢innostmi utvrzovat a déle rozvijet
(jadrem schopnosti jsou vrozené viohy)

* jedna se o predpoklady, diky kterym mutizeme néjakym zptisobem fungovat (zrak,
sluch, hmat)

e nékteré jsou métitelné (IQ)
* velice diilezité pro osobni rozvoj

* mame tfi typy schopnosti dle stupné: pfedpoklad, nadani a talent

N

¥z

nejvyssim pak talent.

Schopnosti jsou vrozené, jsou dané rodi¢i geneticky. V nékterych pfipadech mtize mit
na schopnosti vliv prostfedi. Kazdy, kdyZ se narodi, ma pro vétsinu véci danou droven
schopnosti (¢teni, chiize, mysleni). Lisi se to u kazdého jedince tim, jak moc ho mame
disponovany. Nejvétsi svizel je, Ze nepracujeme s narozenym c¢lovékem tak, abychom
odhalili, na jaké tirovni jeho schopnosti jsou (pfedpoklad, nadani, talent). V takové chvili se
miize stat, Ze s nim budeme nakladat jako s vétsinou a potla¢ime jeho talent.
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Toto se nezméni az do okamziku, kdy si jedinec sdm neuvédomi sv{ij talent, a nezac¢ne jej
sam rozvijet.

Nad schopnostmi mame znalost. K tomu, abyste méli znalosti, potfebujete jesté mit
informace.

Informace

zasluhou schopnosti se mohu ucit, ziskavat a vstfebavat informace

informace je chdpana jako tidaj o prostfedi, jeho stavu a procesech v nich probihajicich

ZNz

vytvéri teoreticky zaklad, ktery opirame o vlastni schopnosti

mezistupern mezi schopnostmi a dovednostmi (na cesté k tomu, abych mél znalosti,
vzdy pottebuji znat néjaké informace)

Znalosti

jedna se o strukturovany souhrn navzdjem souvisejicich zkusenosti a poznatki, které
spadaji do ur¢ité oblasti, ¢i jsou potfebné k néjakému tcelu

ziskat je 1ze zejména praxi nebo studiem
znalost nevznikne pouze tim, Ze mam schopnosti

jedna se o informace, se kterymi dokdZu pracovat, a mit uzite¢ny vysledek

Dal$im stupném jsou dovednosti.

Dovednosti

jde o dispozice potfebné k vykondvani dané ¢innost vhodnou metodou tsporné,
kvalitné, rychle a spravné

ziskavame je predevsim praxi
dovednost je v8e, co ja v praxi zkousim na zakladé ziskanych znalosti

mezi znalosti a dovednosti probihd neustaly cyklus

ZkusSenosti

muizeme ji chapat hned nékolika zptisoby
moudrost ziskana praxi (zkuseny obchodnik, zivotni zkuSenost)

vysledek smyslového vniméni (nemusi byt jesté popsan slovy - zkuSenost sedého
odstinu)

vnitini zkuSenost (vysledek zazitku, ktery pretrvava)
v empirickych védach (vysledek opakovatelného pozorovani)

zékladem pro zkuSenost je uvédomeéni si (uvédomeéni je balicek, ktery obsahuje jak
informaci, tak emoci)
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Dnesni doba je informacni. Nepottebujeme ¢lovéka s vysokou autoritou, sta¢i praxe. Dnes
staci véci odkoukat a praktikovat.

Zkusenost je specificka. Diky tomu, Ze zkuSenosti mé kazdy své, jsou originalni. ZkuSenostje
spojend s fenoménem zazitek. Kazdy zazitek je vzdy ojedinély a neopakovatelny. Nemftizete
zajistit stejné misto ani ¢as. To je d@ivod, pro¢ se tika, zZe zkuSenosti nejsou predatelné.

U nékterych aktivit nemusite mit ani nadani ¢i talent, staci byt dostatecné cilevédomi. Je
védecky dokazano, Ze i libé bez talentu ¢i nadani maji diky své cilevédomosti vysledky.

Struktura prednasky

Dosazeny cil

Pfiprava na
pouziti v praxi

Nové informace
Staré inforamce v nové formé

Kompetence, ochota
vnimat, dozvédét
se néco nového

Pokud chcete byt pro divdky atraktivni, a délat kvalitni pfednasky, musite mit pro
posluchace informace. Mohou to byt staré informace, které vy podate novym zptisobem, ¢i
informace zcela nové. Nejvétsim trendem dnesni doby je, Ze fikdte nové informace v nové
forme.

Vzdy myslete na to, Ze at uz podate informaci jakymkoli zptisobem, je dtilezité, abyste
ji vztahovali k praktikovani v praxi. Pokud tak neudélate, posluchaci ji vstiebaji pouze
jako poznatek, nikoli jako znalost. Musite docilit toho, aby posluchaci zacali praktikovat
informace, které vy jim predate. Za¢nou je praktikovat diky svym zabéhnutym rolim. Je
tedy dilezité védét a znat, v jakych rolich posluchaci vystupuji, jaké role maji. Mtze se
stat, Ze budete pfednasek obchodnik{im, kterym se posledni dobou nedafilo jak v obchodé,
tak i v rodinném zivoté, a na prednasku viibec nemusi pfijit v roli obchodnika, ale v roli
partnera, ktery m& doma tézkosti. Musite u posluchacti jejich role rozpoznat, abyste je
nasledné mohli zohlednit. Nemusite vzdy mluvit k obchodnik(im, i kdyZz mistnost plna
obchodnikii je.
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Na zacatku kazdé prezentace, kterou povedete, je dtleZité zeptat se na role posluchact,
a co si chtéji z prezentace odnést. Jinak bude mluvit ¢lovék v roli obchodnika a posluchac,
ktery obchodnikem sice je, ale ocité se v roli partnera, ktery fes$i rodinné zaleZzitosti.

Abychom dosahli cile, poslucha¢ si odnese z prezentace nejen informace, ale i ochotu
aplikovat informace v praxi. Dtlezité je, aby posluchac védél, co a jak mé pouzit.

Nejcastéjsi chyby

¢ Mnoho textu na snimku

Pravni rozbor - zaver

3. Pokud by doslo k (zadoucimu) rozhodnuti
o vybudovani celostatni databaze biometrickych
podpisovych vzort - pro soukromopravni subjekty na
vyluéné dobrovolném principu, pak by zrejmé bylo
vhodné v zakoné definovat, kdo bude porizovatelem
takové databaze.
Prichazeji v aivahu nejméné dveé alternativy:
Alt. I. - Databaze bude soucasti registru obyvatel
zalozenym zakonem €. 111/2009 Sb., o zakladnich registrech,
ve znéni pozdéjSich predpisu, jehoz spravcem
je Ministerstvo vnitra.
Alt. Il - Databaze bude soucasti seznamu zdrojovych
identifikatora fyzickych osob, jehoz spravcem je
Ufad pro ochranu osobnich Gdajd.

Praha 18.5.2011 24

Vytvéreni prezentace ma sva urcitd pravidla. Musite disponovat s mnozstvim textu,
mnozstvim obrazkt, spravné aplikovat mezery, mit stejny font, a mnozstvi informact, které
z toho vyplyvaji. Nékdy postaci i jedna véta, o které pak miZete diskutovat klidné i pal
hodiny.

Dtlezité je, abyste ve, o ¢em mluvite, zazili a sami méli propraktikované.
Vzpomerite si na film Harry Potter a Princ dvoji krve, kde Harry pfi hodinadch lektvara

jako jediny dostane starou ucebnici, kterou pfedtim nikdo nechtél, ale kde veskeré
navody a postupy pieskrtané, a upravené dalsi osobou tak, aby byly vyuZzitelné v praxi.

PRIKLAD
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* Graf bez popisku
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Pravidla spravného prezentovani

Pocet snimkt

Na kazdy snimek, ma-li informac¢ni hodnotu, ktera se ma pfepsat do znalosti a dovednosti
posluchac, jsou 2 minuty. DiileZité je, abyste nechali béZet snimek, o kterém pravé mluvite.
Kazdy ma tu tendenci po objeveni nového snimku ho okamzité zacit opisovat ¢i fotit, aniz
by se zeptal, zda bude mit posléze prezentaci k dispozici. Posluchaci si chtéji uchovat
informace. Ne kazdy prednasejici je ale natolik kompetentni, aby snimek nechal dostate¢né
dlouho otevfeny. Snimek nechte viset do doby, dokud neskon¢i diskuze.

Na 20 minut dlouhou prezentaci si ptipravte 10 snimkd.
Pismo

* Pouzivejte bezpatkové pismo.

* V nadpisu pouzivejte 40 Pt pismo.

* Text nejméné 32 Pt.

e V grafech a tabulkach nejméné 20 Pt.

* Jesté nikdo si nestéZoval na velké pismo.

Snimek

Maximalne sest slov v nazvu
snimku

Ne vice
hez
sedm
radku
na vysku

~ y

Ne vice nez sedm slov na sirku

Jestlize budete mit takto poskladany snimek, upoutate pozornost, a zarovern je piehledna
a pro posluchace lehce vstfebatelna.

Je dobré udélat prezentaci interaktivni. Pokud mtzete kreslit obrazky, kreslete. Mate-li
moznost pustit béhem prezentace video, ucitite tak.
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Moderni pojeti prezentace

Obcas je dobré odlisit se od ostatnich a udélat prezentaci trochu jinak (ne v PowerPointu).
Jednou z moznosti je webova strdinka www.prezi.com. Portél je zdarma, nemusite nic
stahovat, a pomtize vam vytvofit odlisné atraktivni prezentace.

Dalsim zptisobem, jak vytvofit atraktivni prezentaci je www.visme.co. Visme ma jesté

M X 2 ey s

o stupen vyssi troven nez Prezi. Je jesté vice propracovanéjsi. Aplikace je téz zdarma.

Vyborna je i webové stranka www.slideshare.net. SlideShare funguje na stejném principu
jako YouTube. Rozdil je v tom, Ze na YouTube jsou videa, kdeZto na SlideShare mame
prezentace. MtZete si je sem vlozit, propagovat je na socidlnich sitich. Tuto funkci maji
samoziejmé i aplikace Prezi a Visme, ale pouze na svych strankach. Prezentaci si tu uloZite,
a uz u sebe nemusite nosit techniku (flash disk), ale miizete to pustit rovnou ze zdroje
webové stranky SlideShare. Tato stranka neni na vytvafeni prezentaci, ale na ukladani
a sdileni.

Co mé tato ¢ast naucila?

Dobré je prezentaci proklddat otdzkami, abyste zjistili, co si z prezentace posluchaci odnéseji.
Otazka ,, Co mé tato édst naucila?” je z obchodniho hlediska oteviena. Jsou dva typy otazek,
diky kterym s klientem uzavfete obchod: zavérecné a uzavirajici.

Prezentace si natacejte. Bude to pro vas skvélym feedbackem. Vse, co si kreslite béhem
prezentace, sijesSté navicivyfotte. Jakmile sena to podivéate abudete se tim v8im prokousévat,

Moy

vizudlné uvidite véci, které byste mohli pfisté udélat jinak.
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Prostor pro pozndwmky
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Typy prezentaci podle mnoZzstvi
a velikosti publika

Velke publikum - fadové stovky lidi
Nejdtlezitéjsi je zouk a obraz. Velmi dalezité je mit ¢lovéka, ktery vam zafidi kvalitni
zvuk, tzn. odkudkoliv vas posluchaci slysi, jako by sedéli u vés. U obrazu je dtleZité, aby
vas posluchaci vidéli, jako by byli v prvnich deseti fadach. Pfed prezentaci je potieba,
aby se obraz a zvuk provéfil nékym, kdo k tomu bude kompetentni (idealné ne vami
jako prednasejicim).

* Obcas byva nervozita. Zpravidla, kdyZ jsou to akce divadelniho typu, kde mate
svételného technika (nasviceni). Kdyz vas nékdo dobie nasviti, tak neuvidite publikum.
Neéktetilidé toto vyzaduji, aby nebyli tak nervézni. KdyZ publikum nevidite, je vhodné se
na né jit pfed vystoupenim podivat (kvili jejich mnozstvi atd.), abyste naséli atmosféru.

* Jestlize chcete byt mistfi v prezentovani, tak si lidé odnesou zdZitek. Musite byt zde pro
né. Aby z vas srsela energie, rozhodné nemiizete fesit zvuk, obraz, osviceni apod. Den
predem nic nefeste. Jdéte délat néco pifjemného. Forma nékdy predci obsah. Urcité
nebudou vsichni posluchaci pozorni (odchod kvtli volani, na toaletu atd.), je to bézné.
Urcité nezaujmete vsechny, berte to jako skute¢nost, je to normalni. Ne vsichni s vami
budou souhlasit kviili tomu, Ze méli napt. Spatny den. Budou proti sobé, ale budou to
ventilovat na vas. Nechystejte si situa¢ni véci, tzn. kdyz date do prezentace legra¢ni
obrézek a budete ocekavat, Ze se vSichni zasméji, tak to tak byt nemusi a vas to mtize
»vykolejit”.

* Nutna je precizni priprava, nesmite nic podcenit. Pocitejte s tim, Ze se miize vSechno
pokazit, mé&jte tzv. zalohu, tj. kdyz se néco pokazi, nahrad'te to né¢im jinym.

* Vse méjte nastavené tak, abyste mohli mit den pfedem klidnou hlavu, abyste se jiz
ni¢im nemuseli zabyvat. KdyZz délate tuto akci, méjte na to projektovou prfipravu.

* Zkontrolujte techniku. Jestli to je velka akce, jsou tam stovky lidi, tak prvnich deset
fad vas vidi a sly$i, ti si to uzivaji, a ten zbytek mtze trpét, proto tam pottebujete mit
techniku, kterd vas , doruci v uchu i v oku” tém, ktefi jsou vzadu.

* Je tfeba promyslet sezeni, aby k vam lidé nebyli zady (kulaté stoly).

 Ridte se jen nastavenym programem. Program musi byt precizni, nastaveny, dopiedu
diikladné zpracovany a pfipraveny.

* Nikdy neftikejte, Ze jde nékdo pozdé, ze vdm vypadlo spojeni apod.

* Pokud chcete néjakou hudbu, musite si ji nastavit programoveé. Hudba spolu s mluvenym
slovem je skvéla véc. Jestlize chcete do lidi dat znalosti a zku$enosti a hodné je posunout,
tak tam pottebujete davat také podkresleni hudbou, aby to do lidi proudilo, umoctiovalo
sdéleni. Ale musi to byt soucésti programu.

* Nedéavejtelidem do ruky telefon, nemusi se vratit. Nebo se mohou zeptat na nespecifické

dotazy. Dejte jim moZnost néjakého nastroje, na kterém se piipoji a dotazuji se. Néstroj,
u kterého nikdo nevi, kdo je v pofadi s dotazovanim.
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Vy hrajete hlavni roli.

Hlavné neimprovizujte! Vyvarujte se vsech konfrontacnich témat (sexualita, nabozenstvi,
politika, ekonomika atd.).

Publikum musi mit zajisténé jidlo a piti.

Je tfeba mit kvalitniho moderdtora a osobu pro fizeni programu.

Pfipravte se na to, Ze ne vsichni budou pozorni. Ne vSechny zaujmete, ne vsichni budou
souhlasit (nepoustéjte se do kontroverznich témat) a rozhodné ne vsichni budou reagovat
,Spravné”, coz je naprosto legitimni.

Rady:

opravdu dtlezita je absolutné precizni pfiprava,
prezentaci si nékolikrat sami projdéte,

prezentaci ukazte dalsim lidem (pféatelm, roding, ...) - uvidi chyby, které vy uz pres
klapky na ocich vidét nemiizete,

zkontrolujte si pred zac¢atkem techniku,

zkontrolujte, Ze vSe, co pottebujete mate pied zacatkem prezentovani na svém misté,
konfrontujte své publikum,

fid'te se jen nastavenym programem,

vse je show a vy hrajete hlavni roli - nezapominejte na to,

nepanikafte a neupozormujte na chyby, o kterych vite pouze vy,

vyuZijte svoji energii a

hlavné (proboha hlavné) u velkého publika neimprovizujte (pokud tedy nejste
Anthony Jay Robbins).
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Stfedni publikum - fadové desitky lidi

Pfipravte se na to, Ze budete vice pod drobnohledem. Technika se jiz vétSinou nedava,
pokud nejde o vicedimenziondlni pfenos (lidé v jiné mistnosti apod.).

Zde mate sanci zaujmout vétsSinu, protoze pri tomto mnozstvi budou odchazet (na
toaletu, volat apod.) pouze jednotky, budou to nahodilé akce (lidé nebudou neustale
proudit sem a tam).

Nesouhlas bude vice intenzivni.

Vyvarujte se vsech konfrontacnich témat (sexualita, ndboZenstvi, politika, ekonomika atd.).

N

Budete mit vétsi ¢as pro prezentaci nebo bude pfednasejicich miri a bude vétsi prostor.
tzn. lidé v rdmci prezentace mohou mezi sebou komunikovat a mutzete je k tomu
vybidnout. Jakmile mate pocet lidi nad 100, tak to nedélejte.

Je tfeba hodné dobra priprava.

Dejte lidem néjakou svacinu a piti, abyste jim zajistili komfort.

Mfzete chodit mezi publikem.

Mtzete si dovolit slabé, slusné improvizovat. Méné si to dovolujte, kdyZ skupinu skoro
viibec neznate, pokud ji znate, miizete si dovolit improvizovat o néco vice. Pokud
prezentujete poprvé, chovejte se ke skupiné jako k velkému publiku - zajistéte si
pripravu, techniku atd.

Hodné se usmivejte. Stale plati, Ze z vas ma srset dobra nalada, protoZze je to vase show.
Veénovani se publiku. Rozdélte si auditorium na 4 ¢asti. Budou se divat, zda se na né
béhem piednaseni divate. Pfi rozdéleni na ¢tvrtiny pfirozené kolujete pohledem mezi

lidi a oni vi, Ze je vnimate.

Mitzete mit moderéatora.

Malé publikum - jednotlivci

Musi vzniknout vztah, protoZe plsobeni a vzdélenost mezi vami (tim, kdo prednasi)
a auditoriem je mala. Jestli chcete udélat masivni vstup, ktery je posune, tak to musi byt
o navozeni bezpe¢ného prostiedi.

Jediny zptsob, jak se ¢lovék muhze rozvijet a ménit je, Ze bude afinni vici tvofivosti,
tzn. bude chtit byt kreativni. Kreativita znamen4, Ze se ¢lovék bude rozvijet. Kreativita
vyplyva principialné z toho, Ze kdyz se ¢lovék rozhodne néco délat a déla to a neptinasi
to vysledky, které chtél, tak se v tu chvili potfebuje zastavit, nebyt nestastny nebo
smutny z toho, Ze to nepfinési vysledky podle jeho o¢ekavani. Potfebuje najit, co udélat
jinak, proto se rozhodne a zase kond, aby se mohl rozvijet, potiebuje tvofivé prostiedi.
Tvofivé prostiedi je prostfedi svobody. Prostfedi svobody znamena, Ze se musi délat
chyby (ne mohou, ale musi), jinak se nic nenauci. Protoze kdyZz uzavte prostiedi
a fekne: ,Ten, kdo chybuje, je Spatny. Ten, kdo nechybuje, je dobry,” tak v tu chvili
vytvoriil obrovskou zavislost, protoZe nadefinoval systém - ,dobfi jsou odménéni,
$patni jsou trestani”. V tu chvili potlacil systém kreativity. A jestlize chcete rozvijet,

tak potfebujete vytvofit takovy vztah, aby se lidé citili, Ze jsou v tvofivém prostredi.
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Aby citili, Ze mohou fici cokoliv a nebudou potrestani, mtize to byt i hloupost, ale
protoze srsi napady a vy jste je uvolnili, tak je nechavate a oni si to dovoli, protoze
mohou udélat chybu. Jakmile za¢nete zndmkovat, tak je to Spatné. Bezpecné prostiedi
navodite manipulaci, cvi¢enim (pf. pohybové cviceni).

Pottebujete zaujmout vSechny. Jestlize mate v malé skupiné nékoho, kdo s vdmi nesouhlasi,
tak vam to muze rozbourat. I jednotlivec miize ovlivnit skupinu. Bud' ho tedy dostarite
na svoji stranu (vyslechnout, najit spole¢né feSeni, popovidani si o prestavce) nebo ho
vyhod'te, to je také legitimni. Nejdéte do opozice!

Nesouhlas ihned oslovite. Je-1i to konfliktni, vyfesite to hned nebo to date bokem a vyfesite
o prestavce soukromé. V ramci vztahti nenechate nesouhlas v lidech. Je vhodné si na
pocétku prezentace urcit pravidla.

Mate prostor pro improvizaci, vyuZijte jej ve prospéch toho, aby si lidé odnesli dobry
pocit.

Je potteba posluchace udrzovat v neustilé komunikaci. Jakmile vam za¢nou lidé zivat,
usinat, mrkat - dejte kdvu, pfestavku, oteviete okna, oslovujte, aby nespali, v¢letite
pohybovou hru (improvizace -, Dejte tuzku tomu, kdo je od vas nejdal”) atd.

Hodné se usmivejte. Prokladejte prezentaci vtipy podle toho, co skupina snese. Kdyz je
dobie naladéna, opirejte se o to.

Vénujte zaujaté pohledy kazdému. Za tfi hodiny ve 12 lidech - vénujte kazdému 3x pohled
z o¢i do o¢i (1 pohled =1 hodina).

Ptejte se na ndzor kaZdého! Jestlize chcete, aby si lidé co nejvice odnesli. Vyhrarite
si dostatecny prostor pro to, abyste je nechali mluvit (pf. , Co se od posledniho setkini
zmeénilo?”).

Dilezité je sdileni. KdyZ je pfednaska naro¢na a probere se vétsi mnozstvi novych véci,
nechte je, aby si to zazivali. Nejen, Ze je nechéte cvicit, ale po kazdém cviceni se zeptejte
na to, co jim to pfineslo. Je-li to intimni cviceni pro jednotlivce, tak se zeptejte, kdo chce
sdilet. Ve chvili, kdy sdilite, tak se viii inspirace nejen ze slov lektora a pfednasejiciho,
ale také z ¢lovéka, ktery danou situaci zaZziva. Tim se miiZe stat, Ze bude chtit sdilet vice

lidi, pfestoZe nejdiive nechtéli.

PFlpravte sl prezentacl sehe saomotwélo (3 minuty). Cilem je,
abyste nadchli ywé publikuwm, odUSULL se a zawnechall ykwélg
dojem.
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Piehled dil¢ich tkola

1. Sdileni pies Voxer

Ano, rozumim zadani! (zaskrtnéte) I:I

DILCI Ukol odeslu supervizorovi nejpozdéji dne
UKoL

2. Prezentujte pfed vami uréenym typem publika, natocte sviij vystup a poslete
zaznam lektorovi.
= Ano, rozumim zadani! (zaskrtnéte) |:|
DILCI .
UKOL Ukol odeslu supervizorovi nejpozdéji dne
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Disertac¢ni prace

Sepiste veskeré své praktikovani spojené se studiem BBA, véetné vysledkii, posunu
a uvédomeéni.

Diserta¢ni prace je sestavena z dil¢ich tkold s pohledem po 12 mésicich. PopiSete, co
jste zaZili, co se zménilo, co jste se naucili (zdsluhou ¢asové prodlevy ziska prace novy

kontext).

Jejedno, zda diserta¢ni prace bude mit 20 ¢i 60 stran, dilezité jsou vysledky a uvédoméni.

Ano, rozumim zadani! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odeslu supervizorovi nejpozdéji dne
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Autori

Na tvorbé této publikace se podileli

Mgr. et Mgr. Petr Pacher, Ph.D., MBA

Studoval jsem vseobecné lékatstvi, které mé nésledné ptfivedlo ke studiu psychologie,
prava a managementu. Vykonnostni psychologii pouzivdm mnohem rad¢ji nez klinické
ptistupy. Kompiloval jsem fadu psychodiagnostickych metod, kterymi proslo nékolik
stovek tisic osob. Se svym tymem se vénuji zejména aplikaci psychologie a zdravého
selského rozumu v organizacich tak, aby se jejich predstavitelé naucili z kompetenci vse,
co potfebuji pro naplnéni jejich profesni i osobni cesty. Smysl Zivota vidim ve , vzdéldvdini
lidi pomoci vycviku, kterym si zafixuji nové znalosti a dovednosti tak, aby je pouZivaly v praxi a
prindsely jim Zadouci vysledky”.

Ing. Marek Cacka, MBA
Prvni Markovy podnikatelské aktivity zacaly jiz v roce 2001, kdyzZ jesté studoval vysokou

8kolu, zfizenim Zzivnosti na prodej vypocetni techniky. Dalsi jeho drdha sméfovala do
svéta telekomunikaci, kde se liberalizoval trh. Vice jak 9 let zastupoval jako obchodnik na
zivnost spole¢nost T-Mobile ve vybérovych fizenich na mobilnitho operatora ve firemnim
segmentu, z toho sedmkrat ziskal ocenéni nejlepsi prodejce na jizni Moravé. Vydélané
penize investoval do své prvni spole¢nosti Copy Group, kde se tspésné rozbéhl systém
pronajmu kopirek a tiskaren, ktery funguje dodnes. Nasledné zalozil vlastni obchodni firmu
CACKON, kde piedava své zkusenosti z obchodu vlastnimu tymu obchodnik a rozviji
tak i své manaZerské schopnosti. Dnes se kromé fizeni svych firem vénuje pfedavani svych
zkuSenosti jako lektor a rozvoji lidi jako kouc.
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