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Dále doporučujeme:

V žádné jiné profesi není úspěch a neúspěch tak blízko vedle sebe jako při 
prodeji. K úspěšnému zakončení prodeje nestačí samotné techniky uzavírání 
obchodů. Úspěšný obchod je logickým důsledkem profesionálního vedení celého 
prodejního rozhovoru.

Tato kniha poprvé přináší rozdělení procesu profesionálního prodejního rozhovoru 
do 12 fází s logickou a chronologickou strukturou. Pro úspěšný prodej mají význam 
všechny fáze. Přehledná struktura a snadno využitelné tipy a příklady vám pomohou 
při jejich uplatnění v praxi.

Kniha je vhodná jak pro začátečníky v prodeji, kteří jsou na počátku profesní dráhy, 
tak i pro zkušené prodejce, jimž poskytne užitečné podněty a nové impulsy.

Staňte se novým králem prodeje!





Hermann Scherer
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O autorovi

Hermann Scherer vystudoval v  Koblenci 
podnikovou ekonomiku se zaměřením na 
marketing a podporu prodeje. Hned po stu-
diu vybudoval několik firem, které se již po 
krátké době umístily mezi nejlepšími 100 fir- 
mami působícími v německém obchodu.

Souběžně s tím pracoval jako mezinárodní poradce, trenér, 
školitel trenérů a manager of instruction v největší poraden-
ské a školicí společnosti na světě z USA. Je zakladatelem 
Unternehmen für Erfolg®, poradenské společnosti pro spo-
lečnosti ovládající trh a ty, které by se jimi chtěly stát.

Jeho spolupráce s  mezinárodními špičkovými firma-
mi a institucemi mu přinesla věhlas obchodního experta 
důsledně orientovaného na praxi.

Úspěšný podnikatel patří k předním řečníkům na akcích 
pro zákazníky i pracovníky, kongresech a dalších akcích.

Hermann Scherer organizoval Fórum budoucnosti s Billem 
Clintonem, 42. prezidentem USA, a je autorem, popř. edi-
torem více než 10 knih. Velkého ohlasu dosáhly jeho knihy, 
které vyšly v nakladatelství GABAL – Von den Besten profi-
tieren, svazek I a II.

 O autorovi  /  9
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UnternehmenErfolg® Scherer Consulting Group

Hermann Scherer
Ismaninger Str. 47
85356 Freising
Tel.: 0 81 61 99/99 19 0
Fax: 0 81 61 99/99 19 19

Domovská stránka:
www.unternehmen-erfolg.de
e-mail: H.Scherer@unternehmen-erfolg.de



Předmluva: 

Prodej jako  
královská disciplína

Jste-li dobrý prodejce, nevedete jen běžné prodejní rozho-
vory – spíše vedete lidi a své zákazníky ke splnění jejich 
snů. Již dávno nejste pouhým prodavačem, který chce ně-
komu dodat své zboží, ale poskytujete služby, řešíte pro-
blémy a pomáháte v nouzi. Staráte se o všechno, co přináší 
lidem radost, usnadňuje zákazníkům zvládat jejich úkoly 
a přibližuje je ke splnění jejich přání.

Pracujete v  královské disciplíně  – v  prodeji. Cítíte se 
jako král, který ostatním králům, svým zákazníkům, při-
náší radostná poselství. Společně budete slavit úspěchy, 
vítězit v bitvách všedního dne a na konci ještě dostanete 
princeznu…

STOP – dost pohádek! Než dostanete princeznu, budete se 
„statečně“ hnát do každodenního boje, klepat na mnoho 
dveří, čelit nejedné výzvě a podrobíte se všelijakým zkouš-
kám – až nakonec ovládnete umění prodeje. Na nelehké 
cestě vás bude provázet tato kniha. Je koncipována jako 
kniha pro všechny začátečníky, kteří jsou v roli prodejce na 
počátku profesní dráhy nebo kteří dosud nepřišli s prode-
jem jako nezbytnou součástí každého obchodu do styku. 

Jste králem 
všech králů…

… a dostanete 
princeznu

 Prodej jako královská disciplína  /  11®
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Kniha vám chce poskytnout v této oblasti užitečné podněty 
a podporu.

Přeji vám, novému králi prodeje, příjemnou zábavu!
Hermann Scherer

 

Jazyková poznámka

Samozřejmě hovořím jak o mužích v prodeji, tak o ženách 
v prodeji. Aby byl text čtivý, používám pro obě pohlaví gra-
maticky mužský tvar, který se obvykle používá jako obecně 
nadřazený pojem. To samé platí pro „zákazníka/zákaznici“. 
Srdečně vás, milé čtenářky, prosím, abyste se vždy cítily oslove-
ny a zahrnuty!



Úvod

Osobní úspěch a úspěch firmy závisejí – vedle vaší od-
borné kompetence, vašich nápadů, produktů a služeb – 
velkou měrou na tom, zda dokážete ostatní přesvědčit 
a nadchnout. Výkon je jako produkt, nestačí jej pouze na-
bídnout, musí se také profesionálně uvést na trh. Samotná 
kvalita v budoucnu nebude stačit, abyste se v konkurenci, 
kariéře nebo přízni zákazníků dostali na špičku. V žádné 
jiné disciplíně to neplatí více než v prodeji.

Požadavky na úspěšného prodejce se stále zvyšují. Profesi-
onální prodejce v sobě musí spojovat mnoho schopností, 
aby dosahoval úspěchů nyní i v budoucnu:

•	 Myslí dopředu, tzn. je seznámen s trendy, které panují 
na trhu.

•	 Orientuje se na vztahy, umí tedy pracovat s lidmi a vytvá-
řet dlouhodobé obchodní vztahy.

•	 Uvědomuje si, že poskytuje službu, přispívá tedy ke kva-
litnímu servisu.

Prodejce, který se orientuje na budoucnost, poskytuje 

podporu při komplexních procesech rozhodování, dokáže 

upozornit na hodnoty navíc a v případě potřeby nabídne 

Kvalita nestačí

Schopnosti prodejce

 Úvod  /  13
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zákazníkovi aktuální technická vysvětlení způsobem, který 

dokáže pochopit i laik.

Vyznačuje se schopností vést a schopností pracovat v týmu. 
Profesionální prodejce aplikuje metody efektivního vedení 
lidí a k uspokojení přání zákazníků využívá silné stránky 
celého prodejního týmu.

Položte si následující otázky: Co pro mě osobně a mou 
práci prodejce tyto výroky znamenají? Jaké vlastnosti 
mám a v jakých oblastech mám ještě co dohánět?

Jedno je jasné: Prodává se vždy a všude. Na trhu stále více 
dochází k vytlačování konkurence a platí zde nová pravidla 
hry.

Prvního místa na startu – v životě i na trhu – dosáhnete 

tehdy, když budete budit sympatie nebo budete předsta-

vovat špičkovou firmu, stanete se člověkem nebo značkou, 

která nadchne ostatní. Pak se vám otevírají šance v prodeji 

a nebudete jen „leštit kliky“.

Než si podrobně projdeme jednotlivé fáze úspěšného pro-
dejního rozhovoru, zabývejme se ještě rozhodující otázkou. 
Každý prodejce – dobrý nebo špatný – někdy v rámci pro-
dejního rozhovoru položí otázku, zda chce zákazník uzavřít 
obchod. Když zákazník odpoví záporně, prodejce z toho 

Problém se skrývá 
před uzavřením 

obchodu


