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Manual Gspésného
konzultanta

Nasim cilem je prinaset klientlm skutec¢né vysledky. Klicem k
témto vysledkdm je SYNERGIE.

Synergie znamena, ze kombinace produktd prinasi vétsi efekt nez
pouhy soucet jejich jednotlivych Ucinkd (1+1=3).

Tento Manual predstavuje prakticky navod jak implementovat nove
Produktove balicky a dosahnout:

Lepsi vysledky pro klienta: RychlejSi dosazeni cild a vysSsSi spokojenost
Vyssi loajalita: Spokojeny klient se vraci a ddvéruje Vasim doporucenim
VyssSi hodnota objednavky: Efektivnéjsi obchod a vyssi zisk pro Vas

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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Vitejte v roli Konzultanta Vitality

Tento manual je Vasim privodcem k mistrovstvi v obchodni
konzultaci. Nasim cilem je zménit mysleni z "prodejce produkty"
Nna "respektovaneho Konzultanta Vitality"

Klicovy rozdil:

- Prodejce: Tlaci produkty, zameéruje se na vlastnosti, boji se
namitek. Jeho cilem je transakce.

- Konzultant: Nasloucha potrebam, zameéruje se na prinosy
a reseni, vita namitky jako prilezitost k edukaci. Jeho cilem
je vysledek pro klienta a dlouhodoby vztah.

Mnoho poradct Akuna ma z uzavirani obchodu strach. Boji se
odmitnuti nebo toho, Ze budou pusobit natlakove.

Pokud ale vérfite v hodnotu programu Akuna a vedli jste spravné
konzultaci, pak je uzavreni obchodu logickym a etickym krokem.
Je to moment, kdy klient fika "ANQ" reSeni svého problemu.

Bez tohoto kroku mu nemuzZete pomoci.

Tento manual Vas provede 6 fazemi konzultace, které prirozené
vedou k Uspéesnému uzavreni obchodu.

V prvni Casti se zameéerime na obecné principy a vysvetlime
jednotlive faze potrebné k Uspésnému uzavreni obchodu.

Soucasti tohoto manualu je Prakticky konzultacni checklist pro
poradce a priklad modelového rozhovoru poradce Akuna
s klientem.

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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FAZE 1-4 - POKLADANI ZAKLADU

Uspé&sné uzavieni nezacind na konci rozhovoru. Zac&ina v prvnich
minutach. 80 % Uspéchu tvori dukladna priprava a analyza potreb.

Faze 1: Navazani vztahu (Duvéra)

Cil: Vytvorit pratelske prostredi.

Kli¢ova otazka: "Co je hlavnim ddvodem, proc jste se rozhodl/a resit
své zdravi prave ted?"

Faze 2: Analyza potreb (Symptomy)

Cil: Identifikovat, co klienta trapi (Unava, stres, imunita...).
Technika: Ptejte se otevienymi otazkami a aktivné nasloucheijte
(Pravidlo 80/20).

Faze 3: Identifikace dopadu (Motivace) - KLICOVE!

- Cil: Zjistit, jak symptomy realné ovlivnuji zivot klienta. Toto vytvari
naléhavost resent.
Komentar poradce: Lidé nekupuji produkty kvdli symptomdm,
ale kvuli dopaddm. Nekupuji horcik, protoze ho maji malo. Kupuji
ho, protoze chtéji |épe spat, aby méeli vice trpélivosti na rodinu.

Klicové otazky:
- Dopad: "Jak tento problém [napf. dnava] ovlivivuje Vas
pracovni vwkon nebo cas s rodinou?"
. Emoce: "Jak se citite, kdyz se to déje?"
. Budoucnost: "Co se stane, pokud tento problém
nevyresime?"

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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FAZE 4: DIAGNOSTIKA (nterni)

Cil: Priradit potreby klienta k jednomu z programu (START,
VITALITA, PREMIUM).

Oblast zajmu

Klicové Indikatory

Balicek:

Imunita & Restart

Casté nemoci, nizka energie (bez velkého
stresu), hleda start (1 mésic).

START

Stres & Psychika

Vysokd mira stresu,Spatny spanek,
Podrazdénost, potfeba horciku
a B-komplexu.

VITALITA

Pohybovy aparat

Aktivni Zivot/Sport, svalové kiece, ztuhlost
kloub.

VITALITA

Detox & Prevence

Zajem o ocistu, pocit tézkosti, potreba
Ostropestfce (AkuCleanse).

PREMIUM

Srdce & Anti-aging

Zajem o dlouhovékost, Investic¢ni pfistup
(3-4 mésice), potfeba Omega 3 a QI10.

PREMIUM

ZLATE PRAVIDLO: Teprve kdyz klient citi, ze mu dokonale rozumite
a ze chapete vaznost jeho situace (Dopad), ziskali jste pravo

Nnabidnout reseni.

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty
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FAZE 5A — DOPORUCENI RESENI (prechod k uzavieni)

Nyni prichazi moment, kdy predstavite reseni. Musite byt
sebevedomi a presvedcivi.

Krok 1: Shrnuti a potvrzeni (Ziskani mikrosouhlasu)
Cil: Ujistit se, ze jste na stejne vine a ziskat prvni "ANO".

Priklad: "Pokud Vam dobre rozumim, Vasi hlavni prioritou je lépe
zvlddat stres v praci [Potfeba], protoze Vas trapi, ze jste
podrazdény/a na rodinu [Dopad]. Je to tak?" (Pockejte na souhlas).

Krok 2: Edukace o synergii (Pro¢ program?)
Cil: VVysveétlit, proc jeden produkt nestaci.
Analogie zahrady: "Vitaminy jsou jako seminka. Pokud je zasejete

do suché pady (organismus bez harmonizace), nevyrostou. Alveo
ptdu zkypfi a zalije (harmonizuje traveni). Teprve pak maji seminka
mMaximalni Sanci vyrust."

Krok 3: Sebevédomé doporuceni (Predpis reseni)
Navod: Mluvte jako expert — jasné a s autoritou. Vyhnéte se
vahavym frazim.

Priklad: "Na zdkladé& toho, co jste mi fekl/a, je pro Vas jednoznacné
nejlepsim resenim nas program VITALITA"

Krok 4: Vysvétleni pfinosu (Zamérené na klienta)

Cil: Spojit vlastnosti programu s reSenim klientovych problému
(pouzijte jeho viastni slova z Faze 3).

Priklad: "Tento program Vam pomuze Iépe zvlddat stres diky
unikatnimu triu hof&ik [Reakce na stres] a obnovi energii, abyste
mél/a vice trpélivosti na rodinu [Reakce na dopad]

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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FAZE 5B — MISTROVSTVI V ZVLADANI
NAMITEK

Namitky nejsou odmitnutim. Jsou projevem zajmu nebo zadosti
o vice informaci. Pokud pfrijdou, znamena to, ze klient o nabidce
premysili.

Univerzalni technika NUPR:

1. Naslouchat: Neprerusujte klienta. Nechte ho domluvit.

2. Uznat: Ukazte pochopeni a empatii. Tim snizite napéti.
("Rozumim Vam.., "Chdapu Vasi opatrnost..")

3. Prozkoumat: Zjistéte skutec¢ny ddvod namitky. ("Kdyz fikate
drahé, s &im to porovnavate?")

4. Reagovat: Poskytnete logicke vysvetleni nebo novou
perspektivu.

Tip Konzultanta: Nikdy nefikejte "ALE". Misto toho pouzijte
"A ZAROVEN".

Pfiklad:"Rozumim, Zze cena je dUlezitd, A ZAROVEN se bavime
o investici do Vasi energie a vztah("

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz



= Akuna

ZVLADANI NAMITEK - PRIKLADY

Namitka: Cena ("Je to prilis drahé.")
Uznani: "Rozumim, je prirozené zvazovat investici do zdravi."
Reakce (Hodnota synergie): "Na rozdil od izolovanych vitaminU
ziskavate uceleny program pro maximalni synergicky efekt. Diky
Alveu télo vstreba mnohem vice Ucinnych latek. Ve vysledku
je to efektivnéjsi nez dlouhodobé experimentovani.”
Reakce (Naklady neéinnosti): "Vratme se k tomu, co jste fikal/a

o [Dopad z Faze 3, napr. ztraté energie na rodinu]. Jakou
hodnotu by pro Vas melo, kdybychom tento problem vyresili?"

Namitka: Skepticismus ("UZ jsem zkusil/a véechno

a nic nefungovalo.")

« Uznani a prozkoumani: "Naprosto chapu Vasi opatrnost.
Co konkrétné jste zkougel/a v minulosti?"

- Reakce (Vstrebatelnost): "Probléem casto neniv tom, ze by
vitaminy nefungovaly, ale ze je télo nedokaze vstrebat. Nas
program zacina Alveem, které harmonizuje traveni a
maximalizuje vstrebatelnost. To je ten klicovy rozdil."

Namitka: Konkurence ("Uz beru vitaminy/horcik

z lékarny.")

« Uznani a prozkoumani: "To je skvélé, ze se o sebe starate.
Pozorujete pozadovany efekt na [Klientiv problém[?" (Casto
Zjistite, Ze efekt neni dostatecny).

Reakce (Forma a komplexnost): "Klicem k Uspéchu je forma

a kombinace. Napriklad nas ONYX PLUS Flexi obsahuje unikatni
'trio horciku', ktery je synergicky propojen s B-komplexem

v MASTERVitu. Tato kombinace déla zasadni rozdil v tom, jak télo
latky vyuzije."

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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ZVLADANI NAMITEK - PRIKLADY

Namitka: "Potrebuji si to rozmyslet." (Zastupna
namitka)
- Uznani: "Samozrejmég, je to dulezité rozhodnuti"
Prozkoumani (Klicové!): "Mohu se zeptat, co konkrétné
potrebujete zvazit? Je to ohledné slozeni programu, ceny, nebo

né&ceho jiného?" (Tim odhalite skutecnou namitku,).

FAZE 6 - UMENI UZAVRENI OBCHODU

Toto je cilova rovinka. Pokud jste zvladli namitky, je Cas pozadat
o objednavku. Budte pfimi a sebevédomi.

Krok 1: Ovéreni Porozumeéni
Priklad: "Dava Vam tento plan smysl|? Mate k tomu jesté néjakeé
otazky?"

Krok 2: Vyzva k akci (Uzavreni Obchodu)

Vyberte si techniku, ktera Vam nejlépe vyhovuje:

- PFima otazka (Nejefektivnéjsi): "Jste pripraven/a zacit pracovat
na své vitalité? Perfektni, nyni si mUzete objednat balicek Vitalita!
V pripade potreby Vam s tim rad pomohu.”
Predpokladany souhlas (Assumptive close): "Vyborné rad Vam
s tim pomohu. Program Vam tedy necham zaslat. Jaka je Vase
dorucovaci adresa?"
Alternativni uzavreni (Davate na vybér): "Skvéle. Objedavam
Vam tedy program VITALITA. Jakou prichut Alvea preferujete —
hroznovou nebo matovou?”

ZLATE PRAVIDLO UZAVIRANI: Sila Ticha! Poté, co polozite uzaviraci
otazku, MLCTE. Odolejte nutkani dale mluvit. Kdo promluvi prvni,
Casto ztraci kontrolu nad situaci.

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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FAZE 6 — UMENI UZAVRENI OBCHODU

Krok 3: Naplanovani nasledné péce (Klicové pro

Retenci!)

Navod: Ujistete klienta, ze nakupem Vase péce nekonci, ale zacina.

- Priklad: "Vyborné. K balicku dostanete i 'Privodce Vitality'. A co je
dulezité, urcité Vam zavolam za 14 dni, abychom zjistili, jak se
citite."

TIPY A RADY PRO USPESNE UZAVRENI
OBCHODU

Priprava a mindset

1. Zmeénte Slovnik: Nejste "prodejce", jste "konzultant vitality".
Vasim cilem neni "prodat”, ale "pomoci vyresit problém". Tato
zmeéna mysleni snizuje tlak na obou stranach.

2. Priprava je Zaklad: Méjte perfektné zvladnuty tento Checklist
a logiku balickd. Méjte po ruce vsechny materialy.

Komunikacni techniky

3. Prvni dojem a rec téla: Udrzuj pratelsky ocni kontakt, mej
otevreny postoj a usmivej se.

4. Aktivni naslouchani: Parafrazuj, co klient fekl, abys ukazal/a
porozuméni ("Pokud Vam dobre rozumim, trapi Vas hlavné...").

5. Technika zrcadleni (Mirroring): Jemné napodobuj tén hlasu
a tempo reci klienta. Buduje to podvedomy soulad (rapport).

6. Sila ticha: Neboj se ticha. Po polozeni dulezité otazky (zejména
ve Fazi 3 — Dopady) dej klientovi Cas premyslet. Kdo promluvi
prvni, Casto ztraci kontrolu.

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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TIPY A RADY PRO USPESNE UZAVRENI
OBCHODU

7. Pribéhy prodavaji (Storytelling): Misto vyctu slozek pouzij kratky
pribeh jineého klienta s podobnym problémem. "Mél jsem klienta,
ktery stejné jako VY Fesil [Problém]. Po programu VITALITA.."

Uzavirani obchodu

8. Zaméreni na hodnotu, ne na cenu. Vzdy vracej konverzaci zpéet
K pfinostm pro klienta a k tomu, jakou hodnotu ma pro néj
vyreseni jeho problému (Dopady z Faze 3).

9. Sebevédomé doporuceni: Jakmile identifikujes potrebu
a predstavis reseni, predpokladej souhlas. Neptej se vahave,
ale pouzij jasnou vyzvu k akci (viz Faze 6).

10.Zvladani "NE": "NE" Casto znamena "Zatim NE". Respektu
rozhodnuti, ale naplanuj dalsi kontakt v budoucnu.

DESATERO PORADCE/KONZULTANTA AKUNA

1. Naslouchej vice, nez mluvis (Pravidlo 80/20). Tvym Ukolem
je pochopit, ne presvedcovat.

2. Hledej skutecnou potrebu za potrebou. Klient nechce horcik.
Klient chce dobre spat, aby mél trpélivost na rodinu.

3. Prodavej resSeni a synergii, ne produkty. VVysvéetli, proc je
program efektivnéjsi nez izolovany produkt (pouzij analogie,
napr. "Zahrada a puda").

4. Bud expertem, ale mluv lidsky. \Vzdélavej se o produktech,
ale vwwhni se slozitému zargonu.

5. Empatie buduje duvéru. Upiimny zajem o situaci klienta
je zakladem vztahu.

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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DESATERO PORADCE/KONZULTANTA AKUNA

6. Bud autenticky/a. Tva vlastni zkudenost a naddeni jsou
nejsilnéjsimi prodejnimi nastroji.

7. Respektuj rozhodnuti klienta. Tvym Ukolem je nabidnout
nejlepsi reseni, ne tlacit na pilu.

8. DUvéra je tva ména. Jednej vzdy eticky a transparentné. Nikdy
neprehanegj ucinky.

9. Nasledna péée neni bonus, je to povinnost. Uspéch klienta
zacCina az po nakupu. Aktivné se zajimej o jeho pokrok.

10.TvUj Uspéch je odrazem Uspéchu tvych klientl. Zamér se na
vysledky klienta a tvlj byznys poroste prirozené.

PRAKTICKY KONZULTACNI CHECKLIST V PRAXI

FAZE 1: NAVAZANI VZTAHU A KONTEXT (2-3 minuty)

Cil: Vybudovat ddvéru a pochopit motivaci klienta.

Uvod a nastaveni oéekavani:
"Dobry den, [Jméno Klienta]. Abych Vam mohl/a co nejlépe
poradit, potrebuji pochopit Vas aktualni stav. Mohu Vam polozit
par otazek ohlednée Vaseho zivotniho stylu? Je to tak v poradku?"
Zjisténi primarni motivace:
"Co je hlavnim ddvodem, proc jste se rozhodl/a rfesit své zdravi/
energii prave ted?"
Otazka "Kouzelna hulka":
"Kdybyste mohl/a zménit jednu véc na tom, jak se kazdy den
Citite, co by to bylo?"

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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PRAKTICKY KONZULTACNI CHECKLIST V PRAXI

FAZE 3 (ROZSIRENA): IDENTIFIKACE DOPADU A
MOTIVACE (5-10 minut) - KLICOVA FAZE

Cil: Prevest symptomy (napf. "jsem unaveny") na realneg, bolestive
dopady (napf. "kvuli Unavé nemam trpélivost na déti"). Tim se
vytvari naléhavost reseni. Zpomalte, naslouchejte a vsimejte si
neverbalni komunikace.

Vybér Problému: VVyberte 1-2 nejpalCivejsi probléemy identifikované
ve Fazi 2.

Prozkoumani dopadu (Pouzijte nize uvedené otazky):

A. Profesni dopady: "Zminil/a jste [Problém, napr. $patné
soustfedéni]. Jak konkrétné to ovliviuje Vas vykon v praci?"

B. Osobni dopady (Vztahy a volny ¢as): "Kdyz se vratite domd
vycerpany/a, jak to ovliviiuje ¢as straveny s rodinou?"
Vam [Problém] zabrani udélat néco dilezitého?" (Hledejte pocity:
frustrace, vina, strach).

D. Budouci dopady (Cost of inaction): "Predstavte si, ze se Vas stav
nezméni. Jak bude Vas Zivot vypadat za 6 mésicl, pokud tento
problém nevyresime?"

Reakce na klienta (Tip pro poradce):

- Pokud se otevira (sdili emoce): Projevte empatii ("To musi byt
narocné.."). Jdéte hloubégji. Po polozeni otazky micte. Dejte
klientovi prostor.

Pokud je uzavreny: Netlacte. Normalizujte situaci: "Mnoho mych
klientU se citi podobné.."

Pokud zlehcuje problém ("To je normalni"): Jemné konfrontujte:
"Mozna je to bézné, ale musi to byt Vase norma? Jak by vypadal
Vas den, kdyby to normalni nebylo?"

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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PRAKTICKY KONZULTACNI CHECKLIST V PRAXI

Na zaklade odpovedi z Faze 2 a 3 urCete nejvhodnégjsi balicek.

Claket Klicové indikétory Balicek:
zajmu

Imunita & Casté nemoci, nizka energie (bez velkého stresu), START
Restart hleda start (1 mésic).

Stres & Vysoka mira stresu, Spatny spanek, podrazdéenost, VITALITA
Psychika potreba horciku a B-komplexu.

Pohybovy | | iivni sivot/sport, svalové kiece, ztuhlost Kloubg. VITALITA
Aparat

Detox & Zajem o ocistu, pocit tezkosti, potreba ostropestrce PREMIUM
Prevence (AkuCleanse).

Srdce & Zajem o dlouhovékost, investié¢ni pfistup (3-4 mésice), PREMIUM
Anti-aging Potreba omega 3 a QI0.

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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PRAKTICKY KONZULTACNI CHECKLIST V PRAXI

FAZE 5A: DOPORUCENI RESENI (5 minut)

Cil: Predstavit vybrany program jako logické reseni. ZdUraznéte
SYNERGII.

Shrnuti potreb (Ziskani souhlasu):
"Pokud Vam dobfe rozumim, Vasi hlavni prioritou je [Potfeba 1]

a [Potieba 2], protoze Vas aktualné omezuje [Dopad z Faze 3].
Je to tak?" (Pockejte na souhlas).

Edukace o synergii:
"Klicem k opravdoveé zmeéeneé je synergie — spravna kombinace latek.
Alveo (nas zaklad) zajisti, ze télo vse maximalné vyuzije."

Doporucéeni konkrétniho programu:
"Na zakladé toho je pro Vas idedlni nas program [Nézev Programu]."

Vysvétleni pfinost (Zamérené na klienta):

(Priklad VITALITA): "Tento program Vam pomuze lépe zvladat stres
diky unikadtnimu triu hot&ik( [Reakce na Potfebu Stresu] a obnovi
stabilni energii diky B-komplexu [Reakce na Potfebu Energie]."

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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PRAKTICKY KONZULTACNI CHECKLIST V PRAXI

FAZE 5B: ZVLADANI NAMITEK (Toolkit)

Cil: zvladnout odpor klienta sebevedome. Pouzijte techniku NUPR:
Naslouchat -> Uznat -> Prozkoumat -> Reagovat.

Namitka: Cena ("Je to prilis drahé")

- Uznat/prozkoumat: "Rozumim, cena je ddlezity faktor. S &¢im to
porovnavate?"
Reagovat (Hodnota): "Ziskavate uceleny program pro maximalni
synergicky efekt. Je to efektivnéjsi nez experimentovani s
jednotlivymi produkty. Na rozdil od izolovanych vitaminUG zde
ziskavate uceleny program navrzeny pro maximalni synergicky
efekt. Diky Alveu télo vstreba mnohem vice ucinnych latek coz
je ve vysledku daleko efektivnejsi nez dlouhodobé a drahé
experimentovani®

. Reagovat (Dopad): "Vratme se k [Dopad z Faze 3]. Jakou
hodnotu by pro Vas melo, kdybychom tento problem vyresili?"

Namitka: Skepticismus ("UZ jsem zkusil/a vdechno")
Uznat/prozkoumat: "Chapu Vasi opatrnost, mnoho lidi ma
podobné zkudenosti. Co konkrétné jste zkousel/a?"

Reagovat (Synergie): ,Problém Casto neniv tom, ze by vitaminy
nefungovaly, ale ze télo nedokaze tyto latky efektivnée vstrebat.
Akuna pristupuje k veci jinak a komplexné. Nas program zacina
Alveem, které harmonizuje zazivani a maximalizuje
vstrebatelnost ostatnich slozek. To je ten klicovy rozdil® Pouzit
priklad analogie Zahrada a puda: Vitaminy a mineraly jsou jako
draha seminka. Pokud je zasejete do suché, nekvalitni pddy
(organismus bez harmonizace), tak nevyrostou. Alveo je jako
zahradnik, ktery pudu zkypfi a zalije (harmonizuje zazivani).
Teprve pak maji seminka maximalni sanci vyrdst.”

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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PRAKTICKY KONZULTACNI CHECKLIST V PRAXI

Namitka: Konkurence ("UZ beru vitaminy/hofé&ik z Iékarny")
Uznat/prozkoumat: "To je skvélé, Ze se o sebe starate. Pozorujete
poZadovany efekt na [Klientlv Problém]?* ( Easto zZjistite, Ze efekt
neni dostatecny)

Reagovat (Forma): ,Klicem k Uspéchu neni jen samotna ucinna
latka, ale i jeji forma a kombinace. Napriklad nas ONYX PLUS Flexi
obsahuje unikatni 'trio hofc&ikd' synergicky propojené

s B-komplexem v MASTERvViItu pro maximalni vyuziti v tele.”

Tato kombinace déela zasadni rozdil vtom, jak telo tyto latky

vyuzije.

Namitka: Komplexnost ("Nemam cas uzivat tolik véci")
Uznat: "Rozumim, dnesni doba je hekticka."
Reagovat: A prave proto jsou nase klicoveé produkty v tekuté
formeé nebo v praktickych saccich. Cely ritual zabere méné
nez 2 minuty denné. Tyto 2 minuty Vam ve vysledku usetri
hodiny, které byste jinak ztratil/a kvdli tnave.

Motto: Nabizime reseni, ne jen produkty www.akuna.cz
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PRAKTICKY KONZULTACNI CHECKLIST V PRAXI

FAZE 6: UZAVRENI A NASLEDNA PECE (2 minuty)

Ovéreni porozumeéni:
"Dava Vam tento plan smysl? Mate k tomu néjake otazky?"

Predstaveni pridané hodnoty:
"K balicku dostanete i e-book 'Privodce Vitality', ktery Vas kdrou

provede."

Vyzva k akci (Uzavieni obchodu):
"Jste pfipraven/a zacit pracovat na své vitalit&? Mohu pro Vas

tento program rovnou objednat?"

Naplanovani nasledné péce (Klicové!):
"Vyborne. UrcCité Vam zavolam za 14 dni, abychom zjistili, jak se
citite.”
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MODELOVY ROZHOVOR: Poradce David
a klientka Jana

Persona klientky (Jana, 42 let): Manazerka v korporaci, 2 déti,
vysoky stres, Unava. Cilovy balicek: VITALITA.

(FAZE 1 a 2: Navazani vztahu a analyza potieb) David: Dobry den,
Jano. Abych Vam mohl co nejlépe poradit, potrebuji pochopit, jak
se aktualné citite. Co je hlavnim dldvodem, Ze chcete fesit

své zdravi prave ted? Jana: Dobry den. Hlavné ta neustald unava

a stres. V praci je toho moc a mam pocit, ze to prestavam zvladat.
David: Rozumim. Kdyz mluvite o stresu, jak se u Vas projevuje?
Jana: Jsem podrazdéna, Spatné spim, budim se kolem Ctvrté rano
a uz nezaberu. A Casto me boli za krkem, takové to napéti.

(FAZE 3: Identifikace dopadu — KLICOVA CAST) David: Zminila jste
Spatny spanek a podrazdénost. (Empaticky) Zni to dost narocné.
KdyzZ se vratite domu po takovém dni, jak to ovliviuje Vas ¢as s
dé&tmi? Jana: (Povzdechne si) To je pravé to nejhorsi. Casto na né
nemam trpélivost. Ony chtéji mou pozornost, ale ja chci jen klid.
KFicim kvUli malickostem. David: (Necha kratkou pauzu) Jak se
citite, kdyz se tohle déje? Jana: Hrozné. Citim se jako spatna mama.
Mam vycCitky, ze jim nedavam to, co bych méla. David: Dékuji za
Vasi upfimnost. Predstavte si, ze bychom ten stres a Unavu
nevyresili. Co by to pro Vas znamenalo za pul roku? Jana: Asi bych
se zhroutila. A hlavné nechci, aby se zhorsil mUj vztah s détmi.
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MODELOVY ROZHOVOR: Poradce David
a klientka Jana

(FAZE 4 a 5: Shrnuti a doporuéeni fedeni) David: Pokud Vam
dobre rozumim, Vasi prioritou je lépe zvladat stres v praci a mit vice
energie a trpélivosti na rodinu, protoze se nechcete citit provinile.
Je to tak? Jana: Ano, presné tak. David: Na zakladé toho, co jste mi
rekla, je pro Vas idealni nas program VITALITA. Je navrzen presne
pro lidi pod tlakem. Jana: A co v nem je? Ja uz nejaky horcik z
lékarny zkousela a moc mi nepomohl. (Zvladani namitek -
konkurence/skepticismus) David: (Uznat) To je dobre, Ze horcik
zkousite. (Prozkoumat) Pozorovala jste s nim zlepseni spanku nebo
snizeni napéti? Jana: Ani ne. David: (Reagovat) Pravé proto je
klicova synergie. Program VITALITA kombinuje Alveo, které zajisti, ze
Vase télo vSe maximalné vstreba. Dale MASTERvit s B-complexem,
ktery je nutny pro energii a nervovou soustavu. A hlavne ONYX
PLUS Flexi, ktery ma unikatni 'trio hofcikd' Tato kombinace Vam
pomuze zklidnit psychiku, zlepsit spanek a uvolnit to napéti za
krkem mnohem efektivnéji nez samotny horcik. (Zvladani namitek
— Cena) Jana: Zni to dobre, ale asi to bude dost drahé, ze? David:
(Uznat) Program VITALITA stoji 4680 KC na cca 1,5 az 2 mésice. Je to
investice. (Reagovat) Kdyz se ale vratime k tomu, co jsme resili — Vas
spanek a hlavné Vas klid a ¢as s detmi. Jakou hodnotu ma pro Vas
to, abyste se prestala citit jako "Spatna mama"? Jana: To se neda
vyCislit... Mate pravdu.

(FAZE 6: Uzavfeni) David: Dava Vam tento plan smysl|? Jste
pripravena zacit pracovat na sve vitalité? Jana: Ano, jdu do toho.
David: VVyborné. K balicku dostanete i e-book priuvodce. A urcité
Vam zavolam za 14 dni, abychom probrali, jak se citite.
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Poznamky:

Kontakt na Sponzora:

Kontakt na Garanta:
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