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Tento ¢lanek je uréen predevsim pro prodejce, obchodniky, dealery, Key Account manazery atd....

Je funkcni sdm o sobé, nicméné je efektivni ho pripadné propojit se vSemi dal$imi texty od autora
tohoto ¢lanku, které jesté vyjdou.

Co prinese tento ¢lanek obchodnikovi? Psychika prodejce
v kontaktu s klientem

Bazalni pochopeni toho, co se v dlouhodobém horizontu déje s psychikou prodejce v pfimém
kontaktu sKklientem (avnaslednych textech iosvojeni si jednoduchych cviceni, technik
psychohygieny, kterymi kazdy prodejce se miize béhem svého readlného pracovniho dne vyhnout
neprijemnym pocitiim, které by v opakované podobé vedly k jeho vyhoteni a iplnému odchodu
z tohoto oboru).

Prehistorie a propojeni s obchodem

Pii  zakladnim popisu psychiky prodejce si pomlZeme obrazem =z prehistorie:
Obchodnik v terénu se vlastné velmi podoba archetypu pradavného lovce mamutt. Z jeskyné
(obraz dnesni obchodni ¢i nékdy i vyrobni organizace se vSemi oddélenimi) denné vyrazi do stepi
(obraz dnesniho trhu), kde se bojuje o zakazky. Tam nas obchodnik (neandrtalsky lovec) bojuje
o obchodni pripady (kdysi lovna zvér, maso...). Je tam sam, bez okamzité opory jeskyné (firmy),
sam musi bojovat a rychle se rozhodovat.

OhroZuje ho zmény pocasi (ménici se trh), ztrata orientace (dnes produktové zaméieni), nalada
nacelnikd (majiteld, akcionait a top manaZerti), boj s jinymi kmeny (konkuren¢ni firmy) a vlastné
je nutné si hlidat i to, jakou koftist lovi (aby neulovil néco, co v jeskyni (domovské firmé) nikdo
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nedokaZe zpracovat anaporcovat (chybi logistika, vyrobni kapacity). Aktomu vSemu je
vSudypritomna velkd obava o vlastni Zivot (dnes pracovni kariéra spojenda s prestiZi, autem,
dovolenymi v Karibiku a nadstandardnim platem).

Takze kdyZ to shrneme, tak boj praclovéka v busi (nyni tvrda bitva o kontakty a obchodni
pripady), ktery jesté dale pokracuje navratem do jeskyné (firmy) je opravdu hrdinsky tkol. A to
jesté vjeskyni (firmé) casto tento praveéky lovec (dealer) musi svoji ulovenou kotist (zakazku)
sprodat” znovu. Tedy musi byt schopny osazenstvo jeskyné (organizace) presvédcit o tom, jak
zajimavou kofist (zakazku) ptinesl. A co pro ni obétoval, co vSechno musel riskovat, aby uspél....
KaZzda aspésna tlupa (mysleno Ze piezila) pralidi hyckala své lovce, to znamena v nasi analogii, Ze
kazda obchodni firma by méla hyckat své obchodniky, co nosi dobré zakazky (zdravé maso).

Koucovaci otazka pro Ctenare textu:
Jaké jsou charakteristické parametry dobrého lovce - obchodnika?

Odpovéd na koucovaci otazku:

Jaké jsou charakteristické parametry dobrého lovce - obchodnika?

Samoziejmé prodejni kompetence je oblast, na kterou se lze divat z mnoha uhll, nicméné
nejcastéji vSichni zkuSeni obchodnici definuji tyto nezbytnosti (aby uspéli):

Znalost produktu

To je zakladni véc, pokud prodejce vyborné nezna sviij produkt, tak nejen Ze neprodava
dostateCné vystupy, ale jesté se stdva sméSnym pied klientem (a vlastné sam pied sebou)
v nasi paralele k pravékému lovci to znameng, Ze lovec, ktery dokonale neovladal své zbrané
nemohl nikdy nic poradného ulovit (a nestacil jen ostép, ale i luk a Sipy, nliz, prak, jamy, sité atd.
- ovladat musel vSechny, aby zvysil svoje Sance na dspéch).

Vciténi se do klienta

Taktika prodeje se musi ménit na zakladé reakci zadkaznika, tedy je zasadni dokazat odhadnout
typ klienta a zplsob prodeje, ktery pro néj bude sexy!

Davny lovec musel perfektné znat zvyky a chovani zvére, kterou jde lovit, zkusit premyslet jako
jeho kofist.

Dokoncovani zakazky

[ kdyZ se najednani vyviji vSe dobre, je nutné, aby doslo k zavéru: uzavieni zakazky a jeji realizace,
bez tohoto jasného zakonceni je cely proces vlastné nulovy....

Praveéky lovec musel zvér nejen vystopovat, ale i zabit, dopravit do jeskyné - tam vSem sdélit svijj
velky pribéh akce (asamoziejmé vjeskyni museli byt zkuSeni zpracovatelé, ktefi maso
rozporcovali a upekli pro kmen.

Dostatek obchodnich jednani

Pri sebelepsi efektivité je porad dulezité mit i potiebny objem rozpracovanych kontaktd - jsou
Casy lepsi i casy horsi, je dilezZité neustale at’ se déje, co se déje drzet stanoveny pocet schiizek,
mailti, nabidek atd.



ten kdo pred 50 tisici lety lovil maso potieboval mit velkou kazei, tedy nepodlehnout uspokojen,
kdyZ se hodné daftilo, také ale potifeboval nepropadnou rezignaci, kdyz opakované se ze stepi
(i lesa vracel s prazdnou (a v jeskyni na néj ziralo nékolik desitek hladovych o¢f). Velmi

Prace se zkuSenostmi (daty)

Dnes je nezbytné, aby kazdy profesional v byznysu zpracovaval data z trhu a hlavné ze svych
osobnich jednani (jinak je jeho cela ¢innost ,slepy jednorazovy vystiel do tmy*), slouzi k tomu
rizné systémy CRM atd.

Ale ivté prehistorické jeskyni zpracovavali data olovu, nacelnik arada starSich neustale
vyhodnocovali zpravy od vSech lovci v terénu a nasledné urcovali dalsi strategii lovu (kdo ptijde
kam, jak skupiny budou spolupracovat, na kterou zvér se zaméii, na jak dlouho lovce vyslou, co
bude nahradni plan, kdyZ to nepiijde, jak se branit cizim tlupam).

Posilovani vlastni psychiky

V dnesni tvrdé, uspéchané a na vysledky netrpélivé dobé je podminkou ,preziti“ obchodnika prace
s vlastnimi emocemi, je potiebné aby mél osobni spokojeny Zivot, své konicky a v priibéhu
pracovni doby, aby pouzival techniky psychohygieny (nékolika minutova mentalni cvi¢eni na
podporu vlastni psychiky). Pradavny lidsky predator se musel naucit zvladat sviij strach, mél své
ritudly, posvatné predméty, schiizky se Samanem (koucem) a dokazal i odpocivat po tvrdém lovu.
Pro obchodniky je také velmi dileZita fec téla a charisma.
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