- WINNING MINDS PEAK PERFORMANCE FOR BUSINESS FAMILY 2026

WORKBOOK - DEN CTVRTY

KLIENT NEKUPUJE CO NABIZIS
CiTi, KDO )SI

DATUM CAs FACILITATORI
28. kvétna 2026 09:00 - 16:00 M. Cipro * M. Vecera
JMENO

WINNING MINDS Business Family 2026 | Interni dokument 1/13



PRUVODCE DNEM KLIENT NEKUPUJE CO NABIZIiS - CiTi, KDO JSI DEN 4

PRECHOD Z DNE 3

Co prineseno z poslednich 14 dni.

KDY SE MI POD TLAKEM STiN OBJEVIL? POZNAL JSEM TO?

KDE SE MI POVEDL 90SEKUNDOVY RESTART?

POUZIL JSEM SVOU HRANICNI VETU? V JAKE SITUACI?

Dneska nejdeme trénovat techniky.
Dneska pracujeme s tim, kdo v té mistnosti sedi.

OBSAH DNE 4
09:00 Kruh dvéry | Proc¢ lidi ve skute¢nosti nekupujou
10:45 Pritomnost bez slov - emoce v prodeji

12:15 Obéd

13:30 Stabilita pod tlakem - prezentace pred skupinou
15:00 Identita, kterd prodava | Zavérecny kruh
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09:00 - KRUH DOVERY 3 OTAZKY DEN 4

KRUH DUVERY

Tri otazky, kazda jedna véta.

Max 2-3 minuty na osobu. Zadna dlouhd analyza. Kratké zrcadlo.

, Cosemiza poslednich 14 dni podafrilo prevést do reality?

Konkrétni moment. Ne zdmér, véc, kterd se stala.

> Kde jsem znovu spadl/a do starého vzorce?
Bez sebekritiky. Jen pojmenovat.

3 Codnes potrebuji nejvic potrénovat?

Jedna konkrétni véc.
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09:30 - PROC LIDI NEKUPUJOU PROFESNi A OSOBNi HODNOTY DEN 4

HODNOTY, PRES KTERE NEPUJDU

Cim jasnéji vim, kdo jsem, tim méné potrebuji tlacit.

Lidi nekupuji jen reseni. Kupuji pocit dlveéry, stability, klidu. Zdrava nedostupnost neni arogance, je to projev hodnoty.

MOJE PROFESNi HODNOTY: PRES CO JAKO PROFESIONAL NEPUJDU? (3 AZ 5 HODNOT)

MOJE OSOBNi HODNOTY: KYM CHCI BYT, KDYZ JSEM POD TLAKEM? (3 HODNOTY)

KDE MI TYTO HODNOTY POMOHLY V OBCHODE?

KDE JSEM JE NAOPAK PORUSIL? A CO SE STALO?

PRIKLADY PROFESNICH HODNOT - PRO INSPIRACI
Neproddm produkt, o kterém vim, Ze klientovi nevyhovuje.
Rikdm nepfijemné pravdy, i kdyZ je to nepohodiné.
Nemanipuluji strachem ani nedostatkem, ani zamérné, ani nevédomky.
Udrzim svUj standard, i kdyz klient tlac¢i na rychlost nebo cenu.
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09:50 - VYSTUP BLOKU 1 MOJE VETA HODNOTY DEN 4

VYSTUP BLOKU 1

Moje véta identity.

Bez tohoto vystupu nepokracujeme dal. Vyplite vsechny Ctyri ¢asti.

Jsem profesional, ktery

Moje hodnota pro klienta je

Pres co nepUljdu

Dnes budu trénovat

KONKRETNI SITUACE ZE SVE PRAXE, KDE JSEM SVOU HODNOTU PORUSIL NEBO NAOPAK UHAJIL
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10:45 - PRITOMNOST BEZ SLOV CVICENI

PRITOMNOST BEZ SLOV

Viiv nezacina ve slovech. Zacina v téle.

DEN 4

Cvi¢eni ve dvojicich: 2 minuty o¢ni kontakt, ticho, pouze pfitomnost. Zadna slova, zadné grimasy.

1 Vedle koho jsem citil klid?

Co konkrétné vyzaroval? Jak sedél, jak dychal?

, Kdo pusobil stabilné?

Co na ném/ni bylo jinak nez u ostatnich?

;3 U koho jsem citil tlak nebo nepohodli?

Co se délo? Védomeé nebo nevédomeé?
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11:15 - EMOCNi MAPA ROZHOVORU REFLEXE DEN 4

JAKY DOJEM VYTVARIM

Klient snima, jestli jsem stabilni.

JAKY EMOCNIi DOJEM PRAVDEPODOBNE VYTVARIM PRI PRVNIM SETKANI?

CO PRAVDEPODOBNE KOMPENZUJI SLOVY, KDYZ CiTiM NEJISTOTU?

CO MUSIM PRESTAT KOMPENZOVAT SLOVY A ZACIiT USTAT TELEM?

KOREKCE

Stejna situace, jiny vnitrni stav.

CO JSEM UDELAL JINAK, KDYZ JSEM BYL SKUTECNE PRITOMNY?

KTERA VETA FUNGOVALA NEJLEPE, KDYZ JSEM NEBYL POD TLAKEM?

FEEDBACK OD PARTNERA - 1 véc fungovala | 1 véc vyzarovala napéti | 1 véc priSté zménit

Kterd moje pritomnost byla nejsilngjsi:
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13:30 - STABILITA POD TLAKEM PRIPRAVA PREZENTACE

DEN 4

PREZENTACE POD TLAKEM

Ukolem neni mit dokonalou odpovéd. Ukolem je zistat stabilni.

o v

2-3 minuty: hodnota pro klienta, profesni standard, pristup k dlvére. Pak tlakové otdzky skupiny.

CO REKNU SKUPINE - 3 VECI, KTERE CHCI SDELIT

1 MOJE HODNOTA PRO KLIENTA
Co klientovi konkrétné prindsim, co jini nedavaji?

2 MU) PROFESNi STANDARD
Pres co neptjdu, i za cenu ztraty obchodu?

3 JAK PRISTUPUJI K DUVERE
Pro¢ by mi klient mél véfrit jako clovéku?

TLAKOVE OTAZKY, NA KTERE SE PRIPRAVIM

Pro¢ zrovna vy?
Neni to jen hezky zabaleny prodej?
Jak poznédm, Ze mi jen nechcete néco prodat?
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13:30 - STABILITA POD TLAKEM REFLEXE PO PREZENTACI DEN 4

STOP MOMENT

Kde mé tlak chytil.

KDY JSEM ZACAL ZRYCHLOVAT NEBO SE ZACAL OBHAJOVAT?

CO SE MI SPUSTILO V TELE, KDYZ PRISLA TLAKOVA OTAZKA?

KDY JSEM ZTRATIL PRIROZENOST? A CO TO SPUSTILO?

KOREKCE

Stejna situace, silnéjsi pritomnost.

KDY TI SKUPINA VERILA NEJVIiC? CO JSI DELAL/A JINAK?

MOJE NAVRATOVA VETA DO STABILITY:

NEMUSIM SE OBHAJOVAT - OTAZKA NENi UTOK - MOJE HODNOTA NENi V OHROZENI

Kterd véta mi dnes fungovala nejlépe:
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15:00 - IDENTITA, KTERA PRODAVA KLICOVE OTAZKY DEN 4

IDENTITA, KTERA PRODAVA

Neprodava ten, kdo nejvic tlaci. Proddva ten, kdo nejvic ustoji.

Kdyby klient po 30 minutach odchazel jen s jednim pocitem z tebe jako ¢lovéka. Co by to mélo byt?

CO DNES KLIENT PRAVDEPODOBNE CiTi, KDYZ SE MNOU JEDNA?

CO BYCH CHTEL, ABY CIiTIL MiSTO TOHO?

CO MUSIM BYT (NE DELAT), ABY TO CiTIL?

PRIKLADY: JAKOU IDENTITU VYZARUJI V NAROCNYCH MOMENTECH
Klid - klient citi bezpeci a d@véru, prestane branit a za¢ne naslouchat.
Jasnost — klient vi, kde stojim, a respektuje to i bez souhlasu.

Pritomnost — klient citi, Ze ho slySim. Ne jen co rika, ale co potrebuje.
Standard — klient vyciti, Zze mi nezdlezi na prodeji vice nez na jeho zajmu.
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15:30 - MY IDENTITY STATEMENT 90DENNIi STANDARD DEN 4

MUJ NOVY STANDARD

Dlouhodobé neprodédva technika. Prodava identita, stabilita a standard.

Moje profesni identita je

Klient u mé citi

Pres co nepUljdu

M{j novy standard v obchodé

MOJE ZAVAZNE PROHLASENI - 90DENNi PRAXE

Konkrétni. Ovéritelné. Vase vlastni slova.

JAK POZNAM, ZE JSEM SV0) STANDARD UDRZEL
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15:45 - INTEGRACE DNE VYSTUP DEN 4

TRI VECI, KTERE SI BERU

Pojmenovat nahlas. Pak zapsat.

MUj nejveétsi stin (co mi v prodeji stoji v cesté):

M{j nejvétsi aha moment dnesniho dne:

MUj novy standard, ktery od dneska drzim:

V jaké konkrétni situaci to do pristiho mésice otestuji:

Jak pozndm, Ze jsem v té situaci obstal:

Co si preji, aby si o mné klient myslel po 30 minutéach:

Accountability partner, ktery mé k tomu drzi:
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16:00 - ZAVERECNY KRUH VEREJNY ZAVAZEK DEN 4
ZAVERECNY KRUH

Rikdm nahlas, pred skupinou.

Neprodava ten, kdo nejvic tlaci.
Prodava ten, kdo nejvic ustoji.

DOPLNTE VETU - PAK JI REKNETE NAHLAS V KRUHU

Mdj novy standard v prodeji je

Pozndm Uspéch podle toho, ze

ACCOUNTABILITY PARTNER
JMENO PARTNERA DATUM HOVORU

KONEC PROGRAMU - BUSINESS FAMILY 2026
90 dni praxe. Vysledky zavisi na vas.

Prineste svUj novy standard do kazdého rozhovoru.
Vasi identitou, ne technikou.

WINNING MINDS | BUSINESS FAMILY 2026
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