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Checklist pro uspésné obchodni jednani vV -

Prakticky privodce podle postupl myTimi sales teamu

Priprava pred schlizkou

Nastudoval jsem si firmu - produkty, sluzby, velikost, odvétvi.

Pripravil jsem si scénar - idealni pribéh schlizky salternativami.

Mam jasno o cené - ramcové rozpéti, které zminim.

Faze 1: Obraceni roli (prvnich 15-20 minut)

. Obratil jsem role - ,,Zkuste mi svoji firmu prodat.”

. Klient mluvi a ja pouze nasloucham a délam si poznamky.
. Ptam se na ocekavani: , Co byste si pral od naseho reSeni?".
. Hledam bolestivé body: ,Kde vas to nejvic pali?”.

Faze 2: Parafrazovani a porozuméni

. Shrnul jsem ve 3 vétach: ,VaSe firma déla toto.
Mél bych si vas koupit z tohoto divodu.”

. Identifikoval jsem 1-2 nejvétSi problémy - vim, na co se zaméfit
pfi nabidce mého reseni.

. Mam jasno o jejich o€ekavanich - co chtéji vyresit.
Faze 3: Prezentace reseni (idedlné do 5 minut)

. Navazal jsem na jejich potfeby - ne obecna prezentace.

. Zameéruji se na konkrétni benefity pro né - ne na vSechny funkce.

. Mluvim jasné a srozumitelné + kratce.

Faze 4: Spravné otazky a feedback

. Kladu otazky: ,Je to srozumitelné? Mate k tomu dotazy?".
. Pripadné kombinuiji: ,,Je néco, co mam vysvétlit jinak?".

. Nechavam prostor na zamysleni - netlacim.

Znam svoje obchodni argumenty - které benefity zdlraznit pro tento typ klienta.
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Mam pripravené specifické otazky - ne obecné, ale cilené na jejich byznys.

PFipravil jsem odpovédi na obvyklé namitky - alespon 3 az 5 nejcasté&jSich.
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. Vytvoril jsem cenovou kotvu - ale nepodstrelil. , 4

Ukonceni schizky

Shrnul jsem v 5 bodech - co jsme probrali.
Rekl jsem dalsi kroky: ,,PoSleme vam shrnuti a vy nic nemusite.”
Stanovil jsem terminy - dokdy bude nabidka, kdy druha schiizka.

Ujasnil jsem zodpovédnosti - kdo co udéla.

Domluvil jsem druhou schlizku - interpretace nabidky (idedlné do 1-2 tydn().

Po schuzce - follow-up

. Poslal jsem do 24 hodin shrnuti.
. Sestavuji nabidku podle pozndmek ze schiizky.

. Pfipravuji se na druhou schlizku - interpretace nabidky.

. Pocditam s namitkami - jsou normalni a zdravé.

. Drzim se terminq, které jsem slibil.

Pokud vidim tyto STOP signdly, ukoncuji schlizku

Pasivné agresivni chovani.
Odpovida pouze jednim slovem nebo holou vétou.
Déla jiné véci (mobil, fizeni) béhem hovoru.

Neni to partnersky pristup (,Vy se starejte a ja nic.”).

Firma neni fit pro mdj produkt.

Nerealna ocekavani - chce premium sluzby za zakladni cenu apod.



