PRODEJ JAKO DIVADELNI UMENI

Jak hostum vykouzlit skvely vecer a baru paradni trzbu (a nezesilet u toho)

Pro¢ tu dnes vlastné jsme? Nikdo z nas nechce byt otravny teleshoppingovy prodejce hrnct. Cilem
divadelniho baru neni z hostu ,vyzdimat“ posledni korunu, ale nabidnout jim kompletni zazitek. Host si
pfisel uzit vecer, zapomenout na starosti a my jsme ti, kdo mu ten vec¢er bud’ podtrhnou, nebo zkazi.

Zlaté pravidlo divadelniho baru: Aktivni prodej na hife obsazeném predstaveni zachranuje trzby. Na
vyprodaném predstaveni zase bleskova rychlost a odhad situace zachranuiji lidské zivoty ve fronté!

| 1. ANATOMIE USPESNEHO PRODEJE

Abychom mohli sebevédomé nabizet, musime dokonale znat nas repertoar (sortiment). Bez toho jsme jako
herci, ktefi zapomnéli text.

CROSS-SELLING

,»,Kdyz chce vic, dej mu jesté lepsi“ »,Dokonalé partnerstvi chuti“
Host si vybere produkt a vy mu nabidnete jeho Host si vybere produkt a vy k nému logicky
vétsi, prémiovéjsi nebo vyhodnéjsi variantu. pfihodite doplikovy sortiment, ktery jeho

zazitek zdvojnasobi.
Priklad: Skupinka chce 4x sklenicku vina.
Vy: ,V tomto pripadé Vam rovnou rad Pfiklad: K tomuto vinu skvéle ladi nase

nabidnu celou lahev, vyjde to vyhodnéji a Cerstvé mandle nebo chlebiCek, date si?*
nemusite pak znovu cekat ve fronté!“

Priklad 2: ,MizZu Vam k tomu rovnou
Priklad 2: Host vaha u celé lahve. nabidnout i vodu? Do salu ji mame v plastu,
Vy: Nabidnéte rozlévanou variantu jako takZe si ji miZete vzit s sebou.”

bezpecny odrazovy mustek.

2. TAHAK RYCHLYCH KOMBINACIi DO PRAXE

CO Z RUKAVU VYTAHNE BARMAN (RYCHLA

CO SI HOST OBJEDNA PROC TO DELAME?

NABIDKA)

Vino / Sekt Veétsi sklenicka / cela lahev pro skupinu + voda
automaticky.

Divadelni bar « Manual ke Skoleni komunikace a prodeje 1/4



CO Z RUKAVU VYTAHNE BARMAN (RYCHLA

CO SI HOST OBJEDNA PROC TO DELAME?

NABIDKA)

Vino vysusuje, voda je jistota
trzby a spokojeného krku v

séle.
Kava ,Date si k tomu chlebitek nebo sladky dezert? A Kava bez nééeho malého k
espresso/vodu automaticky?* zakousnuti je jen polovicni
radost.
Pivo ,MUzu k pivu pfihodit ty€inky nebo chlebic¢ek?” Chmel si zad4 sul a tuk.

Klasika, ktera funguje

generace.
Détska predstaveni Siroka nabidka balenych sladkosti, krabikové Rodi¢e pod tlakem Zadonicich
dzusy, rozlévané juice. déti koupi cokoliv, jen aby mél
klid. Budicek!
Pre- .Predstaveni je dnes bez prestavky. Doporucu;ji Hosté to ¢asto nevi.
show vzit si vodu do sélu v plastu.” Zachranite jim vecer pred
suchem v ustech a
zakaslanim.
Prvni kontakt u baru ,Dobry vecer, nabidnu na Uvod skleni¢ku Vyuzivame toho, co mame
Prosecca / rozlévaného vina?“ predlité. Urychluje to frontu a

tvofi okamzity prode;.

¢ Profesionalni trik pro predobjednavky (Rezervace na prestavku):
,MU0zeme Vam pfipravit Vas drink a ob¢erstveni pfimo na prestavku na stll. Vyhnete se fronté a budete se citit jako
VIP host.“ (Idealni uvolnéni tlaku na bar béhem 15minutové pauzy).

3. PSYCHOLOGIE TELA ANEB NEBUD JAKO LEKLA RYBA

Ono je jedno, co fikate, kdyz u toho vypadate, ze vas ta prace boli. Tady jsou zakladni divadelni pravidla za
barem:

* Prvni dojem vyhrava: Okamzity oéni kontakt a ismév. Host musi mit pocit, Ze jste tam pro néj, ne Ze ho
otravuje od dychani.

» Konkrétnost misto vagnosti: Zapomerite na vétu ,Chcete jesté néco?“. Odpoveéd je vzdycky ,Ne“.
Rikejte: ,Date si k tomu vinu slané mandle, nebo radéji chlebicek?*— davate vybrat mezi dvéma vasimi
zisky.
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* Doporucuijici jazyk: Lidé miluji doporuc¢eni. Pouzivejte: ,Nasi hosté si k tomu nejradgji berou...”, ,Dnes

“@

mame fantastické cerstvé...", ,Doporucil bych Vam...”

« Body Language (Re¢ téla): Stijte elem k hostovi. Zadné opirani se o bar jako na zastavce autobusu.
Zadné otageni se zady, pokud to neni nutné. A mobilni telefon? Ten v barovém vesmiru b&hem smény
prosté neexistuje.

| 4. GALERIE POSTAV ANEB KOHO MATE PRED SEBOU

A. ldealni divak (Milacek baru): Zna nabidku, vi, co chce, sam si fekne o rezervaci.
Jak na néj: Rychle odbavit, nabidku jen elegantné dotahnout (,Vodu k tomu mate, chlebitek také, tak snad
jen poprat krasné predstaveni®).

Stoji minutu u baru, kouka na menu a za nim je 20 lidi.
Jak na néj: Pomozte mu bleskovou, udernou nabidkou (,Date si nase skvélé bilé, nebo radéji bublinky?*).
Pokud dal hluboce medituje, slusné ho odstavte: ,Necham Vas v klidu vybrat a mezitim obslouZim pana za
Viami, ano?“ Z&dné dlouhé debaty, ¢as leti!

C. Zmateny turista (Ztracen v prekladu): Nerozumi systému, mluvi napdl rukama nohama.
Jak na néj: Komunikace je kli¢. Ukazujte, mluvte jasné, usmivejte se. Rychle najit spole¢nou fe¢ a nabidnout
to nejuniverzalnéjsi (Prosecco / Pilsner / Water), aby se fronta hybala.

i | 5. DIVADELNiI TRENAZER (SCENKY A CVICENI) i

Zkuste si ve dvojicich za barem tyto situace na necisto. Jeden je protivny/spéchajici host, druhy je

hvézdny barman.

Situace 1: Host chce ,,Champagne*

Past: Host vétSinou mysli jakykoliv sekt nebo Prosecco. Pokud si ale opravdu zada pravé Champagne,
musite bleskové védét, zda ho mame, kolik stoji a umét mu ho s grécii prezentovat. Zadné tapani!

Situace 2: Kavovy ritual o prestavce

Cil: Pfestavka trva 15 minut. Host chce espresso. Vy automaticky nabizite chlebiGek/balenou sladkost a
i sklenici vody. Espresso se snazime nabizet jako vychozi volbu pro rychlost. 5

! Situace 3: Stopka zdrzovani !

+ Cil: Natrénovat si vétu: ,Zatim si promyslete, ja dam vedle panovi pivo a hned jsem u V&s.“— bez toho,
aby se host urazil.

__________________________________________________________________________________________________________________

| ZLATE MOUDRO NA ZAVER

* Nebojte se nabidnout. Nejhorsi, co se mlze stét, je, Ze host fekne ,ne“. Nikdo vam hlavu neutrhne.
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» Odhadnéte frontu. Kdyz je u baru klid, povidejte si, doporucuijte lahve. Kdyz hofi fronta, budte jako stroje
— predlité Prosecco do ruky, rychla otazka na vodu a dalsi!

» Kazdy host je prilezitost. Lidé si pfisli ve€er uzit a utratit penize. Pomozte jim ty penize utratit za skvély
servis.

Divadelni bar « Manual ke Skoleni komunikace a prodeje 4/4



	Prodej jako divadelní umění
	1. Anatomie úspěšného prodeje
	UPSELLING„Když chce víc, dej mu ještě lepší“
	CROSS-SELLING„Dokonalé partnerství chutí“

	2. Tahák rychlých kombinací do praxe
	3. Psychologie těla aneb nebuď jako leklá ryba
	4. Galerie postav aneb Koho máte před sebou
	5. Divadelní trenažér (Scénky a cvičení)
	Zlaté moudro na závěr


