Prvni dojem udélate jen jednou.

Zfetelny pozdrav a Gismév z mody nikdy nevyjdou. Pokud se nemtiZete zakaznikovi
vénovat hned, dejte mu alespon pohledem a pokynutim najevo, Ze o ném vite.

Véta ,jen se divam” neni diivodem k ukonéeni
konverzace. Naopak.

Pamatujte, Ze ne vSichni zakaznici nakoupi napoprvé. Cim drazsi produkt, tim
delsi rozhodovani. | navstévu, kdy se zakaznik ,jen diva’, Ize udélat prijemnou
a zapamatovatelnou. Premyslejte o kazdé navstéve jako o informacnim barteru
(od zakaznika mUlizete zjistit cenné informace nap¥. o tom, kde se o znac¢ce dozvedél
nebo co ho privadi, a na oplatku ho informovat o novinkach v sortimentu, zminit
zajimavé detaily o znacce ¢i produktech apod.).

Nemeéjte predsudky.

Nase plvodni pfedstava o tom, ZDA zakaznik nakoupi nebo CO nakoupi, byva
¢asto mylna a je v dobrém vedeni prodejniho rozhovoru k tizi. Méjte otevienou
mysl.

Zjistete, s jakou predstavou klient prichazi.

Pomahejte si pri tom otevienymi otazkami. Pamatujte, Ze zakaznik je odbornikem
na svuj ,problém* a vy na jeho fesent.

Dostarite se k ,podstaté” nakupu.

Co je skuteéna motivace k nakupu? Radu poloZzek nenakupujeme proto, Ze je
nutné potrebujeme, ale protoze je chceme. Chceme se odménit, chceme se libit,
prémiovym a luxusnim zbozim chceme vyjadfit svij status apod. Naucte se tuto
motivaci rozpoznat a pracovat s ni.
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Bud'te komunikacnim chameleonem.

Je dobré mit na paméti pomyslinou strukturu prodejni interakce, ale dobre vedeny
prodejni rozhovor je vzdy personalizovany. Pfizplisobte se situaci a klientovi.
Udélejte komunikaci pfijemnou a zabavnou pro oba z vas.

Bud'te v obraze.

Abyste byli schopni zakaznik(m dob¥e poradit, pribézné si dopliiujte produktové
znalosti, zajimejte se o obsah na firemnich socialnich sitich nebo o to, co nabizi
konkurence. V idealnim pripadé mate vami prodavané produkty &i sluzby
vyzkouseng, ochutnané ¢i zazité. Vlastni zkusenost je velmi cenna.

Nebojte se cross-sellingu a upsellingu.

Jakmile jste spravné pochopili klientovu predstavu i to, co je jeji skute¢nou
podstatou, bude pro vas snazsi udélat relevantni nabidku vé. doplinkového produktu
¢i rovnou doporudit drazsi alternativu. Zde vsak plati pravidlo, Ze takova nabidka
vzdy musi byt pro klienta benefitem.

Jste ambasadorem.

Jste to pravé vy a vase tvar, koho si klient spoji se znackou. Nejsou to ani kolegové
z centraly, ktefi stoji za novou kampani, ani influencerka z Instagramu, se kterou
se zakaznik tvari v tvar nepotkal. Vy jste brand.

Pecujte o sebe.

Red nenf jen o upraveném zevné&jsku, ale zejména o vasi psychické pohod8. Prace
v prodeji a sluzbach je narocna. Pro introverty dvojnasob. Pamatujte na batovské
heslo:,,NemUzes davat, co nemas.” Ve volném ¢ase proto nezapominejte pecovat
o sebe, relaxovat a délat si radost, at mate dostatek elanu a sil na péci o vaseho

zakaznika.
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