Jednoduchost v obchodé
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Jednoduchost ma velkou moc a silu. V obchodé muze pfinést vysoky zisk. U zakaznika vzdy vitézi
ten, kdo je jednodussi. Rekl bych, Ze podle toho, do jaké miry je firma pro zékaznika jednoduchd, se
da Fici, do jaké miry firma opravdu mysli na zakaznika. Jednoduchost je pouZitelna uplné vSude. Je ji
mozné aplikovat v mnoha rovinach. Zminim zde jen nékolik.

Jednoduchost zaméreni

To je na$ hlavni smér, kterym se ubirame. Je to néco, na co se specializujeme. Néco, ¢im se
odliSujeme, co nas vystihuje. A toto zaméreni je urCitym zplusobem definovano. Vice jednoduse,
anebo vice slozité.

Pokud fikame, Ze obouvame svét, zni to jednoduse. Pokud jsme restaurace, vinarna, bar a cukrarna,
zni to slozité. Toto je zaklad, ze kterého vSe dalsi vychazi. Proto musime zacit u ného. AvSsak mizeme
mit i skvéle jednoduché motto, ale v praxi se ho nemusime drzet a byt sloziti. Pak napfiklad sice
fikame, Ze obouvame svét, ale v praxi také prodavame obleCeni a mame i kavarnu. Nebo jsme
cukrarna, ale také ¢epujeme pivo a rozlévame vino.

S tim souvisi i fada produktl, které nabizime. Pokud firma, ktera kromé& prepravy dopist a baliki
nabizi jesté hracky, losy, Casopisy, Skolni potfeby, spofeni a pojisténi, nelze hovofit o jednoduchosti
ani nahodou. V praxi to pak vypada tak, ze si vystojite dlouhou frontu na doporuceny dopis a pani za
prepazkou vam po jeho vydani zacne nabizet spofeni. Kdyz si uvédomite, Zze za vami stoji dalSich
deset lidi, ktefi také netrpélivé Cekaji na svuj dopis, napadne vas, Ze se pani asi zblaznila. Nebo jeji
nadFizeni.

Tyto firmy se nesnazi zkvalitfiovat své hlavni zaméfeni, a tim zvySovat zisk. Pfemysli zcela opacné.
Misto koncentrace na zamér dochazi k jeho rozptyleni. V duchu hesla &im vice toho budeme délat,
tim je vétsi Sance, Ze néco z toho vyjde a pfinese nam vysSi zisk. Toto je ve firmach &asté uvaZovani.
Je to proto, Ze manazefi, ktefi o tom rozhoduji, nemaji Zadnou vizi, chybi jim odvaha, jsou odtrZeni od
reality. Anebo od kazdého néco.

Tedy je potfebné vybrat si jednoduché zaméreni, prohlubovat jej a toho se dlsledné drzet i v praxi.

Jednoduché texty

Jednoduchost mé velky prostor a uplatnéni v textech. VétSina textd je Silené dlouha a slozita. Casto
jsou to smlouvy. Z&kaznici a klienti je mnohdy ani nectou. Nebo jen s velkym sebezapfenim a
odporem. Firma vas nalaka na skvély produkt, ale tvodem vas dokonale znechuti smlouvou. Prog
nemU(ze byt smlouva stejné skvéla jako produkt?

Tyka se to samoziejmé i dalSich textd - letakd, katalogl, oball, nabidkovych listd a v restauracich
jidelnich listkd. Séfkuchai Zden&k Pohlreich &asto kritizuje dlouhé jidelni listky, v kterych host dlouze
listuje, a nevi, co si ma vybrat. Pokud klientovi nabizime spoustu textu, jen ho zahltime a otravime.
Nema na to ¢as ani chut. Nejde prece o to, ohromit ho tim, co v3e nabizime, ale prodat mu to, o co
ma zajem.

Pan Pohlreich je pro mne vzorem nejen profesionality, ale i jednoduchosti a zdravého selského
rozumu. Je obrovskou inspiraci, mimo jiné pravé v jednoduchosti.
Jednoduché webové stranky

Webové firemni stranky by mély byt jednoduché a prehledné. To sice vSichni védi, ale malokdo se tim
fidi. Pokud na strankach zakaznik bloudi a nevyzna se v nich, neni to jeho chyba. Je to chyba firmy,



kterd web vlastni. Mnohé firmy své stranky inovuji. Ale malokdo se zamysli nad smyslem téchto
inovaci. Je to mnohdy inovace pro inovaci, "abychom se ménili, byli moderni a 3li s dobou."

Jista banka inovovala své internetové bankovnictvi. Pfidali mnoho skvélych funkci a i néjakou zabavu.
Stranky se vsak staly neprehledné tak, ze vysokoskolsky vzdélani lidé se v nich pofadné nevyznaji.
Tuto zpétnou vazbu jsem jim jako jejich klient poskytl. Vysvétlovali mi, ze je to pro mé dobro, a Ze si na
to zvyknu a zZe se to postupné naucim. Nepochopili, Zze jako zakaznik tady nejsem od toho, abych se
néco ucil. Na to nemam &as ani naladu. Jako zakaznik chci uzivat produkt a to co nejjednoduseji. Tedy
ucit by se méli oni, jak mi sv(j produkt jesté vice zjednodusit a usnadnit. Nikoliv jak mi jej ve jménu
inovaci zkomplikovat.

Toto je zasadni otazka. Jsme tu my jako firma pro zdkaznika? Nebo zakaznik pro nas? Mél by si nas
produkt zjednoduSit sam? Méli by tuto praci na zjednodu$eni realizovat tisice nebo miliény naSich
zakaznikd? Nebo bychom to méli pro né udélat my?

Jednoducha komunikace

Komunikace se zakaznikem je také velmi dllezita. Utvafi vztah a loajalitu zakaznika k firmé&, formuje
jeji obraz.

Pokud telefonujete do firmy, a slySite: "Chcete-li...., stisknéte 2, chcete-li...., stisknéte 3, chcete-li....,
stisknéte 5, chcete- li..., stisknéte 6", po x - tém stisknuti tlaCitka a x - tém dotazu uz mazete byt pékné
nervézni. A kdyz pak navic slySite ze: "V zajmu zkvalitfiovani naSich sluzeb muize byt nas hovor
nahravan", uz muzete byt pékné podrazdéni. A pak se ozve: "Dobry den, Marie Novakova, jak vam
mohu pomoci?" Tuto vétu uz bych nejradéji nechtél nikdy slySet. Pro¢ se to proboha vSichni uci stejné,
jako roboti? Zakaznik pfece nechce roboty, zakaznik chce normalni lidské bytosti, které s nim budou
Uplné normalné komunikovat.

Existuje jedna americka firma, ktera prodava boty na internetu. Jeji operatofi komunikuji se
zakaznikem zcela volné, dokonce nejsou ani omezeni ¢asové. VSe postavili na vztahu se zakaznikem,
Firma je obrovsky uspé&sna, ma miliardové obraty a ostatni firmy tam délaji exkurze, aby se od ni udili.

Jednoduchost znamend také pfirozenost a lidskost.

Toto se tyka i obchodnikd, ktefi se nauci techniky, a pak v praxi jedou sv(j nau¢eny scénaf. Maji plnou
hlavu naugenych informaci a frazi. Potom nejsou sami sebou, nejsou pfirozeni. Pohybuji se v jakési
virtualni realité a nevnimaji realitu skute€nou a nevnimaji zakaznika. To je problém nejen obchodnikd,
ale i manazerd.

Jednoduchost mnohem Iépe chapou lidé jednodusSi se zdravym selskym rozumem. Jak Fika Mistr
kuchaf Pohlreich: "Nedélejte z toho védu, nefidite Apollo 13!" Bohuzel vétSina firem se chova tak,
jakoby jej Fidily. Dnes si to nékteré z nich uvédomuji a k jednoduchosti se hlasi. Jednoduchost vSak
nestaci mit jen jako hodnotu na nasténce. Ta se musi realizovat v praxi.

Velké nadnarodni firmy uz svou podstatou dle mého soudu s jednoduchosti nemaji moc Sanci. Jsou
prili§ velké. Ale hlavné ve vedeni nemaji nikoho, kdo by jednoduchost chapal a prosadil. Proto pro
jednoduchost je zde jen omezeny prostor. Myslim v3ak, Ze obrovskou Sanci s jednoduchosti maji malé
firmy. Jejich vyhodu nevidim v desitkach %, ale ve stovkach tisic %. Maji obrovsky potencial. Inspiraci
jim maze byt pfibéh Davida a GoliaSe, kde maly zvitézi nad velkym.

Jednoduchost ma velkou moc a silu. Realizovat ji je velmi téZka prace. Ale vysledek stoji za to.
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