AIDA - Struktura obchodniho rozhovoru

Prodej je nudny. Obchod je zabava.
Prodej je narazova a jednostranna zalezitost. Obchod je forma dlouhodobého vztahu.
A vztah by mél mimo jiné také bauvit.

Kdyz si obé strany obchodni jednani uzivaji, buduji si pozitivni vztah a tim padem cestu
k dalSi spolupraci.

Vytvorte ze své obchodni prezentace ,Sou”. Zabavu. Misto pro uvolnéni vSech pozitivnich
emoci. Jste obchodnici - je to na vas.

Nenutim vas k tomu, abyste na jednani s generalnim reditelem nasazovali klaunské nosy
nebo mu svou obchodni nabidku odtancili jako primabalerina moskevského divadla.

Staci jen postupovat tak, jako spravni ,Soumeni*.

Zkuste tfeba svoji obchodni prezentaci zaramovat metodou A-I-D-A:

A - attention

Nejprve je nutné vzbudit pozornost. Shakespeare ma ve svych hrach velmi malo
scénickych poznamek. Snad jen ,pfijde zleva - prijde zprava“. Co ale nikdy nechybi, je
poznamka ,BUBNY A TRUMPETY“. Pfed kazdym déjstvim si vyZaduje ,pozornost“.

Jarmarecni umélci, cirkusovi klauni ale i potulni komedianti lakaji své divaky (pfipadné
divaky) hlasitym zvukem, vyraznou akci, né¢im, co se vymyka béznému stereotypu.

Co muze udélat obchodnik?

- Pouzit originalni osloveni ¢i pozdrav v telefonu
- Poslat klientovi e-mail pfed svou navstévou
- Vyuzit zajimavy ICE-BREAK - prolomit ledy.
- Pochvalit sekretarku... a tak dale.
Klicem je vypadnout ze stereotypu.

Pokud jsme ziskali zakaznikovu pozornost, musim ho také udrzet. Ziskat jeho zajem.
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| - Interest

| zde je klicem originalita a kreativita. Heslo obchodu ve xxi. stoleti zni ,0dliS se nebo

zemri“.

Jak ziskavaji zajem umélci? Tim, ze mluvi ,.za nas“. Vzpomente napriklad na slogany
,hatoceno podle skutecné udalosti“. Nebo ,vas oblibeny serial“.

Zajem klienta ziskate jediné tak, ze budete hrat na strunu jeho potreb. Proto je tak
dllezité seznamit se s niimi jeSté pred prvnim obchodnim kontaktem. Diky internetu
mame pro tento Ucel takirka neomezené moznosti.

Jak se da budovat zajem?

Otazkami

Poukazem na spolecné zazitky &i spoleCnou situaci
Oslovenim klienta jménem

UpFfimnou pochvalou

Prosbou o pomoc

Nékdy v pribéhu obchodniho rozhovoru za¢ne zakaznik uvazovat o tom, Ze by si snad
néjaky ten nas produkt nebo sluzbu u koupil. Jakmile pusti prvni nakupni signal,
vyvolavejme v ném touhu.

D - Desire

Zakaznik by mél nabyt presvédceni, ze uz si nasi sluzbu koupil. Nechejme ho zasnit a vzit
se do pocitu majitele €i uzivatele naseho produktu.

Umélci to délaji napfiklad pouzivanim stejného slovniku, jakym mluvi o¢ekavané
publikum. Filmafi opoustéji ateliéry a toCi na skuteénych mistech, aby si divak mohl fict -
tady jsem se prochazel taky.

Jak vyvolavaji touhu obchodnici?

Ochutnavkou (jako v supermarketech)

Nechaji vyrobek ,podrzet" - vyzkouset

Predaji katalog se svym zboZim rovnou zakaznikovi do ruky

Nékdy se vyplati i opacna strategie — kdyZ nekoupite ted, bude zitra pozdé

A pokud zakaznik touzi ... tak hura do akce
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A - Akce

Divak byl plakatem upozornén na predstaveni (Attention), diky hostovani slavného herce
ma o predstaveni zajem (Interest), zjisti, Ze jde o posledni uvedeni daného kusu (Desitre)
a utika do predprodeje koupit listek (Action)

A umélci maji divaka v hledisti, zveda se opona a Cyrano odhazuje svUj klobouk v dali.
A obchodnik?

- Ziskal pozornost (reklamou, doporucenim nebo jesté |épe osobné)

- Vyvolal zadjem (rezonuje s potfebami svych budoucich zékaznik{)

- Podnitil touhu (obchodni prezentaci, ukazkou, ochutnavkou)

A teprve ted zacina i on své predstaveni (Action)

Zlom Vaz!

Prevzato z kurzu Petra Zéka - Business jako showbusieness®
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