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PRECO TEN ISTY ROZHOVOR
RAZ ZABERIE A INOKEDY NIE

Rovnaka ponuka nefunguje Neprisposobuj produkt.
na kazdého rovnako. Prisposob komunikaciu.

Predavas ten isty produkt alebo sluzbu.
Rovnakymi slovami. Rovhakym stylom.

Jeden klient sa rozhodne za pat minat. Druhy ani po hodine.

Rozdiel nie je v produkte. Ani v cene.
Rozdiel je v tom, kto sedi oproti tebe.

Klient nekupuje produkt. Kupuje pokoj, istotu a spravne rozhodnutie.
Len kazda generacia si ten pokoj pyta inym jazykom.

Stard skola predaja stdla na troch pilieroch: tlak, vykon, ego.
Novd generdcia stoji na inych troch: pokoj, bezpecie, istota.

Cislo, ktoré meni pohlad na sales:

67 % B2B zdkaznikov dnes preferuje ndkup bez toho, aby vébec hovorili

s obchodnikom.

Nie preto, Ze by ta nepotrebovali. Skér preto, Zze s vécsinou obchodnikov
vnimaja rozhovor ako stratu Casu.

Ak hovoris so v§etkymi rovnako, traja zo styroch ti nemusia rozumiet.
Dava ti to zmysel?



0 STYRI GENERACIE,
STYRI PRISTUPY

BABY BOOMERS (62 az 80 rokov)

Ako komunikovat: telefon, osobné stretnutie, vykanie
€o ocenuji: skisenost, stabilita, osobny pristup, &as

CO FUNGUJE: CO NEFUNGUJE:

¢as, ktory im venujes, tlak na rychle rozhodnutie,
referencie od l'udi, ktorych poznaju, cely proces online,

jasnd zdruka a istota prilisnd neformalnost

GENERACIA X (47 az 61 rokov)

Ako komunikovat: e-mail a telefén, priamo a vecne
C¢o ocenuja: efektivita, fakty, ndvratnost, nezavislost, odport¢ania

CO FUNGUJE: CO NEFUNGUJE:
konkrétne Cisla, korpordatny Zargén,
navratnost v mesiacoch, zbytocné reci okolo podstaty,

priestor na viastné rozhodnutie pocit, ze ho niekto vedie za ruku




MILENIALI / GEN Y (32 az 46 rokov)

Ako komunikovat: WhatsApp, online, rychlo a otvorene
Co ocenuju: transparentnost, hodnoty firmy, recenzie

CO FUNGUJE: CO NEFUNGUJE:
spolo¢né hlfadanie rieseniq, tvrdy predaij,
Uprimnd odpoved dj na chybajuce preco,
neprijemnu otazkuy, ticho po stretnuti

socidlny dékaz

GENERACIA Z (17 az 31 rokov)

Ako komunikovat: Instagram, TikTok, rychle odpovede
Co ocenuju: rychlost, socidiny dékaz, video

€O FUNGUJE: CO NEFUNGUJE:

kratke video namiesto dlhého e- formalny tén,

mailu, statickd power point prezentdcia,
odpoved do hodiny, odpoved o dva dni

cena a podmienky bez nutnosti

hfadania

Vek nie je diagnéza. Generdcia je len voditko, nie presna nalepka.
Vzdy si vopred over, koho budes mat pred sebou.



AKO TO ZNIE
V PRAXI

Prehlad vyzerd skvele na papieri. Ale €asto rozhoduje jedna veta, ktord povies.

BABY BOOMER

Zvycajne povies: ,PosSlem vam link, tam ndjdete vSetko a viete si
to objednat online.”

Funguije lepsie: ,Navrhujem, aby sme si k tomu sadli. Vyhradim si
na to hodinu, aby ste mali €as na vsetky otdzky."

Preco: Cas, ktory mu venujes, je pre neho sucast produktu. Ked
mu ho zoberies§, zobral si mu polovicu hodnoty.

GENERACIA X

Zvycajne povies: ,Toto rieSenie vim Uplne zmeni fungovanie
firmy."

Funguije lepSie: ,Tri Cisla a potom sa rozhodnete sami. Investicia
je X. Vrati sa za Y mesiacov. Toto je to, €o usetrite.”

Preco: nepotrebuje len tvoje nadSenie. Chce fakty a priestor. Kto
ho tlaci, prehral skér, nez zacal.

MILENIALI | GENERACIA Y
Zvycajne povies: ,Toto je najlepsia volba na trhu, verte mi.”
Funguije lepsie: ,Toto vém odporacam. A toto by som vém

neodporucil, lebo vo vasej situdcii to nevyuzijete. Co si o tom
myslite?"

Preco: preveri si teba skér nez produkt. 80 % milenidlov vie, ze sa
rozhoduje nielen o cene, ale o tom, ¢€i ti méze déverovat. Veta ,toto -
by som vém neodporucil” dokdze viac nez tri argumenty.

GENERACIA Z

Zvyé€ajne povies: e-mail na osem odsekov a priloha na 12 strén.

Funguije lepsie: video na 60 sekind a jedna veta. ,Tu je to podstatné.
Cena je X. Ak ti to dava zmysel, ozvi sa, odpiSem obratom.”

Preco: rychlost je pre fiu forma reSpektu. 85 % z nej uz pouziva Al pri
rozhodovani o klpe. U Baby Boomers je to 41 %. Kym ty pisSe$S odpoved,
ona si ju uz nasla inde.




NASTROJ, KTORY FUNGUJE
NA VSETKY STYRI
GENEREACIE

Nech mas pred sebou kohokol'vek, je skoro isté, Ze pride namietka.
A vacésinou je to o tom istom.

Ndmietka nie je odmietnutie. Je to test.
Cena nie je problém. Nedostatok dévery ano.

Tri kroky spracovania namietky, ktoré funguji naprie¢ generaciami:

~Rozumiem vém. Pri takomto rozhodnuti je cena podstatnd.”

,Skisme sa na to pozriet aj z druhej strany. Co vds stoji, ak s tym dalsi
rok neurobite nic?"

~Je pre vas lepSie za¢at tento program teraz, alebo od dalSieho
mesiaca?”

A teraz pozor. Generdcie sa neliSia v tom, i ndmietku daija.
LiSia sa v tom, ako ti ju dajd najavo.

Baby Boomer ti ju povie do ocl.

Gen X ti posle e-mail s jednou vecnou otdzkou.
Milenial povie ,ozvem sa” a overi si to u zndmych.
Gen Z ti neodpise.

Iba Baby Boomer ti povie n@mietku priamo do oéi. Gen X,
Milenial aj Gen Z ju schovaju za e-mail, zdvorila frazu alebo
ticho a presne preto ju obchodnici prehliadnu..



CO UROBIT DNES A
AKO DALEJ

N

e Vyber si jedného klienta, ktorého sa ti dlho nedari uzavriet.

e Zisti, do ktorej generdcie patri.

e Vrat sa k poslednému rozhovoru. Nie k tomu, COssi povedal. K tomu,
AKO si to povedal.

e Napi$ mu este dnes jednu vetu. V jeho jazyku, nie v tvojom.

A PRI KAZDOM DALSOM ROZHOVORE PAMATAJ NA JEDNO PRAVIDLO:
HOVOR MENEJ, PYTAJ SA VIAC.

4. AUGUSTA, UTOROK, 19:30, ONLINE, ZDARMA
LETNE INSPIRACIE: Nech robi$ gokolvek, s niektorymi l'udmi sa jednoducho
nedohodnes.

PreCo to niekedy nie je o generdcii, ale o nie€Com, o ma ¢lovek v sebe od
narodenia.

19. NOVEMBRA 2026
NEXT GENERATION Code: Jednodriovy semindr. Cely systém multigenera¢ného
predaja.

OBCHODNIK BUDUCNOSTI NEBUDE TEN,

KTO POZNA NAJVIAC TECHNIK.
ALE TEN, KOMU LUDIA



https://marianbiesik.sk/letne-inspiracie-2026/?utm_source=magnet&utm_medium=pdf&utm_campaign=magnet2&utm_content=magnet2-cta-li3
https://marianbiesik.sk/programy/gen-code/next-generation-code/?utm_source=magnet&utm_medium=pdf&utm_campaign=magnet2&utm_content=magnet2-cta-ngc
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