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PRODEJNi ROZHOVOR - SCENAR PODLE MODELU GROW

Scénar vychazi z koucovaciho modelu GROW (goal, reality, options, will). Pro potieby
prodejniho rozhovoru je zpfehazené poradi zjistovanych skute¢nosti RGWO. Muzes ho vyuZit
pro prodej, ktery zaclenis jako soucast konzultace zdarma, 20 za 20, nebo pro klasicky
mapovaci hovor, prodej bali¢kd, sluzeb, VIP nabidky i drazsich high end programa.

1. Jaka je soucasna situace klienta? Co fesi, s ¢im se potyka? (realita)
2. Ceho chce dosahnout a v jakém &ase? (goal/cil)

3. Jaka je klientova motivace dosahnout svého cile (will/viile, motivace). Motivatory
jsou vnitini i vnéjsi. Nas zajimaji oba, vnitini jsou vsak pro klienta obvykle silnéjsi.

4. V této fazi jiz vime, jaka je situace klienta, jaké ma potieby/problémy a také to,

jestli je nase sluzba v perfektnim souladu s tim, co klient potrebuje. Sdilime

s klientem snadny tip, ktery mtiZe jednoduse aplikovat do praxe, pfipadné ho
provedeme kratickym cvi¢enim, které slouzi jako ukazka prace. Oslovujeme
témata, ktera klient zminil v pfedchozich ¢astech rozhovoru a svou nabidku
navazujici sluzby nebo produktu pfizpisobujeme pfimo na miru klientovym
potiebam. Podobné jako bys upravovala svij Zivotopis podle potieb
zaméstnavatele, upravujes v této fazi svou nabidku na miru klienta.

Nezapomen pro podporu prodeje vyuzit silu vnéjsich motivatoru. Sleva, casové omezeny
bonus, vstup do programu apod.). Nejdrazsi produkt nabizej vidy jako prvni tzn.: zacni
nabidkou VIP sluzby a pokracuj drazsim balikem a v pfipadé, Ze se klient nechyti, nabidni
nejlevnéjsi variantu.
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SCENAR PRODEJNIHO ROZHOVORU - OTAZKOVY TAHAK

1. R-realita: Pokud mame o klientovi néjaka vstupni data (napfiklad z dotazniku),
muZeme vyuZit tuto fazi k zopakovani a upresnéni informaci spolu s klientem. Vzidy je
uZiteéné navazat s klientem na zacatku setkani tzv.: small talk, milou nezavaznou
konverzaci, nez se pustis do prace. Pokud data nemas, vyzvi klienta, aby svou situaci
stru¢né popsal.

e Na jaké téma chces, abychom se dnes podivaly?
e Co dnes budeme spole¢né zkoumat?

e Jaka je tvoje aktualni situace, proc¢ jsme tady?

e S ¢im dnes prichazis, jaké je tvoje téma?

e Na co se spole¢né podivame, co budeme resit?

V této fazi rozhovoru hlavné pozorné naslouchame, protoze tady nam klient sdéluje to
nejdulezitéjsi. Jaka je jeho situace, s ¢im se potyka, co ho trapi. Délame si peclivé poznamky,
které nasledné vyuzijeme pfi prodeji.

e (o je v této situaci pro tebe nejvétsi vyzva?

e U7 se tito v zivoté nékdy stalo a jak jsi to vyresil/a?

e Predstav si, Ze se ti se stejnou situaci svéfuje nejlepsi ptitelkyné. Co ji poradis?
e Na jaké prekazky narazis?

2. G -goal nebolicil: V druhé fazi se klienta ptame na jeho cil. Jaké fesSeni situace si
preje, pripadné které pro sebe vnima jako optimalni?

e Popis mi, jaké feseni situace pro sebe vnimas jako nejlepsi?

e Co by se mélo stat, aby té to netrapilo?

e Jak vypada dana situace ve chvili, kdy je problém vytesen, potifeba naplnéna?
e Jaky je tedy cil? Na co se chces v aktudlni situaci zamérit?

e Co konkrétné ti to prinese?

e Co potfebujes k tomu, abys dany cil naplnil/a?

Nékdy je potreba klienta pfi nastavovani cile usmérnit. VZdy se divej predevsim na to, jestli je
cil tvého klienta realisticky, terminovany, méfitelny a jestli ho klient vnima jako skutecné
svy;j.

3. W -—will/motivace/vile/odhodlani: V tomto bodé zkoumame silu vile a motivaci
klienta. Toto je klicovy bod predevsim proto, abys zjistila, jestli je klientova motivace
dostatecna proto, aby dosahl vytyéenych vysledk(. Pamatuj na to, Ze klientovi
vysledky jsou jeho odpovédnosti. Pokud bude jeho vnitini motivace slaba, bude se
priblizovat k cili jen pomalu, jestli viibec. Redeni jsou v podstaté pouze dvé:
Prehodnotit s klientem jeho cil a najit silnéjSi motivatory, nebo od spoluprace
odstoupit, protoze je velice pravdépodobné, Ze by se klient nikam nepohnul, coz je
v pfimém rozporu s tim, ¢eho chces dosahnout ty.
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Pozoruj, jestli je klient schopen a ochoten pfijmout ultimatni odpovédnost za svoje
vysledky. Pokud béhem rozhovoru az pfili$ ¢asto sklouzava do pozice obéti, neni to

tvij idedlni klient a radéji s nim spolupraci nenavazuj, a to i presto, Ze jsi na zacatku a
svou praxi teprve obsazujes.

e Jaké je tvoje proc? Co té motivuje k tomu daného cile dosahnout?

e A7 daného cile dosahnes, co nebo koho to ovlivni?

e Jaky mas divod cile dosahnout?

e Ohodnot na stupnici 0 — 10 svou miru odhodlani daného cile dosahnout.

e Jak poznas, Ze se ke svému cili priblizujes?

e Mas dostatek zdroja k tomu, abys cile dosahl/a nebo potfebuje$ pomoc a podporu?
e Co ovlivriuje tvoje rozhodnuti jit/nejit do akce?

V této fazi rozhovoru vlastné velmi prirozené vplouvas do prodejni faze. Znas klientovu
situaci. Vis, jaky je jeho cil a zda jsi schopna klienta na cesté k jeho cili doprovodit. Pokud
vnimas soulad, klient splfiuje charakteristiku tvého snového klienta, je tvoji odpovédnosti
udélat mu nabidku. Klient je oproti tomu plné odpovédny za rozhodnuti, zda tvou nabidku
pfijme nebo ne.

4. O - options/mozZnosti: V této fazi zkoumas spolu s klientem jeho mozZnosti. Jednou
z moznosti, ktera se nabizi je podpofit klienta na cesté k cili prostfednictvim tvé
sluzby nebo produktu. V této fazi naprosto prirozené prechazis k jemné ochutnavce
tvé prace a ukazujes klientovi svUj pristup a nové moznosti fesSeni diky vzajemné
spolupraci.

e Co muzes v dané situaci délat?

e Jaké resSeni se ti jevi jako nejlepsi?

e Jaké konkrétni kroky je potfeba udélat pro zménu?

e Je néco, cemu na své soucasné situaci nerozumis?

e Vis o néjakych prekazkach (vnitfnich nebo vnéjsich), které by ti mohly ztizit nebo
znemoznit cile dosdhnout?

e Jaké feseni by sis pro sebe vybral/a, pokud bys mél/a neomezené moznosti?

MEGA DULEZITA A JEDNA Z NEJDULEZITEJSICH OTAZEK:

¢ Jakou cenu zaplati$/ Co té to bude stat (nejen materialné, ale vztahové, emocné,
ekonomicky atd.), kdyz svého cile nedosahnes?

Touto otazkou vedes klienta k uvédoméni, Ze investice do spoluprace je pro néj vyhodngjsi
nez jeho ztrata v pripadé, Ze cile nedosahne. Pokud je odpovédi klienta , nestane se nic”, tak
se uplné v klidu s klientem rozlu¢, protoze jeho vnitini motivace k dosazeni cile je 0 a je to
pro vas oba ztrata Casu.
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V zavéru rozhovoru predstavis svoji nabidku od nejdrazsiho produktu po ten nejlevnéjsi a
zminiS motivatory, aby klient se svym rozhodnutim neotalel. Zde svou nabidku stavis na
miru informacim, které s tebou klient sdilel v pfedchozich ¢astech rozhovoru.

e Tak co na to Fikas?

e Jakto natebe plsobi?

e Myslis si, Ze moje nabidka ti mUZe pomoci dosahnout cile xy?

e Takcostimudélame?

e Asijetijasné, Ze béhem této Uvodni konzultace nemuizZeme proniknou vsemi
vrstvami a pri¢inami problému. Chces jit do spoluprace a spole¢né se na téma
podivat?

e JetivSechno jasné, nebo se potiebujes jesté na néco zeptat?

e JdesS do toho, nebo se vtom chces dal placat bez podpory?

ZAVER ROZHOVORU BY MEL MiT JEDNOZNACNY VYSTUP TZN.: UZAVRENi SPOLUPRACE A
JASNE POKYNY, CO BUDE NASLEDOVAT NEBO ROZLOUCENI.

e Poslu ti do Messengeru odkaz, na kterém udélas objedndvku. Jen pfipominam, ze
aktualni cena/darek/bonus plati do terminu xy.

e Dej misvQj mail, na ktery ti mGzZu poslat fakturu. Jakmile zaplatis, vrhneme se do
prace.

Pokud se klient , krouti“ a nechce se k nicemu zavazat, klidné se zeptej, jestli ho muzes

jesté néjak podpofit v rozhodnuti. Je-li to slepa ulicka a klient ted prosté nechce pfijmout

zavazek, rekni, Ze chapes, Ze si to potiebuje promyslet a pfipomen mu znovu motivatory —

vnitini, které s tebou sdilel i vlastni, které jsi vytvoftila pro podporu prodeje své sluzby

nebo produktu.
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