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Prodej je vSude kolem nas

[ kdyZ si ¢lovék mysli, Ze neni zadny prodejce,
ve skutecnosti prodavame kazdy den. Ale ne vzdy

to, co prodavame druhym, je za penize.

Pottebujete ,prodat” partnerovi svou myslenku,
ze dovolend v Tatrach nebo v Karibiku je ta
nejidealnéjsi. Potiebujete ,prodat” détem, Ze se
maji ucit. Potiebujete ,prodat” rodictim, Ze $kola,
kterou jste si zvolilj, je to jediné spravné reseni.

“y,

Pottebujete ,prodat” $éfovi, Ze si chcete vzit
dovolenou, a samozi'ejmé i zakaznikovi, Ze vase

sluzba ¢i produkt jsou ty nejlepsi.

Cely prodej je tedy o schopnosti komunikovat
myslenky tak, aby je druha strana pftijala,
porozuméla jim a také podle nich jednala. Clovék
se nékdy boji komunikovat, protoze se obava, ze
musi nékomu néco vnucovat - to ale neni soucasti
obchodu.

Mnoho lidi samoziejmé zazilo ve spojeni

s prodejem pocit, Ze jim nékdo néco vnucuje. A je
pravdou, Ze se Castokrat prodejci snazi lidem
néco nutit. Ve skutecnosti ale ¢clovék muize mit jen
to, Cemu rozumi, a kdyz chcete, aby nékdo néco
koupil a byl ochotny za to dat penize, musi tomu

hlavné porozumét.

V tomto ¢isle se budeme vénovat predevsim tomu,
jak se stat ,,obchodnikem®, i kdyz obchodnici
oficialné nejsme, a jak byt Gispésny v jakékoliv
oblasti.

m
NG
Mgr. Martin Kolenicka
Vykonny reditel HCA Czechia
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Jak vice a lépe

prodavat

Kdyz si polozite otazku
»Jak byt lepsi v prodeji?“
nebo ,Jak vice prodavat?‘,
tak to prvni, na co narazite,
jsou vase vlastni ivahy
spojené s prodejem. Jak
tyto Gvahy vznikly? Co

si myslite o prodejcich?
Jak vnimate prodej jako
soucast svého zivota? To
vse jsou otazky, které maji
vliv na vase myslenky. Kde
vznikaji a jak to zacina?
Nékdy se musime podivat
az do détstvi.

Nenechte se ovlivnit nazory
jinych

Pokud mate z prodeje obavy a myslite si,
7e na to nemate, zkuste se podivat na to,
zda ndhodou nejste ovlivnéni néjakymi
cizimi nazory. Zpravidla pochazeji

od rodicu, prarodi¢t nebo néjakych
jinych autorit. Pokud méli vasi predci
Spatné zkusenosti s penézi, tak vam
samozrejmeé budou takové zkusenosti
predavat. Rodice, ktefi jdou v Zivote
po néjaké cesté, vétsinou chtéji, aby
stejnym smeéerem Sly i jejich vlastni
déti. Neni to Uplné pravidlo, ale
mUzete mnohokrat vidét, ze

déti se chovaji podle vzoru

svych rodicu.

Je to nékolik desitek let nazpét, co jsem
si uveédomil, Zze byt mam velmi hodné,
skvélé a moudré rodice, v oblasti penéz
az tak Uspésni nebyli. Lépe feceno, chtél
jsem mit vic penéez, aby byl mUj Zivot
prijemnéjsi a pohodInéjsi, nez meéli oni.
Pokud tedy chcete byt dobfi v prodeji

a mit vetsi prijem, musite se podivat,
jaké nazory mate spojené s penézi

a obchodem. Operovat na zakladé
néjakych cizich nazort je podle

mych zkusenosti nejen nepraktické,

ale v mnohych oblastech Zivota az

nebezpecné.

Vylet do minulosti

Projdéte si svoji minulost a zkuste si
zanalyzovat hlediska, ktera méate ohlednée
obchodu a penéz. Kazdy z nas ma totiz
nastaveny néjaky level, resp. Uroven
toho, ktery dany prijem povazujeme

za dobry. Nékdo si mysli, Ze mit 14 tisic
korun cistého je dobry prijem, nebot je
stabilni. A nékdo se citi nevyuzity, pokud
nema milion korun mésicné. Je to velmi
individualni.

Pokud z vasi analyzy vyplynou myslenky

Uvod k tématu

typu a) penize kazi charakter, b) bohati
lidé jsou zlodéji, c) musite byt skromni
a podobné nazory, najdéte toho, kdo
vam to rekl, a svym zpUsobem mu
zkuste odpustit a fict si ,toto neni moje
budoucnost".

Vice pomahejte

Pokud zde Zadny problém nenachazite

a vse je ohledné penéz a vasich Uvah

v poradku, tak potom malo planujete.
Podivejte se, kdo je vas klient a jakou
sluzbu nebo produkt jste schopni mu
dorucit. Mnoho lidi hledd, co by bylo
dobré prodavat. Moji zkuSenosti je, Ze ¢im
vice klientim pomahéte a jste uzitecni,
tim vice davéry a nasledné penéz ziskate.

Pomahat je klicovym faktorem pro
dlouhodobé vydélavani dobrych penéz.
Penize se daji i ukradnout nebo ziskat
néjakym podvodnym zpUsobem. Tyto
penize vsak nemivaji dlouhého trvani

a ve finédle na kazdého jednou dojde.
TakZe si vytvorte nové nastaveni svych
novych Uvah a spolecné se podivame, jak
postupovat dal.

Text: Mgr. Martin Kolenicka



Téma

Je prirozené, Ze prodejci maji snahu vice
prodavat. Pokud néktery z nich nechce,
je to minimalné divné. Bud'ma mnoho

penéz a klientt, Ze se o né nestiha starat,

anebo vSechny svoje nastavené cile

uz naplnil. Dale ho mohly prevalcovat
namitky, respektive starosti spojené

s klienty. Vice prodavat by mél chtit kazdy
normalni prodejce.

Jak se stat svobodnym
prodejcem

>

o . . . o Wi Nové kontakty
Vyssiho prodeje I1ze dosahnout dvéma zplisoby:

Pokud tedy mluvime o navyseni objemu

Mit vice klient(, tzn. vétsi objem na jednoho klienta tim, ze Klienti, musite ziskat nové kontakty.
maill, telefonatl, obchodnich mu poskytnete nové nebo V dneéni dobé je snaha o vytvoreni
schlizek, a tim padem ve finéle efektivnéjsi sluzby a produkty. databaze novych kontakti ¢isté pomocf
i zakaznickych objednavek. telefonatd pomeérné narocna a da se fict,

° 7e narocné to bylo vzdy. Dalsimi zpUsoby
2 VyuZit vétsi potencial jsou socialni sité, prace s referencemi,
u klientd. vytvoreni odborného obsahu, na jehoz
of zakladé se budou klienti ozyvat, nebo
Ve skutecnosti musite klientovi rtzné online nastroje, pomoci nichz si
v n€jaké oblasti pomoct, aby klienty trochu pfipravite, nez se za nimi
mohl ziskat vétsi financni vydate.

objem. A ¢im vice klientovi
pomuzete, tim vetsi
potencial penéz muzete
dostat. Takze bud

zvysite objem klient(,
anebo objem pomoci

=1 P
wS! Dobra priprava

Samotny prodej je pak uz velmi lehky,
kdyz splnite par podminek. Prvni
podminkou je védét, jak vést obchodni




rozhovor. Tzn. mate know-how
a necekate, co z toho vypadne.

Dale se budete o klienta upfimné
zajimat a budete schopni klast
spravné otazky. A nemalo podstatnou
podminkou je byt v urcitych
momentech ticho. Jak tedy zacne
obchodni jednani? Dobrou pripravou.

Zalezi, jaky produkt prodavate. Pokud
se jednd o sluzbu nebo produkt

v fadech tisicti nebo desetitisicl
korun, tak se vyplati na schizku
pripravit. Tzn. na internetu si zjistit

o klientovi dostatecné mnozstvi
informaci, abyste nebyli prekvapent.
Urcité procento prodejct déla chybu,
ze kdyz si o klientovi zjisti pomérné
dost informaci, maji tendenci mu hned
vysvetlit, co o ném vi, aby si s nim co
nejdrive vytvorili vztah. Ve skutecnosti
je daleko efektivnéjsi, kdyz se na tyto
oblasti dokézete dobre zeptat a klient
vam o sobé sam rekne to, co uz

v podstaté vite.

® ~ Zacatek primého
obchodniho jednani

Predstavte sebe a firmu, kterou
prezentujete. Klient musi mit pocit, Ze
jste v dané oblasti odbornik, jenz uz
dokazal pomoct mnoha lidem nebo
firmam.

Prezentace by neméla trvat 10 minut.
Moje zkusenost je - co hodina jednani,
to minuta Uvodu. Takze pokud
primérné jednani trva 1,5 hodiny, tak
by vas Uvod mél trvat minutu a pul.
Neni to zadny principialni zakon,
ale spise takové pozorovani.

Jakmile Gvod jednani trva velmi
dlouho, klient vas prestane
po case poslouchat. Slusné
vam podékuje, poprosi

o propagacni materialy

a prijemné vas vyhodi.

Je proto velmi praktické

se predstavit a zacit

se zajimat o business
klienta, o jeho firemni
prostredi a klienta
samotného. Kdyz

s klientem mate

navazany kontakt,

tzn. je ochotny vas
poslouchat a mluvit

s vami, pak prichazi

faze analyzy.

19 Zjistovani potreb klienta

Potrebujete zjistit vsechny dulezité
aspekty spoluprace. Firmy to nazyvaji
zjistovanim potreb. A je to skute¢né
zjistovani potreb do té miry, do jaké

si jich je klient védomy. Nékdy musite
svymi otazkami potrebu u klienta
vytvorit. Mnoho klient( ¢astokrat ani
nevi, Ze maze potrebovat produkt nebo
sluzbu, kterou jste schopni nabidnout.
Z tohoto dlivodu mnoho z&kaznik(
prirozené odmitd schizku, protoze nevi,

co by tim mohli ziskat.

Takze ptat se na Zivotni standard,

na produkty a na sluzby, které jsou s tim
spojené, je dalezity aspekt obchodniho
rozhovoru. Mezi chyby, které se zde
délaji, patfi napriklad to, kdyz se prodejci
ptaji jen na produkt. Napfr. kdyz nékdo
prodava filtry na vodu, tak se klienta
pta, jakou ma vodu, jak ji filtruje, zda

do vody davéa néjaké prisady nebo zda ji
néjak upravuje. A jedna z nejhloupéjsich
otazek je: ,Nechcete filtr na vodu?“ Tato
otazka evokuje ,Ne“ a timto zplUsobem
obchodni jednani velmi rychle kon¢i.

Je daleko efektivnéjsi, kdyz se klienta
zeptéate, jak mu voda chutnd, zda ho
nabiji, nebo vybiji, jak vodu resi apod.

Téma

Rozdil je v tom, zda se zadkaznika ptate
na jeho osobni zkusenost a na jeho
uzivatelska hlediska, nebo zda se ptate
na produkt jako takovy. A ¢im vice se
zajimate o zadkaznika jako o c¢lovéka, tim
spise si vybudujete vztah a spoluprace

s klientem se rozvine.

G Nevyvijet tlak

Kdyz o vas klient nic nevi a nezna vas,
tak je dobré mu sem tam fict, Ze mozna
spoluprace pro néj nemusi byt optimalni,
tzn. obcas se z prodeje trochu stdhnout.
Netlacit na spolupraci tim, ze musite
spolupracovat, protoze to je pro vas
vyhodné. Klient si na zacatku mize
myslet presny opak. A mnoho klientd
ani nevi, ze vas potrebuje, tzn. mysli
si, Ze vas nepotrebuje. Kdyz si klient
mysli, Ze vas nepotrebuje, tak je dobré
mu to jednou, mozna dvakrat nejlépe
v Uvodu fict. ,Tento produkt neni vzdy
pro kazdého klienta. Ne kazdy klient
oceni efektivitu v oblasti...“ Kdyz to
délate spravné, uprimné, tak klient vidi,
Ze neprisel dalsi ¢lovék, ktery mu néco
vnucuje, ale nékdo, kdo je jako prodejce
svobodny. Je to néco podobného, jako
kdyz kluk bali divku a moc tlaci. Kdyz
vyviji prilisny tlak, divka ho nechce. Da
se fict, ze je to drobny detail, ktery ma
ale pomérne velky vliv na efektivitu.
>>>




Téma

I+ Respektovat zajem
klienta

Kdyz dobre zanalyzujete klienta

ve smyslu jeho potreb, dllezitosti, chuti
a schopnosti vidét vas jako resitele
problém, potom je dobré udélat
kratkou, struc¢nou prezentaci, ktera -
aby byla efektivni = musi sledovat body
zajmu klienta.

Tzn. kdyz si jde klient koupit auto, tak

je pro néj dulezitych 5 vlastnosti. Kazdy
to ma jiné, ale dejme tomu jsou to -
spotreba, bezpecnost, znacka, design

a barva interiéru. A prave téchto

5 vlastnosti, které jsou pro néj dulezité,
musi respektovat vase prezentace. Pokud
na prezentaci budete mluvit o velikosti
kol, ale pro klienta kola nehraji pfi
rozhodovani zadnou roli, nejenze zabijete
Cas, ale klient se maze kvUli nevhodné
prezentaci i zablokovat.

Takze co se stalo, ze se klient zablokoval?
Jednoduse to znamend, ze nécemu
nerozumeél. Véci, kterym nerozumime,
mame tendenci odmitat. Ale soucasnée

je logické, Ze klient tomu nerozumi,
protoze kdyby tomu rozumél, tak uz dany
problém vyresil jinym zplsobem.

Proces rozhodovani funguje takto: Nic

o tom nevim - zazivam vnitrni boj -
nakonec to koupim. Zeny napfiklad

uvidi krasnou kabelku, chtély by ji, ale
uvnitr bojuji, zda si ji maji koupit - a to je
prosté proces.

o. Neargumentovat,
ko ale zajimat se

Namitky jsou samostatné kapitola
obchodniho rozhovoru, ale je zfejmé, Ze
kdyZ se s vami bude klient o néco prit,
musi o to mit néjaky zajem. Protoze kdyz
by Zadny zajem nemél, tak by s vami o té
veci nediskutoval. Je tedy treba sledovat
body zajmu, a kdyZ je poznate, tak budete
efektivnéjsi.

Pri namitkach se nesnazte klienta ubit
argumenty. | kdyz neékteré obchodni skoly
vas budou ucit, Ze presnée to mate délat -
7e mate klienta presvédcit argumentem.

Zkuste si vybavit situaci doma, kdy vas
chce partner nebo partnerka presvédcit
argumenty. Cim vice argumentuje, tim
vznikd mensi ochota véci prijmout.
Nejlepsi zplsob je zajimat se o hledisko
zdkaznika. Jednoduse receno, proc se
mu to zda velké, drahé, konkurencni atd.
Neargumentujte, ale zajimejte se.

I~y

-y Ziskat klientv souhlas

Dalsi dllezitou fazi je ziskani objednavky.
Vytvaret u klienta dobré vztahy

s pfijemnou komunikaci je samozfejmé
dalezité, ale dobré vztahy samy
objednavku neudélaji. Objednavku

si musi ¢lovek vyzadat, takze se

nebojte zakaznika zeptat, kdy chce

zacit spolupracovat, kdy produkt mate
dovézt apod. Uzavirani obchodu je

v podstaté schopnost prodejce ziskat
zékaznik(v souhlas s koupi daného
produktu anebo objednanim dané sluzby.
Jedna se o schopnost. Takze at uz dnes
uzavirate obchod jakkoliv, kdyZ na téchto
schopnostech budete pracovat, budete

mit daleko véetsi prijem.
Text: Mgr. Martin Kolenicka
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Zkusenosti nasich klienta

Jsem sportovec a vim,
z€ musim trenovat
| za nejvetsi bourky

Roman Zima, jednatel spolec¢nosti RESPILON Group s.r.o., nahlizi

na pribéh celosvétové korona krize o¢ima podnikatele, ktery ji

jako vyrobce a distributor nanovlakennych rousek zakusil v tézkych
pocatcich, az po zdarny krok, kdy se mu podafilo spolu s jeho tymem
vyvinout novy respirator VK RespiPro.

Jak vznikla, Romane, Tvoje firma? s nasledujicimi roky. Je dulezité rici, ze
Co tomu predchazelo a proc pravé vsechny nase vyrobky maji spolec¢ného
RESPILON? jmenovatele a tim je nanovlédkno
RESPILON (respektive jeho predchldce a vyuziti jeho vlastnosti v ochrané profti
Redspeare) jsem zalozil jako rodinnou znecisténému prostredi.

firmu v roce 2013, ale vyuzitim

nanovlaken jsem se zacal zabyvat uz

o nékolik let drive. Nasledujici rok

jsme jako prvni uvedli nanovlakennou “
rousku. Soustredili jsme se na obrovsky

konkurenéni trh v Cing, kde se miliony Pomdhat lidem Zit
lidi potykaly se znecisténym ovzdusim. lepsi a zdravéjsi Zivot
Tato ustenka byla jednou z prvnich, je skutecnost, kterou

které Uc¢inné chranily uZivatele pred

viry a smogem, a zékaznik si mohl

vybrat z nékolika dospélych i détskych

velikosti. O rok pozdéji jsme uz s tymem ’,
tri lidi rozsirili portfolio o sité do oken

proti smogu a dalsi produkty pribyvaly

od pocdtku firmy opravdu
Zijeme a jsme na to hrdi.

Firmu spravujes spolu se svoji Zenou
Janou a vnesli jste do ni i urcity presah.
VSsichni jsme od zacatku davali

do RESPILONU srdce, obétavost a pomoc
druhym. Pohani nés vira, Ze jednoho

dne budeme celosvétovou autoritou

v nanovldknech na poli ochrany pred
agresivnim prostredim.

V roce 2015, kdy vznikl RESPILON,

jsem zaZil moment, ktery rozhodl o nasi
budoucnosti. Pfi navstéveé obchodniho
domu v Praze na Cerném Mosté jsem
uvidél maminku s chlapeckem, ktery

mél na svém malém obliceji Ustenku pro
dospélé, samozrejmé prilis velkou. Oslovil
jsem ji a nabidl zdarma pomoc, masky

v détské velikosti. Chlapec, kterému
diagnostikovali onkologické onemocnént,
potreboval velmi Gcinnou ochranu a my
jsme mohli pomoci.

Tehdy jsem pochopil, co je poslanim
RESPILONU. Od té doby podporujeme
lidi s oslabenou imunitou a navéazali jsme
spolupraci s neziskovymi organizacemi.
Jana v této oblasti udélala neuvéritelny
kus prace a za vsemi projekty pomoci

a osvéty hledd uZite¢nost a smysluplnost
pro cloveka, ktery nas potrebuje. Nase
poslani pomahat lidem zit lepsi a zdravéjsi



Zivot je skutec¢nost, kterou od pocatku
firmy opravdu Zijeme a jsme na to hrdi.

V case celosvétové korona krize se
hodné véci zménilo, jenze v této branzi
jsi plsobil jesté predtim. Jaky to mélo
vliv na Tvij business? A jak to vypadalo
v ¢inském Buhanu, kde mate pobocku,
kdyZ korona zacala?

Korona krize obratila nas stavajici model
fungovani vzhlru nohama. Na zacatku
ledna lonského roku nas zameéstnala
erupce sopky na Filipinach, kam jsme
nasim distributoréim odeslali veskeré
volné skladové zasoby masek. Deset
dnt na to propukl v Ciné koronavirus.

| kdyz jsme u nasich vyrobct méli
objednanou konfekci masek, tak jsme
tusili, ze se k produktiim v nasem skladu
v Ciné jen tak nedostaneme. Prvni
masky se nam do Ceska podafilo dostat
az na konci brezna. V té dobé tu byl
akutni nedostatek ochrannych pomucek
a trpéli tim nejenom zdravi lidé, ale
hlavné nemocni. Proto jsme vénovali
pacientskym a neziskovym organizacim
20 000 kust v hodnoté jednoho milionu
korun.

((

Musime stdle
optimalizovat a vylepSovat,
abychom se nestali sami
sobé brzdou.

))

A vyvoj Sel dal...

Ano, na podzim se ndm podarilo rozjet
vlastni vyrobu v Technologickém
parku Brno a v listopadu uvést na trh
novy nanovldkenny respirdtor se
samosteriliza¢ni funkci, VK RespiPro.
RESPILON je mnohem vice nez
respirdtory. Nase nanovldkenné
membrany maji vyuziti v obleceni,

v obuvi, pfi filtraci vody nebo

v kosmetickém pramyslu.

Kterym vyzvam jsi Celil nejvice

za posledni rok?

Jaro 2020 bylo opravdu drsné. Pracovali
jsme mnoho tydnt 17 hodin denné,
abychom za chodu prenastavili firmu

a jeji procesy na nové zplsoby a objemy
vyroby. Bylo pro mé zasadni udrzet

si nadhled i v téch situacich, které se
zpocatku jevily jako bezvychodné. Jsem
sportovec a vim, Zze musim trénovat

Zkusenosti nasich klientt

i za nejvetsi bourky" a vzdycky hledat
feSeni. Moje Zena a tym jsou velkou
oporou a motorem zaroven.

V ¢em Té obohatilo HCA? A které
nastroje jsi zavedl do firmy?
Definovali jsme si vizi, kde chceme jako
firma byt za pét let, a k tomu strategii,
jak ji naplnit. Mame jasné nastavené
role v tymu, coz se maze zdat jako
samozfejmé, ale loni jsme skokové
vyrostli z firmy o par lidech

do stfedné velké spolecnosti,

ktera ma definované procesy a je
auditovana Ernst & Young.

LIFE'S WORTH IT

Uz jsem se szil s tim, Zze pokud
se firma stale rozviji a inovuje,
nemame v internich nastavenich
nikdy hotovo a musime stéle
optimalizovat a vylepSovat,
abychom se nestali sami sobé

brzdou.

Je néjaka sluzba
HCA, kterou bys
z osobni zkusenosti
doporucil i ostatnim
podnikateltim?
Osobné jsem
absolvoval vice
seminarud, vsechny
jsou super. Nejvice mi
otevrel o¢i seminar

12 zplsobl zvysovani
produktivity prace
vedoucich pracovnik.
Pri jeho studiu jsem

si uvédomil, Ze musim
celou firmu Uplné
prebudovat.

Foto: archiv R. Zimy a fy RESPILON



Pozvanka

Sefove pozor!
Nastartujte svuj tym

workshopem na miru pro
vasl firmu

Jako spravni Séfové se potrebujete neustale posouvat
kupredu. A tak nezahdlite, vzdélavate se a zac¢inate nabyté
know-how implementovat do vasi firmy. Uz na skoleni vam
probiha hlavou, jak by presné tyto informace potrebovali
slyset i klicovi lidé ve vasi firmé. A nejlépe ne z vasich Ust,

ale z Gst nestranné osoby. Mame pro vas reseni.

Bez zavedeni do praxe je nase know-
-how suché teorie. | proto jsou u nasich
klient( stale vice oblibené interni
workshopy, na kterych dostanou klicovi
zamestnanci jednotné know-how, které
mohou zacit ihned pouZivat v praxi.

Diky témto workshoplm se tak dostane
funkéni technologie velmi rychle ke vsem
obchodnikiim nebo managementu

ve firme a vysledky jsou velmi rychle vidét.
Pokud se workshopy poradaji ve firmach
opakované, v rozmezi cca 3 tydnU po dobu
nékolika mésicl, produktivita, moralka

i nalada v tymu se vzdy skokoveé zvysi.

Témata a nazev workshopu ladime vzdy
na miru s klientem, podle toho, co firma
a zaméstnanci aktualné potrebuji. Majitel
¢i reditel dopredu témata znd a béhem
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jednotlivych drilli a cviceni mize pomahat

lektorovi s koucovanim.

Jak to probiha

Pred zacatkem workshopu probereme

s kazdym jednotlivym Ucastnikem, jaké
otazky aktualné resi na své pozici. Tim
zajistime, Ze budou vsichni Ucastnici
maximalné spokojeni a dostanou
odpoveédi, které hledaji a potfebuiji ke své
praci.

Interni workshopy dodavéme osobné

i online. Aktualné jsme k nasim
standardnim témattm pridali specialni
interni workshop zaméreny na zvladnuti
covidového obdobi ve firmé. Ucastnici

2=l

, LJ

na néj reaguji velmi pozitivné a my jsme
radi, Ze dodavané postupy a nastroje
prinaseji redlné vysledky.

Pokud chcete i vy vice sladit
svlj tym a privést ho k lepsim
vysledktim, kontaktujte svého
HCA konzultanta nebo nase
marketingové oddélent:
marketing@hcaczechia.cz,
+420 734 200 233.



Pozvanka

Jak workshopy hodnoti samotni ucastnici

Interni obchodni
workshopy

Skvélé reseni, pokud obchodnici

na schiizkach dostavaji od zakaznik
stale dokola podobné typy namitek.

Spolec¢né natrénujeme a sladime, jak
tyto konkrétni typy namitek zvladat

a jak na jednani postupovat spravné,
abyste obchod uzavreli.

Finovo s.r.o. - ,Skola profesionalnich
obchodniki“

,Zajimaveé, rozsdhlé, podrobné. Donutilo
mé k zamysleni sdm nad sebou a nad
moji prezentaci.” - Robert Vejmélek

,Vse bylo srozumitelné a dobre podané.
Clovek si uvédomi, které véci déld spatné,
a na druhou stranu si i potvrdi to, co mu

v praxi funguje.” - Jana Ditétovd

,Prijemnd atmosféra, prostredi. Ujasnéni
pravidel pri komunikaci, co mdm aplikovat
u klientt na schiizce." - Zdenka Hrdd

VITOM reality a finance v.o.s. - ,Skola
profesionalnich obchodnik(“

Velmi pozitivni emoce. Pocit, Ze to
dokdzu. Chut se zlepsovat T. Jsem
nadsend!" - Kamila Sedldckova

,Dojmy jsou velice pozitivni, naucil
jsem se mnoho nového a zlepsil se
v komunikaci a zvldddni stresovych
situaci. - Michal Bartos

JWOW! Myslela jsem si - opravdu az

do ted - Ze obchodnikem se ¢lovek musi
narodit, mit to v krvi. Ze ze mé obchodnik
nikdy nebude, i kdyz bych si to moc prdla.
Proto moc dékuji, ze jste mé presvedcili

0 opaku a dodali mi sebedtveéru!”

- Iveta Kochan

EXPLICIT INVEST s.r.o0. - ,Skola
profesionalnich obchodnik(“

JSuper, ihned prevoditelné do praxe. Nad
vécmi ohledné komunikace jsem se hodné
zamyslela." - Lenka Kdpickovad

L2Uvedomil jsem si, Ze jsem Cdstecné ztratil
pozornost ze svych snu. Je to energie,
kterd mi dlouho chybéla.” - Vojtéch Jurdk

,Skvelé, aktudlni a potrebné téma. Verim,
ze diky dnesnimu dni se celd firma velmi
posuneme dopredu.” - Valerie Gordina

Optimal-Energy.cz, a.s. - ,,Jak
zdesetinasobit pFijem a pfitom se
z toho nezblaznit"

,Skveéle koncipované, efektivni

a zamérené na dané problémy.”

- Arnost Vendler

,Opét novy pohled na ,bézné veci', které
se daji vyuzit a jsou super. Konkrétni
problémy s fresenim.” - Jan Zakouril

Interni workshopy
na zvladnuti krize

Mnoho lidi v obdobi krize nevi,

jak komunikovat s klienty, jak vést
a motivovat zaméstnance nebo

jak upravit své obchodni prodejni
postupy. Pravé pro tyto pripady
mame vytvoreny interni workshop,
kde klicové zaméstnance trénujeme
v tom, jak spravné postupovat

a obdobi krize zvladnout.

Natural supplements s.r.o. -

»15 chyb v dobé krize"“

,OZivilo to ve mne to, co chcem robit.
Som nadseny!" - Richard Berkes

,Pre mna zaujimavé info. Mdm
v pozndmkdch asi 15 bodov

“«

s vykricnikom :-)* - Alena Matisovd

Interni workshopy pro
stfedni management

Zamérime se na to, jak rychle
sjednotit a vytrénovat stredni
management, aby tahl za jeden
provaz a nerozchazel se v postupech.
Teorie je doplnéna o dostatek
praktickych drilG i komunikacnich
cviceni, aby byli manaZefi schopni
zvladnout jakékoliv situace,

at uz od svych nadfizenych, ¢i
podfizenych.

Pekarstvi a cukrarstvi Sdzava s.r.o. -
»12 zplisobl zvySovani produktivity
prace vedoucich pracovnikt pro
stfedni management”

,Super :-), celkové mi to neuvéritelne
uteklo, protoze ¢lovek byl celou dobu

v pozoru a hltal kazdou informaci.”

- Tereza Kudldckovd

,Celé tyto dva dny mnée otevrely oci
ve vecech, které déldm - délal jsem
doposud Spatné pri jedndni s lidmi.
Jsem tak nadseny z uvedenych témat
a prikladd, ze nemdm co vytknout."

- Petr Kouba

Interni workshopy pro
vedouci pracovniky

Jak komunikovat a motivovat
svlj tym? Jak zvladat nejraznéjsi
situace se zaméstnanci? A jak
spolecné privést firmu k expanzi?
Co by mél délat, pripadné nedélat
dobry $éf? Na to je zaméreny
interni workshop pro vedouci
pracovniky.

RESPILON Group s.r.o. -
Jinterni workshop RESPILON*
,Za mna super pomenované
definicie, vysvetlenie role séfa

a zodpovednosti.” - Eva Mikulikovd

,Velmi jasné a zietelné objasnéna
pozice séfa a ¢lena tymu. Velmi
propracovand predndska, kterd je

v nastaveném rozsahu velmi dobrd."
- Hynek Prukner

BackBone s.r.o. - ,BackBone
Academy 2020“

,Doplnéni znalosti ohledné pozitivni
motivace, workshop poskytl zajimavé
informace, jak lépe pracovat s lidmi."
- Radek Chlubna

LSuper, dnesni téma presné sedlo.
Jsem nadseny!" - Jan Pitha

Foreigners.cz, s.r.o. - ,Zakladni
principy profitability centraly”
,Super novd data a nové pohledy

na expanzi. Uveédomila jsem si, jak je
moje pozice a i moje byti a smérovdni
pro firmu dulezitée!" - Alena
Holubcovd

,Hodné  AHA" efekt( spojenych

s vetsim vyuzivdnim know-how.
Chci se posouvat a rdst, tak musim
proto podniknout kroky!" - Markéta
Pokornd

Vice na www.hcaczechia.cz/workshopy
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Tvar HCA

Anka Smigova

je nase odvazna

konzultantka a poradkyné

v oboru vzdélavani. Neboji ==
se vyzev, jde sivzdy zasvym®
cilem a nenech se odradit Z
_dobrymi“ radami o'st‘éth‘ic‘h
lidi. Jsme radi, Ze je soucastis = =~

naseho tymu. =¥

-

="

Povazujl za dulezite
stale na sobée pracovat

Odkud pochazis a jak ses dostala k praci
v HCA?

Pochadzam z vychodného Slovenska, ale
poslednych 6 rokov som zila a pracovala
v Bratislave. S Matom Kolenickom a HCA
som sa zoznamila na letnom kempe
Marcusa. Odvtedy som sledovala jeho
pracu na FB a velmi sa mi pacilo, ¢o

robi. A potom prisla prilezitost pracovat
pre HCA, a tak som ani chvilu nevahala!
V Hubbardovej technoldgii sa vzdeldvam
uz treti rok.

Co bylo tim hlavnim diivodem, proc ses
rozhodla k ndm pfipojit?

Hlavnym dévodom bol Ucel pomahat
[udom zlepsovat ich zZivoty. Stale som
chcela pracu, ktora by mi davala zmysel,
a tu som ten zmysel nasla.

Jaké posty v HCA zastavas a co Té

na této praci nejvice bavi a napliuje?
Zastavam post konzultant a poradca pre
vzdeldvanie a ,0sobny poradca“ (auditor).
Na tejto praci ma bavi a naplia, ked vidim
klientov, ktorym sme pomohli zlepsit ich
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podnikanie. A to, ako sa posunuli nielen
v pracovnom, ale aj sikromnom Zivote.

Co povaZujes ve svém zivoteé za dilezité
a jaké mas cile do budoucna?

Dolezité je neustale sa zlepsovat

a pracovat na sebe. Neuspokojit sa so
stavom, v ktorom som teraz, ale stéle

sa posuvat dopredu, ¢i uz po pracovnej,
alebo osobnej stranke. A to su aj moje
ciele do buducnosti.

Je néco, na co jsi v Zivoté pysna? Co
povazujes za svlj nejvétsi ispéch?
Urcite to, ze som isla studovat

do zahranicia bez znalosti jazyka a zvladla
som to v pomerne rychlom case. Vdaka
tomu som schopné pomahat ludom.

TieZ to, Ze som si vzdy iSla za svojim
a nenechala sa odradit recami ludi.

Co délas, kdyZ se nevénujes klientim
(tedy mimo pracovni dobu)? Jaké jsou
Tvoje konicky?

Milujem tanec. Ako dieta som tancovala
vo folklornom subore, v dospelosti som

sa ucila hip-hop a rada by som sa k tancu
vratila. Okrem toho rada Sportujem,
tesim sa, az ndm otvoria fitnescentra.
Jazdim na bicykli, nepohrdnem ani
plavanim alebo turistikou. A obcas si

rada namalujem nejaky obraz. Dalej
cestujem, spoznavam nové miesta.

A v neposlednom rade sa zaujimam

o kulttru a velmi rada navstevujem
divadlo.

Co bys vzkazala nékomu, kdo by chtél
byt soucasti naseho tymu?

Odkéazala by som, ze lepsie pracovné
prostredie som nezazila. Je u nas skvela
atmosféra. Kolegovia st vzdy ochotni
pomoct. Mato je spravnym lidrom a sme
skupina ludi, ktora na sebe pracuje, aby
zlepsila nielen seba, ale aj svoje okolie.

Co bys vzkazala klientdm HCA?

Je Uzasné, ako na sebe pracujete

a vzdelavate sa. Prajem vam vela
Uspechov v podnikani. My tu budeme
stéle pre vés pripraveni vam kedykolvek
pomoct.

Foto: archiv A. Smigové
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Jednou z najdolezitejsich casti
firmy je oddelenie zaoberajtice
sa zakaznikmi. Preco je to

tak? Lebo toto oddelenie ma
zapricinit to, aby od zakaznikov
chodili objednavky, aby klient
vedel, ¢o mate na sklade,
poznal vase dodacie a platobné
podmienky ¢i reklamacny
poriadok.

Hodnotna ponuka

Prvou podmienkou spoluprace so
zékaznikom je to, Ze ako firma vyrabate
alebo nakupujete nieco, ¢o je podla
zékaznikovej Gvahy hodnotné. Dalsim
krokom je nejakym spdsobom zakaznikovi
oznamit, Ze mate to, ¢o potrebuje

a chce. Je zaujimavé, Ze klienti velmi
¢asto chcu aj veci, ktoré nie su celkom
uzitocné. A stava sa, ze veci, ktoré su
uzitocné, naopak, nechcu. Zalezi teda
¢isto na Uvahe zakaznika: ¢o si mysli, ze
potrebuje, a ¢o nie, po ¢com on tuzi alebo
je mu to lahostajné. Nazory a kroky firmy
v tejto oblasti sa vyslovene musia riadit
prieskumami, ktoré vykonaju na svojich
zakaznikoch.

Prieskum

Prvym krokom Uspesnej komunikacie je
teda prieskum. Zle poloZené otazky alebo
nespravne vyhodnotené odpovede dokazu
cely prieskum znehodnotit. Firmy vsak
pouzivaju komunikaciu hlavne na prenos
sprav zakaznikom.

V dnesnej dobe je najviac v oblube
elektronickd komunikéacia, ktorou je
mozné rychlo oslovit velkl oblast.

Méame aj komunikaciu vo forme listov,
katalogov Ci letédkov. Moja skisenost

je, Ze ta najucinnejsia komunikéacia sa
zvacsa vykonava prostrednictvom fyzickej

Inspirace

Styri tajomstva

udernej

komunikacie

navstevy. Ked clovek pride osobne, tak
vaha jeho osobnosti a vyrokov bude vacsia
ako véha informaécie dorucenej listom

a dokéZe zakaznika priviest ku kipe viac
ako bezny e-mail.

Ak vojdete do firmy, v ktorej sa séf
stazuje, ze sa nepredava, potom zistite, ze
za posledny mesiac poslali klientom Styri
listy, urobili tri ndvstevy a spravili desat
telefondtov a aj tie sa tykali neplaticov.

Je samozrejmé, Ze klient, s ktorym
nekomunikujete o obchode, nebude

ani ni¢ kupovat. Klienti st vystaveni
obrovskému mnoZzstvu konkurencnej
reklamy, a ak mé zakaznik na stole sto
réznych ponuk, ani si na vas nespomenie.
Prvou tlohou komunikiacie je teda
sposobit, aby zakaznik vedel, ze
existujete, a uz ked mal niec¢o s vami

do cinenia, aby na vas nezabudol. Musi
vediet, kto ste, kde ste, ¢im sa zaoberate
a hlavne aky méate tovar, na ¢o je dobry,
ako sa pouziva a objedndva a ako mu méze
posluzit v jeho zZivote. UZ len to, Ze je
zakaznik dobre informovany, moZe viest
ku kupe.

1 Komunikujte adresne

Viete, ¢o je najvacsi problém v komunikacii
so zakaznikmi? Je to jeden neuveritelny
fakt. Firmy nemaju v poriadku databazu
zékaznikov. Ba ¢asto nemaju ziadnu!

Ak chcete komunikovat, musite mat

v poriadku adresy, mena ¢i telefénne
¢isla. Je zaujimavé, v kolkych firméach

sa zaoberaju textami, fotkami a dalSimi
odbornymi vecami z oblasti marketingu

a potom svoj vytvor nevedia odoslat.
Viytvorit a mat aktudlnu databazu je
pravdepodobne to najcennejsie, ¢o firma
moze z hladiska obchodu mat. Musite

ju vytvarat priebezne, musi byt neustéle
aktualizovana a opravovana, musi za nu
byt zodpovedny konkrétny ¢lovek. Kazda
Ciarka, ulica, makcen (hdcek) a zavinac
musia byt v poriadku.

Kvalita posolstva je doéleZita iba vtedy,
ak vasa sprava dorazila. Samozrejme, aj
spravy maju byt dobré: kazdy text musi
mat nejaké posolstvo, obrazky musia putat
pozornost, vyvolavat zaujem o klpu a tak
dalej.

2 Komunikujte vela

Zijeme v obrovskom komunika¢nom
pretlaku: denne vznikaju tisice webovych
stranok, po svete poletuju miliardy
e-mailov, a ked to chceme prezit, musime
dodrzat dve zakladné veci.

Po prvé, musime komunikovat’

v obrovskom mnoZstve. Niekomu to
moze pripadat ako vystrel z brokovnice,
ktory triafa iba ndhodne a strelec ani
nevie, ktory brok trafi jeho bazanta. Ale
ukazuije sa, Ze z dlhodobého pohladu

je to Uspesnejsia metdda, ako strielat

z gulovnice iba jednym nabojom, a aj to
iba raz za cas. Preto posielajte velmi vela
posty a nebudte velmi priebercivy v tom,
komu ponuku posielate.

3 Komunikujte opakovane

Druhou zasadou je komunikovat
opakovane. \ytvorte si plan a kazdych
sedem az strnast dni nieco zakaznikom
doructe. Formu komunikacie mézete
kombinovat: raz list, raz leték, raz e-mail,
raz osobna navsteva, raz rada, raz ponuka,
raz pozdrav, ale neustale komunikujte tak,
aby to neotravovalo, ale zaroven branilo
zabudnutiu.

A netreba sa vzdat, ak po prvom pokuse
o obchod novy zakaznik nereaguje. Niekedy
si zakaznik az po Siestom liste vSimne, ze
s nim hovorite. Viytrvalost a trpezlivost
je dolezita sucast Uspesnej firemnej
komunikacie.

4 Komunikujte pekne

Na zaver treba povedat, Ze komunikacia
nema byt iba mohutna a pravidelna, ale

aj pekna. Estetika vasho prejavu ma velku
vahu a moéze sa stat tou rozhodujlicou
,malickostou” pri kiipe vasho produktu.
Pouzivat krasne a dokonalé veci je
priznakom profesionéalov.

Firmy, ktoré komunikuji dobre, buduju so
svojimi zdkaznikmi porozumenie. Tam, kde
je porozumenie, tam sa vytvara aj osobny
vztah a priatelstvo. A ked s vasi zékaznici
vasimi priatelmi, nikdy vas neopustia kvoli
konkurencii alebo trom percentam zlavy.
Autor: Ing. Ladislav Pavlik, HCA Slovakia
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Pohledem odbornika ze zahranici

Heimo Bucerius

lektor (seminaf: Financni prosperita)

Je trénovanym finan¢nim

a manazerskym konzultantem
Hubbardovy technologie
manazmentu s vice nez dvacetiletou
zkusenosti. Jeho dalsi firma,
KONZEPT plus GRUNDBESITZ,
GmbH., se vénuje poradenstvi

v oblastech prodeje a stavby
nemovitosti a realit, strategickych
investic, financ¢nich produkt(

a pojistovnictvi. Zije v Némecku.

Nejobvyklejsi chybné

pojeti, na které v souvislosti

s finanénim planovanim
narazim, je, Ze financni
planovani spociva hlavné

v rozdélovani penéz - za co
musime zaplatit, kdy a kam
investovat penize atd. Ne!

v souvislosti s financnim
planovanim je planovani prijmui
- jelikoz musime nejprve penize
vydélat, nez je budeme moct
utratit. Zjistil jsem, Ze v mém
businessu je nejlepsi strategii
vénovat vice ¢asu planovani
prijma a potom jen rychle
zkontrolovat Gcty a pozadavky
na penize.
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-Inancni

Planovani prijmu tlaci na marketing,
propagaci, prodej a dodavku, coz prinasi
pfijem. V tomto ¢lanku chci vyzdvihnout
a poukazat na dveé véci:

1. Nemluvime o néjakém marketingu,
propagaci, prodeji atd., ale jen o téch
aktivitach, které prinesou prijem.

Priklad: Pred nékolika lety se moje
spole¢nost zacala vénovat tomu, co je
dnes v propagaci a marketingu moderni:
Google, Facebook, YouTube, Immoscout24
atd. Nevyprodukovalo to zadné zakazniky.
Bud méme Spatny business, anebo jsme to
délali spatné. (Jsem ochotny pripustit, ze
to byl pravdépodobné ten druhy diivod.)
Nase marketingova agentura nas tlacila,
abychom v této oblasti byli jesté aktivnéjsi,
coz nam prinaselo ¢im dal vétsi vydaje

- a pfitom jsme soucasné méli relativné
levnou reklamu probihajici tradicnéjsim
zplsobem, kterd ndm prindsela nové
zékazniky. Na poradé financniho planovani
jsme se rozhodli ukoncit tyto netispesné
internetové experimenty a pridélili jsme
vice penéz na reklamy, které se nam
osvedcily.

Vysledek: Vic zakaznikd a vyssi prijem

(s mnohem nizsimi vydaji).*

2. Propagace a prodej jsou dvé odlisné
funkce - jejich smichani muiiZze docela
zkomplikovat cestu k UspésSnému obchodu
(na zakladé mé vlastni zkusenosti).

(A) Propagace spociva pouze v osloveni
verejnosti nécim, co vytvofi ohlas.
Rozesilate propagacni materidly, pisete
e-maily, umistujete reklamy na Facebook
a Google atp. a vasi potencialni zakaznici
na to odpovidaji nebo reaguji. Propagace
vam prinasi kontakt s néjakou identitou
(osobou ¢i spole¢nosti), se kterou nyni
mUzete komunikovat primo. Kdyz nejste
v primém prodeji (internetovy obchod atd.),
tak je tato komunikace vse, co mizete

od propagace ocekavat. Viytvari poptavku.

Kvalitu své propagace hodnotite:

- pomoci ¢isel - tzn. kolik odpovédi
dostanete,

- pomoci toho, zda vam odpovida ta

spravna cilova skupina, nebo se vam
ozyvaji nespravni lidé.

(B) Pak prichazi na radu prodej. Zalezi

na prodejci, zda se vase zbozi proda, nebo
ne. Ukolem prodejce je zvysit hodnotu
vaseho produktu v ocich kupujiciho

a primét ho, aby vas produkt chtél.
Hlavnim Ukolem prodejce je, aby ucinil
vas produkt pro potenciélniho zakaznika
tak atraktivnim, Ze jej chce mit. Pokud

se prodejce vrati ze schiizky a zacne

vam vysvetlovat, ,ze jsme pfrilis drazi

a musime dat slevu nebo snizit ceny®,
pak tento prodejce udélal néco Spatné.
Otevrené receno: Nezvladl svou praci -
nezvysil touhu zdkaznika natolik, aby byl
zakaznik ochoten zaplatit stanovenou
cenu, anebo i vic. Takovy prodejce
potrebuje vasi pomoc, kterou mu mUzete
predat koucovanim, dobrym anebo
lepsim podplrnym materidlem atd.

Ale pozor, ¢asto se objevuje dalsi chyba:
Nenutte své ubohé prodejce, aby hledali
vice novych zakaznikd a vytvareli
poptavku a ohlas. To je prace propagace,
ne prodejce! Vidél jsem prodejce, kteri
museli travit 60 a7z 80 % svého casu

na telefonu hledanim nékoho, komu by
mohli prodat - misto toho, aby délali to,
v ¢em jsou dobfi: vlastni prodej. Prodejci
mohou produkt prodat potencialnim
zakaznikdm, které vygeneruje propagace.

Shrnuti - vztah mezi financnim
planovanim (FP), propagaci a prodejem:
- FP nepfipousti propagacni a prodejni
aktivity, jejichZ vysledkem neni prijem.

- FP dohliZi a trva na efektivni propagaci,
kterd vytvari ve velkém objemu ohlas
nebo poptavku od spravné cilové
skupiny.

- FP zajistuje, aby prodejci zvysili
hodnotu vaseho produktu v ocich
potenciélniho zakaznika a jeho touhu
vas produkt ziskat a aby prodejci obchod
Uspésné uzavreli.

* Nemyslete si, Ze jsme Uplné zastarali: Touhle
dobou jiz mdme Uspésné online reklamy -

s pomoci sprdvnych lidi a s pevhym mérenim
vysledku.

nlanovani a prode|

Zalozeno na dilech L. Rona Hubbarda
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Motivacni konference
DOUBLE

V sobotu 26. 9. 2020 probéhla v Brné
motivacni konference DOUBLE zamérena
na téma Jak zdvojnasobit pfijmy. Martin
Kolenicka byl jednim z recnika, kteri

na této konferenci vystoupili.

Dale jsme na podiu mohli vidét napriklad

i Majka Spirita, Karlose Vémolu, Tatanu
Makarenko ¢i Lukase Tichacka.

HCA je vidét! Zacastnili
jsme se motivacni
konference, v zavéru roku
2020 jsme si kromé prace
nadélili i paradni odménu
a hlavné - v breznu 2021
jsme oslavili prvni kulatiny.
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Zimni akce HCA

Kazdy rok zakoncujeme jiz tradicné nasi
firemni Zimni akci, na které vzdy shrneme
produkci za dany rok a naplanujeme rok
nasledujici. Kromé pracovni naplné ani
tentokrat nechybély spolecné aktivity,

u kterych jsme se pobavili a také trochu
blize poznali. Uzili jsme si napriklad
vyjizdku na konich, wellness i zpév

u kytary a nékolik vyletd po okoli.

Oslavili jsme desaté
narozeniny!

V dtery 9. 3. 2021 to bylo prave 10 let
od zalozeni HCA.

Vite, kolik jsme za tu dobu v HCA odskolili
lidi a kolik sluzeb jsme dodali?
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Radi bychom nase 10. narozeniny oslavili i s vami. Proto jakmile
nam situace umozni potkat se ve veétsim poctu, budeme vas
informovat, kde a jak se spolecna oslava uskutecni.

Tésime se na vas!

Termin vypiSeme i na naSem webu: www.hcaczechia.cz/10let
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http://www.hcaczechia.cz/10let

Nenechte si ujit
historicky prvni konferenci HCA Czechia

JAK PRIPRAVIT FIRMU
NA NEJBLIZSICH L LET

Urceno pro majitele, reditele a manazery firem
Prednasejicimi budou lidfi ve svém oboru podnikani

® Martin Kolenicka

® Ladislav Pavlik

® Marian Kapusta 202 1
® Miroslav Ostry 24 9 .

a dalsi uspésni podnikatelé a majitelé firem, ktefi se . < misto

s vami podéli o své vlastni zkusenosti z vedeni firem Zal’\stéte s\ Y’CaSu cen

a zaméstnancd. 72 Z\Nhod eno

Ziskate praktické zkuSenosti a funkéni tipy, které mlzete
sami ihned pouzit ve svém podnikani a diky kterym se

vyvarujete zbytecnych omyld a chyb.



http://www.hcabrno.cz 
http://www.facebook.com/ManazerskeTipy
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