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PRACOVNI SESIT K WEBINARI

O KLIENTY POSTARANO

Sebereflexe, ktera té posune.

A navod, jak prodavat lidsky, prirozeng, bez tlaku a pritom efektivné.



# Vypln si tenhle sesit nejlépe do 24 hodin po webinari.

Bude tvym osobnim zrcadlem a odrazovym mustkem.



Tenhle workbook neni ucebnice.
Neni to teorie.

Neni to ani dalsi ,,motivacni PDF".

Je to zrcadlo, které ti pomUze pochopit:

e < proc ti nékde prodej nejede
e < kde ti potichu utikaji klienti

e <~ vcem ] jsisilny

< kde jsi slaby

<7 a co mUzes zménit hned... ne ,jednou*

© Vyplh ho nejlépe do 24 hodin po webinafi.
“2 Zabere ti to 25 - 30 minut.

¥ Mlze ti zménit zpUsob, jak pracujes s lidmi a jak vidis sdm sebe.



® Kdo té provazi

V prodeji jsem pres 17 let.

A upfimne? Nikdy jsem nebyl ,pfirozeny obchodnik®.
Y Odmitnuti bolelo.

X Sebevédomi kolisalo.

X Délal jsem chyby (stejné jako kazdy).

Vybudoval jsem firmy s milionovymi obraty, dostal se do Forbesu...
ale uvnitr bylo ticho a prazdno.

AZ jednou télo reklo DOST.

A mné doslo, ze Uspéch bez stésti nema zadnou hodnotu.
Zacal jsem tvorit jinak:

v bez manipulace

v bez tlaku

v bez pretvarky

v asrespektem k sobé ik lidem

Tak vznikla Metoda Empatického Prodeje.
Pro lidi, ktefi chtéji prodavat férové, lidsky a autenticky.

A pritom mit vysledky, ze kterych budou mit dobry pocit.



3 KLICE PRO
BUDOVANI VZTAHU

@ Q

2 3 KLICE, PODLE KTERYCH
SI TE KLIENT VYBIRA

Ne podle ceny.
Ne podle produktu.

Ale podle pocitu, ktery v ném probudis.

@ 1) Socialni duvéra - ,,Jsi €lovék, kterému muzu véFit?*
Tohle se rozhoduje v prvnich 20 - 30 vtefinach.

Autenticita. Lidskost. Klid. Bezpedi.

Jak si stojim? (zakrouzkuj):

1.2 3 4 5 6 7 8 9 10



~/ 2) Odborna davéra - ,Vis, o éem mluvis?“

Klient t& nejdriv musi prijmout jako Clovéka.

Teprve potom jsou tvoje fakta, argumenty a zkuSenosti uziteCné.
Jak si stojim? (zakrouzkuj):

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

& 3) Odvaha - ,,Dovede$ mé bezpeéné k rozhodnuti?“
Odvaha neni tlak.

Odvaha = klid, pravda, respekt a jistota.

Jak si stojim? (zakrouzkuj):

12 3 4 5 6 7 8 9 10

KOUCOVACI OTAZKY:

MUj nejsilné&jsi klié:

>

Jak ho jesté vic zvyraznim?

S

MUj nejslabsi klié:

>

Jaky prvni krok udélam pro jeho posileni?

BY




3 ZPUSOBY JEDNANI

CO CHCI

CO NESNASIM

JAK ME POTESIT

PiISMENO A

fakta a dokazy
strukturu
srovnéni, tabulky

chaos,
nepfipravenost,
manipulaci
emocemi

pfines jasna
¢isla, dikaz
misto slibd

» logicky postup

PiISMENO B

pochopeni
vztah

pocit divéry
ie na mé zdleii

tlak
necitlivost
chladna fakta

bez empatie

« ukai, ze ti na
mné zalezi
+ dej mi pocit

bezpeéi a uznéani

Koule
(Odvaha)

PiISMENO C

« respekt, odiv,
» byt alfa,
« rychlé vysledky

«» slabost
* nejistotu
+ zdrzovani

prokai respekt
sebevédomi

dej mi vyzvu
moznost mit vliv




Zéna Uspésného
prodeje

Jaky je muj prirozeny typ?
Zakrouzkuj svlj dominantni typ:
«2 MOZEK

¥ SRDCE

i, KOULE

(Staci jeden - tvdj primarni ,modus")

OTAZKY K UVEDOMENI

Co to znamena pro moje klienty?

>

Ktery typ je mi nejvzdalengjsi?

BY

Jak mé to oslabuje v mém podnikani?

S




JAK ZVLADAM JEDNOTLIVE TYPY?
Prace s klientem MOZEK (logik):

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Prace se SRDCAREM (emocional):

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Prace s KOULE typem (akéni/tlakovy):

12 3 4 5 6 7 8 9 10

KOUCOVACI OTAZKY
Co potrebuji doplnit, abych nepfichazel o klienty jinych typud?

S

Co se stane, kdyz to nebudu resit? (tvrda pravda)

-S>

Co ziskam, kdyz s tim zaCnu pracovat?

Y

Co udélam jesté dnes, hned po vyplnéni?

S




~/ GRAF VZTAHU PRODEJE

Akvizice » Péce » Doporuceni » Ambasador » Zéna zapomnéni

Tenhle graf je esenci toho, jak se rodi dlouhodoby a stabilni prodej.

SEBEHODNOCENI - 3 FAZE

UROVEN vzTaHU {17 @

:01 ZONA DOPORUCENI

nz

ZONA PRODEJE

e ']

ZONA ZAPOMNENI

1) AKVIZICE - Umim si zakazniky ,,vyrobit“?
Jak jasné mam popsany systém?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Jak dobre prevadim zajemce - platici klienty?

1.2 3 4 5 6 7 8 9 10



2) PECE - Staram se tak, aby klient nemizel v z6né zapomnéni?
Jak systematicky o klienty pecuji?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Kolik doporuceni mam meésicne?

-

3) DOPORUCENI - Vznika u mé snéhova koule?
Jak silna je tahle faze?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Jak Casto se dostavam do Zény zapomneéni?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

ZONA DOPORUCENI

VY + VASE ZNACKA

ZONA ZAPOMENI




3 VECI, KTERE CHCI ZMENIT

3 VECI, KTERE MI TO PRINESE

1.

2.

3.




@ FAZE 1 - AKVIZICE

V akvizici nejde o to prodat.

V akvizici jde o to, aby si prohloubil vztah s klientem

“2 HLAVA - SYSTEM & JASNOST
Co mé brzdi v prvnim kontaktu?

S

Mam jasny systém 5 krok(? (zakrouzkuj)
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Umim vysvétlit hodnotu jednoduse?

1.2 3 4 5 6 7 8 9 10

¥ SRDCE - DOJEM & BEZPECI
Jak pUsobim prvnich 30 vterin?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nasloucham vic, nez mluvim?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Co délam, kdyz slysim NE?

Y




/, KOULE - ODVAHA & PRAVDA
Stojim si za svou cenou?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nepreskakuju porozumeéni » nabidka?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Umim fict pravdu i tehdy, kdyz neni pfijemna?

1.2 3 4 5 6 7 8 9 10

v rw

# MUJ KROK NA PRIiSTICH 7 DNi

Jeden konkrétni krok, ktery je ten nejddlezitéjsi a kdy ho udélas - konkrétni
C¢as a datum




@ FAZE 2 - NEODOLATELNA NABIDKA

7

S\
-4 V r gy
R Neodolatelna nabidka )
BOD A BOD B
KDE JSEM KDE CHCI B

Nedivéra
ve vas

Nedivéra

Hodnota vs cena

Spravny €as Klientova
v produkt a potieba sebedivéra

“ HLAVA - NABIDKA & LOGIKA

Je moje nabidka prehledna na jedné strance?

AnNo Ne

Jak dobfe umim odstranit 5 ,bubdkd” klienta?

12 3 4 5 6 7 8 9 10

Hodnota mé nabidky je > cena? (upfimné)

12 3 4 5 6 7 8 9 10



¥ SRDCE - BEZPECI & JISTOTA
Vi klient, ze jsem tu i po zaplaceni?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Citi se v mém procesu bezpecne?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Chape klient presné, co dostane?

Ano Ne

, KOULE - VEDENI & JASNOST
Umim dat prirozeny dalsi krok?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nekazim zavér tlakem nebo nervozitou?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Jak snizuji klientQv strach? (konkrétné)

-

t§ MOJE MALA VYHRA PRO KLIENTA DO 7 DNU
(Néco jednoduchého, rychlého, hodnotného)

S




FAZE 3 —- DOPORUCENI

Kdyz tohle funguje, vznikaji penize, které lovem nikdy neziskas.

© HLAVA - SYSTEM
Mam jasny systém, kdy o doporuceni zadam?
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Kolik zadosti potrebuji na 1 klienta?

S

@ SRDCE - DEKOVANI & VZTAH
Jak Casto dékuji klientdm za jejich daveru?
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Jak udrzuji vztah v chodu i po skonceni spoluprace?

Y

“, KOULE - AKTIVNi ZADOST
Zadam o doporuceni ve spravny ¢as?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Nebojim se pozadat?

1.2 3 4 5 6 7 8 9 0

® PRVNI CLOVEK, KTEREHO OSLOVIM TENTO TYDEN:




57 MUJ 7DENNi AKCNIi PLAN

Jeden maly krok denné = obrovsky rozdil za 30 dni.
Vyber si kroky, které muzes splnit do 10-15 minut.

Klicem neni velikost, ale kontinuita.

" TYDENNI PLAN
Pondéli:

>

Utery:

>

Streda:

>

Ctvrtek:

Patek:

Y

Sobota:

-

Nedéle:

Jeden krok, ktery mi nejvic zméni vysledek:




s MINI DIAGNOSTIKA — KDE POTREBUJU VEDENI?
Zaskrtni oblast, kde ti to aktualné nejvic drhne:

SYSTEM - potFebuji mit jasno (mozek)

KOMUNIKACE - chci se naucit ptat a vést (srdce)

ODVAHU - potrebuji jistotu sebevedomi (koule)

@ Co chci vyFesit béhem nasledujicich 3 mésict?

EY

©), Co nejvic drti moje vysledky dnes?

-S>

J Co musim zmeénit jako prvni?

-




/" MOJE POZNAMKY / UVEDOMENI

Prostor pro myslenky, uvédomeéni, napady, které pfrisly béhem vyplrovani.




¢-) WHATSAPP KOMUNITA ZDARMA

Tohle je moje pozvanka pro vsechny, ktefi chtéji byt bliz energii, rlstu a
inspiraci.

Bez algoritmd. Bez reklam. Bez rozptyleni.

V komunité dostanes:

& kratké impulsy k rdstu

G

, Moje osobni vhledy

zkuSenosti z praxe

=

© mindset & strategie
%’ progres lidi, ktefi uz metodu Ziji

Je to nejjednodussi zpUsob, jak zadéit.
A zaroven bezpecny prostor, kde té nic netlaci.

<r Pridej se kliknutim tady nebo si nac¢ti QR kéd:

Vhodné pro: zacatecCniky, sledujici, i lidi premyslejici nad podnikanim.


https://chat.whatsapp.com/JbPCjHLb1zN2t4v2a8PoaG

@ Diky, Ze jsi az tady...

Pokud ti tento sesit néco otevrel nebo ukazal, udélej jednu véc:
Udélej jeden maly krok.

Jeden.

Protoze prave ten prvni krok,

opakovany kazdy den,

déld z podnikatelt a obchodniku lidi,

kterym klienti veri.

A kdyz ten krok budes opakovat dostatec¢né dlouho, pfijdou vysledky.

A stanes se znackou, na kterou se stoji fronty.

S respektem,

Martin Lunak




	O KLIENTY POSTARÁNO 
	👤 Kdo tě provází 
	 

	🔑 3 KLÍČE, PODLE KTERÝCH​SI TĚ KLIENT VYBÍRÁ 
	 
	🫶 1) Sociální důvěra – „Jsi člověk, kterému můžu věřit?“ 
	📈 2) Odborná důvěra – „Víš, o čem mluvíš?“ 
	 
	🔥 3) Odvaha – „Dovedeš mě bezpečně k rozhodnutí?“ 
	KOUČOVACÍ OTÁZKY: 
	​ 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	Jaký je můj přirozený typ? 
	 

	OTÁZKY K UVĚDOMĚNÍ 
	JAK ZVLÁDÁM JEDNOTLIVÉ TYPY? 
	 

	KOUČOVACÍ OTÁZKY 

	 
	📈 GRAF VZTAHU PRODEJE 
	  
	SEBEHODNOCENÍ – 3 FÁZE 
	 
	1) AKVIZICE – Umím si zákazníky „vyrobit“? 
	 
	 
	2) PÉČE – Starám se tak, aby klient nemizel v zóně zapomnění? 
	3) DOPORUČENÍ – Vzniká u mě sněhová koule? 

	 
	 
	 
	 
	3 VĚCI, KTERÉ CHCI ZMĚNIT​ 
	  
	3 VĚCI, KTERÉ MI TO PŘINESE 

	🎯 FÁZE 1 – AKVIZICE 
	 
	🧠 HLAVA – SYSTÉM & JASNOST 
	 
	❤️ SRDCE – DOJEM & BEZPEČÍ 
	 
	💪 KOULE – ODVAHA & PRAVDA 
	 
	📌 MŮJ KROK NA PŘÍŠTÍCH 7 DNÍ 

	💙 FÁZE 2 – NEODOLATELNÁ NABÍDKA 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	🧠 HLAVA – NABÍDKA & LOGIKA 
	 
	❤️ SRDCE – BEZPEČÍ & JISTOTA 
	💪 KOULE – VEDENÍ & JASNOST 
	🎁 MOJE MALÁ VÝHRA PRO KLIENTA DO 7 DNŮ 

	 
	🌱 FÁZE 3 – DOPORUČENÍ 
	🧠 HLAVA – SYSTÉM 
	 
	❤️ SRDCE – DĚKOVÁNÍ & VZTAH 
	 
	💪 KOULE – AKTIVNÍ ŽÁDOST 
	 
	📌 PRVNÍ ČLOVĚK, KTERÉHO OSLOVÍM TENTO TÝDEN:​ 

	📅 MŮJ 7DENNÍ AKČNÍ PLÁN 
	 
	🗓 TÝDENNÍ PLÁN 
	​ 
	🌟 Jeden krok, který mi nejvíc změní výsledek: 
	🧩 MINI DIAGNOSTIKA – KDE POTŘEBUJU VEDENÍ? 
	🎯 Co chci vyřešit během následujících 3 měsíců? 
	🔍 Co nejvíc drtí moje výsledky dnes? 
	⚙️ Co musím změnit jako první? 

	📝 MOJE POZNÁMKY / UVĚDOMĚNÍ 

	💬 WHATSAPP KOMUNITA ZDARMA 
	💙 Díky, že jsi až tady… 

