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' zau Jmout
klienta pri
konzultaci?

,,Na zacatku je dilezité uvédomit si, Ze at chceme nebo ne, kazdy z nas cely Zivot proda-
va (a to ani nemusime byt prodejci). Prodavame napad, sluzbu, ukol, produkt, spolupraci,
projekt, ..... sami sebe. Nékomu z nas se to dafri Iépe, jinému zase hure.“

0 JSOU VLASTNE DUVODY
TOHO, ZE S NEKTERYMI

LIDMI SE NAM DARI

DOMLUVIT SNAZE A S JINYMI
(I KDYZ POUZIVAME STEJNY
PRISTUP | ARGUMENTY)

K DOHODE NEDOJDE?

Zde je nékolik moznych davodui:

nejsme vSichni osobnostné stejni
pouzivame odlisné

zpUsoby mysleni

pouzivame odlisny ,jazyk"
(jinou terminologii)

mame predsudky,

tzn. ,mUj pohled na svét je ten
spravny, ten tvdj neni

v poradku®

mame rGzné zkusenosti
kazdého z nas oslovuji jiné
~motivatory“

JAKY ZPUSOB JEDNANI

(S KLIENTY) POUZIVATE?

Zplsob jednani s druhymi lidmi (klienty)
mizeme rozdélit do 3 zakladnich typU:

1. Intuitivni/pfirozené jednani:
Vysledek: Nékdy to dopadne dobre, jindy ne
— nevim pro¢ (ke véem pfistupuiji podobné)

Ponauceni: Lépe se mi jedna s lidmi, ktefi
jsou mi osobnostné podobni - rozumime
si. Osobnostné odlisni lidé jsou z mého
pohledu komplikovani, neda se s nimi mlu-
vit, chtgji pfili§ detailnich informaci, které
jsou z mého pohledu zbyteéné,.....atp.

2. ZkuSenostni jednani:
Vysledek: Nékdy to dopadne dobfe, jin-
dy ne — s pfibyvajicimi zkuSenostmi se
vysledky jednani zlepSuji.

Ponauceni: Lépe se mi jedna s lidmi,
ktefi jsou mi osobnostné podobni - ro-
zumime si. U osobnostné odlisnych lidi,
zkouSim zménit pfistup k nim, dokud
nenajdu zpUsob, ktery vede ke spole¢né
dohodé (prodeji). To se nasledné snazim
vyuzit u ,podobnych® lidi (klientt) pfi dal-
$im jednani.

3.Védomé jednani:
Vysledek: Ve vétSiné pfipadd dochazi
k dohodé (prodeji).

Ponauceni: Lépe se mi jedna s lidmi, kte-
fi jsou mi osobnostné podobni - rozumi-
me si. U osobnostné odliSnych lidi znam
zpUsob jejich mysleni a dokazi jim ,VE-
DOME* poskytnout takové argumenty
a motivy, které jsou pro né srozumitelné
a rychleji vedou k dohodé (prodeji).

Prvni dva typy jednani mizeme také

nazvat jako:

@ ,nahodné“ (je nahodou, na jakou osob- .
nost ¢lovéka pravé narazim) — tzn., vy-

sledek jednani nefidim ,nemam ho v ru-

“

kou“.

Treti typ jednani miizeme nazvat jako:
® ,védomé"“ — dokazi vést jednani (a pfi-
zplsobit argumentaci) s ohledem na
osobnost partnera — tzn., Ze jsem scho-
pen védomé ovlivnit vysledek jednani —
fidimho. m

STRUKTOGRAMM

TRI KLICE PRO ZVYSENI USPESNOSTIV JEDNANI S KLIENTY
S VYUZITIM METODY STRUCTOGRAM®

1. KLIC — ,KDO JSEM JA*

— jaké jsou mé osobnostni pfedpoklady a rizika
pro jednani s klienty?

Zakladnim pfedpokladem Uspéchu, je znalost své osobnosti
a z toho vyplyvajicich silnych stranek pro jednani (pro pro-
dej). Stejné tak také rizik, kterd mohou vysledek jednani ne-
gativné ovlivnit.

2. KLIC - ,KDO JSOU ONI*

— jak rychle poznat osobnost klienta v jednani?

Druhym predpokladem uspéchu, je pochopeni divodi cho-
vani, jednani a zpusobu mysleni osobnostné odlisnych kli-
entll a nasledné dovednost je rychle ,poznat” (identifikovat
jejich osobnost).

Lidé a jejich zpusob jednani a uvazovani mdzeme rozdélit
do 3 zakladnich skupin:

a) pocitové-intuitivni

b) logicky — racionalni

c) emotivné — prakticti

Kazdy z nich ocekava odlisny pfistup, jiné prostredi, ve
kterém by jednani mélo probihat, jinou formu sdélovani
informaci (Ustni, pisemnou, prezentacni, vice, nebo méné
detailni...), atp.

Vice informaci a prihlasku ziskate na strankach www.structogram.cz,
www.pma.cz, nebo prostrednictvim e-mailu: milan.zajicek@pma.cz

3. KLIC — ,,JAK VEDOME MOTIVOVAT
KE KOUPI*

— jaké argumenty a motivy pouzit pfi konzultacich

Tretim predpokladem Uspéchu, je ,védomé“ poskytnuti ta-
kovych argument( a motivd, které jsou pro danou osobnost
srozumitelné a oslovuji jeho ,motivatory” ovliviujici rozhod-
nuti o ,koupi“ vaseho navrhu.

Casto je dllezita spravna volba slov, kdy stejnou informaci md-
zete preformulovat podle osobnosti €lovéka, se kterym jednate.
s osobnostné odlisnymi klienty?

.. a to jsou 3 jednoduché a logicky propojené ¢asti, které
mohou zvysSit vas Uspéch pfi jednani s klienty.

Structogram® pfinasi zcela novy pohled na jednani s klien-
ty s prokazatelné méfitelnym zvySeni Uspésnosti. Pro své
zaméstnance jej vyuzivaji vyznamné spolecnosti po celém
svéte.

Partnefi spole¢nosti Microsoft jiz 2 roky po sobé vyhodnotili
Skoleni s vyuzitim metody Structogram® za nejvice pfinosné
pro praxi.

Prvni krok mUzete udélat jiz
5.12. 2016 na uvodnim seminafri
,»Structogram® -Kli¢ k uspéchu*.
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