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Dostavame se k zavéru vaseho studia Just Grow. Jisté si odnasite mnoho poznatkt a
uvédomeéni. To nejcennéjsi, co prichazi, je vas rtst. Rozvijite sami sebe, ale také ostatni.
Tento blok je o tom, jak délat z klient(i pratele, coz je v podstaté uméni. A protoze na
UAM ucime praxi, dobrou praxi, opét v tomto studijnim materialu uvddime cenné
zkuSenosti. Jedna se o vypovédi Martina Dolezala, aktudlniho studenta a lektora na
UAM, zkusSeného obchodnika a zemského feditele Prosperity Financial Services.

Véfime, Ze i tento material vdim bude bohatou inspiraci. At se vam dafi!
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CROSS /UP SELLING

Jaky obchodnik by nechtél prodat co nejvice a za co nejvétsi cenu. Jednim z
osvédcéenych postupt je zdkaznikovi k zakoupenému zbozi nabidnout néco, co s
kupovanou véci nebo sluzbou souvisi. Tento postup je v marketingu zndmy jako
cross-selling.

Priklad: K tiskdrné nabidnéte tonery, k dovoleni cestovni pojisténi atd.

N 4

Jiny postup spociva v nabidnuti kvalitnéjsiho a drazsitho zboZi na zdkladé zdkaznikova
pozadavku. Tomu se fika up-selling.

Ptiklad: Nabidnéte zdkaznikovi draZsi tiskdrnu, kterd ma lepsi funkce neZ ta, kterou si vybral,
nebo o néco drazsi dovolenou na stejném misté, zato v luxusnéjsim hotelu.

Vyuzivani cross / up sellingu je soucasti obchodnikovy strategie. V ramci
marketingovych aktivit, jako je e-mailing nebo direct-mailing, obchodnik oslovuje
zékazniky, kterym zbozi nebo sluzbu uz prodal, a nabizi jim souvisejici dopliiky nebo
lepsi typ téhoz zbozi ¢i sluzby.

, Seminko tispéchu je sluzba. Nevnucujte nic lidem, ale pomdhejte jim. Délejte obycejné véci
neobycejné. ProtoZe kdyz nékdo svému produktu nebo sluzbé véri, umi prodavat a je autenticky,
tak lidem dokdze vnutit prakticky cokoli. T7eba i vlastni rodiné nebo piteliim. Byt autenticky
je nad vsechny poucky, tipy a triky,” vysvétluje Martin Dolezal, student a lektor UAM,
zkusSeny obchodnik a zemsky feditel Prosperity Financial Services.

, Kdyz délite néco tak, jak nejlépe dovedete, nemiiZete neuspét”, je jednim z poselstvi z knihy
Richarda Bransona, britského podnikatele a miliardére, znamého jako majitele znacky
Virgin.
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VLASTNI KLUB / NETWORKING SKUPINA

Networkingu jsme se vénovali v minulém bloku. V tuto chvili jiz vite, jak networking
funguje a jak si diky nému vytvofit zdroje kontaktti pro vase podnikéni. Minuly blok
se soustiedil na budovani vasi znacky. Tento blok je zaméfeny na obchodni pratelstvi.
Proto se na networking podivime 2z jiného dhlu pohledu: Mit vlastni
klub/networking skupinu, kde jsou ¢leny vasi znadmi, je velkou vyhodou, protoze
vasi znami do néj mohou pfizvat jejich zndmé. Vznika tak opét jind komunita lidi.

Na zacatku budovani vlastniho klubu nebo networkingové skupiny stoji napad:
spojovani svych znamych. Inspiraci lze cerpat z nékolika jiz existujicich
podnikatelskych klubt, protoze kazdy z nich to déla trochu jinak. Ptejte se sami
sebe:

e Jakou komunitu chci budovat a jaka témata chci fesit?

e Jakou formu chci svému klubu dat?

Jak se fika, vic hlav vice vymysli, a proto je dobré, spojit sily, tedy budovat klub
s nékym. Mit nékoho, kdo da projektu fad, kdo se bude vénovat fizeni a operative,
kdo se bude starat o acetnictvi, marketing a HR, kdo bude moderatorem a tvari
klubu... Spravné nastaveny projekt ma tu silu, ze pfitahuje ty spravné lidi. Spole¢né
muzete pozvat do klubu vice lidi, at uz vasich prétel nebo kolegti z branze.

Nebo muzete délat fransizing: rozjet pobocku jiz existujiciho podnikatelského klubu.
Nékteré kluby jsou totiz ¢leny Ceské asociace franchisingu. Pokud chcete mit néco
svého a zaroven chcete postavit své podnikani na uz zavedené a zndmé znacce, je pro
vas fransizing vhodnou volbou. Budete mit po svém boku podporu od fransizora a
kontakty na klienty a dodavatele, coz vdm rozjezd businessu rozhodné usnadni.
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PRORUSTANTI SE DO SOCIALNI SFERY
KLIENTU A JEJICH PRATEL

KdyZ budete poskytovat sluZzbu nebo feSeni problému a pomtzete tim tfeba vlastni
rodiné nebo prateldm, pfip. budete spojovat své znamé v ramci vaseho vlastniho
klubu, oteviou se vam dvefe do socidlni sféry pratel vasich pratel (klienti). Abyste se
lépe orientovali v tom, kdo je vas skutecny pritel a jak to poznat, uvadime zkuSenosti
Martina Dolezala, pro kterého je pratelstvi jednou z nejdtlezitéjsich véci v zivoté.

Tenka hranice mezi pracovnim a osobnim vztahem

.,V businessu se vztahy obecné navazuji rychleji nez v osobnim Zivoté. PricemzZ mezi pracovnim
a osobnim vztahem jde néjakd hranice téZko poznat. Samoziejmé se stivd, Ze se nékdo v
businessu tvari jako skutecny pritel, ale vlastné tim chce jen néco sledovat a zahackovat si vis.
Umélé pratelstoi je o umélém zajmu. Pati k tomu darky na Vinoce nebo narozeniny”.

Zkouska vztahu

., Opravdovy zdjem o toho druhého jde celkem dobre poznat a otestovat — hlavné na penézich,
protoze pokud vds nékdo nezradi na penézich, nezradi vds ani v jinych situacich. Ze se jednd o
skutecného pritele, poznite, kdyz vds vztah trva i presto, Ze business mezi vami skonci. Konec
pracovniho vztahu neni prijemny a moznd to ten osobni vztah na chvili narusi, ale pokud ho
uzdravite, miiZete pokracovat jako ptitelé v osobni roviné. Vztahy a cas, to je jako oheri a vitr.
Slaby ho sfoukne, silny ho rozdmyjcha”.

Skutecné pratelstvi je o skutecném zajmu

, Kromé darkii dostdvdte i néco navic: férovost a zdjem o vasi osobu, o vase osobni zaleZitosti.
Ten druhy vam naslouchd a davd vam pozornost jen tak, nejen kviili businessu. Skutecny zdjem
nejde nahrdt ani schovat. Samozrejmé i kdyz se jednd jen o business, mél by tam byt uprimny
zdjem. Ale opravdové pritelstvi je nad ramec businessu”.

Az si tedy vytvofrite pratelsky vztah s vasim klientem, zkuste poznat i jeho pratelé.
Pokud méte vlastni klub nebo networkingovou skupinu, pozvéte je na setkani. Nebo
na neformdlni akci, kterou potfadate, napf. na veceti, sportovni aktivitu ¢i oslavu
narozenin. PfileZitosti poznat pratele vasich pratel se nabizi mnoho.
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