Byzyns Lab DNA pro efektivni komunikaci

Byznys Lab je zpUsob, jak se skupina vysoce vykonnych lidr(i a jednotlivcd muize sejit, aby se navzajem

podporovali ve svych osobnich a profesnich cilech a vyzvach.

8.4.2024 od 11-12:30

Namitky v obchodni konverzaci — moznost diskutovat napr:

1.

10.

PFiciny a motivace namitek: Identifikace hlavnich pfi¢in a motivaci, pro¢ zakaznici vyjadfuji
namitek béhem obchodni konverzace.

Strategie pro zachazeni s namitkami: Principy a postupy pro efektivni zachdzeni s ndmitkami
zakaznikl, véetné technik pro prekonani jejich obav a otazek.

Empaticka komunikace: Vyznam empatie v komunikaci s klienty béhem namitek a strategie pro
projeveni porozuméni a respektu k jejich obavam.

Reaktivni vs. proaktivni pfistup: Porovnani reaktivniho a proaktivniho pfistupu k ndmitkdm
zakaznikl a vybér nejvhodnéjsi strategie v zavislosti na situaci.

Zpracovani namitek: Proces zpracovani namitek zdkaznik( od identifikace a porozuméni po pfijeti
a reseni.

Vytvareni duvéry: Jak vytvofit a udrzovat dlvéru zakaznik( béhem zpracovani namitek a budovani
dlouhodobych vztahd.

Vyhybani se konfliktiim: Strategie pro vyhybani se konfliktim a udrZeni pozitivniho a
konstruktivniho prostredi béhem obchodni konverzace.

Vyjednavaci dovednosti: Vyvoj vyjedndvacich dovednosti pro efektivni jedndni s klienty a nalezeni
vzajemné vyhodného feseni.

PFizpGsobeni se individualnim potfebam: DileZitost porozuméni individudinim potfebam a
preferencim zakaznik( pti zpracovani namitek a nabizeni prizplsobeného reseni.

Uzavi'eni obchodu: Jak vyuzit zpracovani namitek k uzavieni obchodu a posileni divéry zakaznikd
v produkty nebo sluzby.

Pozitivni rovina: Prace s namitkami mlze pomoci rozvijet komunikaéni dovednosti a vyjednavaci
schopnosti, coz pfispiva k profesnimu rilstu.

Negativni rovina: Ignorovani ndmitek zakaznik( muize vést k jejich frustraci a odchodu ke
konkurenci, ¢imz maze dojit ke ztraté obchodu a prijma.
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4 posvatna pravidla Byznys Labu

1. Mluvte se zamérem: KdyZ mluvite, ujistéte se, Ze mluvite intuitivné a zamérné a Ze to, co je v danou
chvili nejvice potreba, bude sdileno. Ovérte si sami sebe: "Je to, co sdilim, relevantni pro vSsechny ¢leny
této skupiny? Pokud ano, sméle do toho. Pokud ne, dejte prednost naslouchani jinym.

2. Poslouchejte s pozornosti: Kdy? mluvi 1 osoba ve skuping, viichni ostatni se ztlumi a poslouchaji. Zadni
dva lidé nemluvi soucasné.

3. Zadna hierarchie: Vsichni G¢astnici Byzyns Labu jsou povaZovani za rovnocenné a ve viech
ohledech rovnocenné. Neexistuje mezi nimi zadny hierarchicky vztah.

4, Pravidlo duvérnosti: Co je vyiceno uvnitf, tam také zistane. Respektujte soukromi a divérnost
kazdého clena skupiny.

Ucel a vysledek: VyuZit kolektivni moudrosti a sdilené zkudenosti skupiny a reagovat na naléhavou osobni
nebo profesni vyzvu jednoho nebo vice ¢lend.

Agenda Byznys Labu

e Hostitel vyzve vSechny, aby se v chatu pfihlasili o slovo, a poté vyzve lidi, aby zvedli ruku a
predstavili svou otazku, vyzvu, kterou chtéji se skupinou prodiskutovat

e Kazdy bude mit priblizné 10 minut na diskusi o své vyzvé
® 7Zpusob, jakym prezentuji svou vyzvu, je:
o Moji nejvétsi vyzvou ted je...
o Moje konkrétni otazka tykajici se této vyzvy je...
e Skupina klade upresnujici otazky, aby lIépe porozuméla vyzvé
e Skupina zacne poskytovat zpétnou vazbu v nasledujicim poradi

a. Zpétna vazba zaloZena na primych zkusenostech

Meél jsem stejny problém a tady je to, co jsem udélal....
b.  Zpétna vazba zaloZena na neprimych zkusenostech

Zndm nékoho, kdo mél stejny problém, a tady je to, co udélal....
Cetl jsem o tom a tady je to, co se tam Fik...
¢ Zpétna vazba na zakladé nazorl
Podle mého ndzoru vds zvu k vyzkouseni....
Zde je otdzka, kterd vam pomuZe se nad tim zamyslet...
® Osoba, ktera prezentovala svou vyzvu, se podéli o poznatky, které ziskala
Hostitel poté pozve osobu €. 2, aby sdilela a sledovala stejny proces
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Cést 1 - Dokonéete PRED svym Byzyns Labem

Zamyslete se nad ndsledujicimi 2 otdzkami 24-48 hodin pred Byznys Labem a pokud je to mozné, podélte se o své tvahy se
svou vyzvou predem — zaslete mail se sviij dotaz na miroslava@transformacnikouc.cz. Setkdni tak bude velmi efektivni

1. Moje nejvétsi vyzva pravé ted je....
Priklad: Mou nejvétsi vyzvou je umét reagovat na namitky klient(, napf......

2. Moje 3 nejpalcivéjsi otazky tykajici se této vyzvy jsou...
Priklad:

1. Jak efektivné zvlddnout komunikaéné uzaviené klienty?
2. Jak je dostat na svou stranu?

3. Jak pUsobit opravdu davéryhodné?

Tip pro profesiondly: Zkuste si zapsat vSechny otdzky, které vds v souvislosti s vasi vyzvou napadaji. Poté si stanovte priority a
zapiste si 3 nejcastéjsi otdzky vyse. Tvou nejvyssi prioritou je, co pfineses své Byzyns Lab skupiné, aZ se setkdte.

Pokyny pro formulovani diileZitych otdzek:

- Ujistéte se, Ze vase otdzka je co nejkonkrétnéjsi.

- Ujistéte se, Ze vase otdzka md otevieny konec, tj.: NemiZete na ni odpovédét jednim slovem nebo ano/ne
- Ujistéte se, Ze vase otdzka podnécuje hlubsi premysleni a zkoumani se skupinou.

- Mocné otdzky obvykle zacinaji slovy CO, JAK, PROC, KDO, KDY, KDE
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Cast 2 - Dokonéete BEHEM svého Byznys Labu

Moje zpétna vazba a poznamky od tohoto setkani jsou...

MUj nejvétsi postieh od tohoto setkani byl...

Cast 3 - Dokonéete PO svém Byznys Labu

Moje 2-3 nejlepsi akcni kroky zalozené na tomto poznatku jsou...
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