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Martin Misik - profesionalny konzultant a tréner v oblasti predaja a
komunikacie (od roku 2001).

Autor niekolkych Skoliacich a tréningovych programov pre predajcov a
veducich predaja (Ako uUspesne predavat, Techniky telefonovania, Ako

viest obchodny tim, Ako planovat a dosahovat ciele v predaji, Nizko-
rozpocCtovy marketing a dalsich).

V Cechéach a na Slovensku som vyskolil uZ viac ako 5000 obchodnikov
a konzultoval som v desiatkach malych a strednych firiem.

Publikujem ¢lanky v odbornych casopisoch Zisk, ProgressLetter a na
webovych strankach slvisiacich s predajom a marketingom.

Na stranke www.akopredavat.sk pravidelne uverejiujem uzitocné tipy
a techniky na zvysenie predaja.

Dolezité upozornenie:

Tento e-book MOZETE preposlat’ komukolvek, kto by z neho mohol
mat’ uzitok. Mézete ho 'ubovol'ne kopirovat’ a Sirit’, v tlacenej alebo
elektronickej podobe,za podmienky, ze jeho obsah a forma nebudu

nijako pozmenené.
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Na zaciatok

Vitam vas pri Citani tohto e-booku! Vac¢sina obchodov v dneSnom svete
sa uzatvara na osobnych stretnutiach. Hovorite so zakaznikom a
snazite sa predat. Nie vzdy to vSak prebehne hladko. Zakaznici sa
snazia od vas ziskat ¢o najlepsie podmienky, porovnavaju vas s
konkurenénymi ponukami, niekedy vahaju, inokedy vas skusaju, tlacia
do kuta. Nikdy dopredu neviete, ako to skondi. A to je na predaji
pekné (a niekedy aj stresujuce).

Predaj ako remeslo je staré uz tisice rokov. Niektoré jeho principy stale
platia, a niektoré sa medzicasom zmenili. Co najviac rozhoduje o
tom, Ci bude vas rozhovor so zakaznikom Uspesny alebo nie?

Uvadzanych 7 principov je skor o pristupe ako o tom, ¢o poviete.
Vychadzam zo svojich dlhoronych sklsenosti v predaji. Mal som
moznost spoznat rézne tvare predaja a mohol som porovnavat rézne
pristupy a metddy.

Predkladam vam 7 principov, o ktorych som osobne presvedceny, ze
vyrazne ovplyviuju vysledky v predaji. Medzi jednotlivymi branzami
samozrejme existuju rozdiely, ktoré treba vziat do Uvahy. Ale jeden
fakt je pre vSetkych rovnaky - vzdy jedname s Clovekom. A ten sa za
celé tie roky az tak nezmenil.

Som si isty, ze to nebudu pre vas nové veci. Ale opakovanie je matka
mudrosti. Verim, ze vam tieto informacie dobre poslizia.

Drzim Vam pri tom palce!

/v (’\

Martin Misik
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Bud'te prirodzeni.

Obchodny rozhovor, okrem toho, Ze je obchodny, je hlavne rozhovo-
rom dvoch ludi. Neviem ako vy, ale ja nemam rad, ak je niekto, s kym
sa rozpravam, neprirodzeny, strojeny alebo kréovity. Myslim si, Ze aj
zakaznik to citi podobne. Mame radi oproti sebe ludi, ktori s uvolneni,
prirodzeni a tak nejako sami so sebou "v pohode".

Ak sa obchodnik citi byt na ,druhej strane barikady", jeho postoj tym
bude ovplyvneny. Obchodnik so zédkaznikom suU na jednej lodi. Nestoja
proti sebe. Povazujte obchodny rozhovor za rozhovor so seberovnym
¢lovekom, s ktorym sa snazite najst spolo¢nu re¢. Napokon, dobry
obchod znamena spokojnost na obidvoch stranach.

Aj ked mate pripravenu Struktdru rozhovoru (mali by ste mat), nebud-
te na to prilis upriameny. Zakaznik by nemal vnimat, ze sa s nim
rozpravate podla nejakej sablény. Rozhovor sa ma vyvyjat prirodzene.
Vy len riadite smer, kadial sa chcete uberat.

Vnimajte zakaznika hlavne ako cloveka, nie ako zakaznika!

LahSie sa uvolhite a vas rozhovor bude ovela prirodzenejsi. Zakaznik
nie je niekto, nad kym musite zvitazit. Zakaznik je niekto, s kym sa
chcete dohodnut. To s dva Uplne rozdielne pohlady.

Poznamka - nesnaZzte sa vyzerat ako ,pan dokonaly". Zakaznik to od
vas ani neoCakava. Ak si v nieCom nie ste isti, kludne to priznajte a
nehanbite sa za svoje nedostatky. Prirodzenost nadovsetko!
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Co najskor preverte situaciu.

Nie s kazdym, s kym sa budete rozpravat, uzatvorite obchod. Méze to
byt z niekolkych dévodov. Napriklad:

> momentalne riesi dblezitejsSie veci,

> nema na to peniaze,

> nemodze o tom rozhodnut a podobne.

Dopredu nikdy neviete, €i u zakaznika nenastane niektory z tychto
dévodov. Preto je dobré zistit to ¢o najskor, aby ste zbyto¢ne neplytvali
vasim ¢asom. Pocas zistovania potrieb vacsinou obchodnici preveruju
iba prvé dve polozky - ¢o zdkaznik chce a & mu to vedia ponuknut.

Ale aby zakaznik kapil, musi spifat vSetky podmienky.

Preto k otazkam, ktoré kladiete zdkaznikovi pocas zistovania potrieb,
zaradte aj tieto otazky:

,Kedy najneskér to budete potrebovat?"
,LAkym spésobom to budete financovat?"

,Budete sa rozhodovat iba vy séam, alebo o tom potrebu-
jete este s niekym hovorit?"

Takto ovela skor zistite, aké Sance mate na rychle uzatvorenie
obchodu. Budete sa mdct lepsie rozhodovat, ktorym zékaznikom
venovat prioritnl pozornost a ktorym nie. Niekedy je lepsie vratit sa z
kratSej cesty, ako potom lutovat strateny ¢as a zbyto¢nd namahu.
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Hl'adajte skutocné dovody kupy.

Aby zakaznik kupil, potrebuje dovod. Preto pristupte k ponuke az po
tom, ako ste objavili jeho skutoény dovod. Ten sa mdze lisit od toho,
¢o vam zakaznik hovori. Nie vzdy si zakaznik dokonca je vedomy
svojho skutocného doévodu. Existuju dve skupiny dévodov. Zakaznik sa
chce:

1. zbavit problému (stresu, neistoty, finanénej straty atd’) alebo

2. nieéo ziskat (peniaze, prestiz, istotu, potesenie atd’)

Priklad - ak predavate auta, zakaznici ich kupuju z réznych dévodov.
Mohlo by sa zdat, ze ludia kupuju autd iba na vozenie. Ano,
pravdepodobne sa v nich aj budu vozit. Prec¢o by ale mali chciet VASE
auto? Budul sa v nnom citit bezpecnejsie? Doda im lepsi imidz (preco by
inak ludia kupovali Rolls-Royce)? M6zu v iom zazit rychlu Sportovu
jazdu? USetria vdaka nemu prevadzkové naklady? Lahko sa s nim
parkuje v meste?

Chod'te viac pod povrch a pytajte sa , preco?".

Ak najdete skutocny dbévod, preco zakaznik nieco hlada, viete pre neho
najst lepsie rieSenie. A ¢im je vase rieSenie blizSie k podstate jeho
problému, o to ochotnejsSie zakaznik zaplati cenu, ktoru si vypytate. Aj
toto je dévod, preco by ste sa mali zdkaznika vela pytat.

DalSi priklad - ak niekomu kupujete darcek k sviatku, v skutoCnosti
vam nejde o ten daréek, ale o to, aby ste oslavencovi urobili radost
(alebo aby ste si neurobili trapas, ze ste mu ni¢ nepriniesli :-)

Zakaznik v skuto€nosti nekupuje produkt. V skutoc¢nosti si kupuje
rieSenie na nejaky svoj problém a vas produkt alebo sluzba je len
prostriedok k tomu. Nikdy na to nezabudajte. Vas produkt nepotrebu-
je. Potrebuje vysledok, ktory vdaka nemu ziska. Aky by ten vysledok
mal byt? Chcite vediet skuto¢né motivy a o¢akavania zékaznika.
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Predavajte Gzitok, nie vlastnosti.

V predoslej zasade sme si povedali, ze zakaznik v skutocnosti kupuje
rieSenie nejakého svojho problému, a nie produkt samotny. Preto
tomu musite prispdsobit aj vasu prezentaciu. Devat z desiatich predaj-
cov sa Vo svojej prezentacii venuje iba popisu vlastnosti pontukaného
produktu. Chyba! Devét z desiatich zadkaznikov to vdbec nezaujima.

Zakaznik ma od produktu nejaké svoje oCakavania (ktoré ste si dufam
zistili pri zistovani potrieb a skutoénych dévodov ku kupe). A zaujima
ho, ako jeho oCakavania vas produkt naplni.

Z prezentacie by malo byt jasné hlavne to, ¢o zakaznikovi
produkt prinesie, a nie to, aky je a ako presne funguje.

Samozrejme, aj to treba zdkaznikovi vysvetlit. Ale nie je to to, ¢o ho
presvedci ku kupe.

Priklad — ak predavate Uctovnicky softvér pre malé firmy a vas zakaz-
nik od toho ocakava hlavne jednoduchost, nevysvetlujte mu operac¢ny
systém, na ktorom to bezi, ani mnozstvo uctovnych poloziek, ktoré to
obsahuje. Ukazte mu hlavne, ako jednoducho sa s tym naraba. To ho
presvedci ovela viac, ako podrobny technicky popis.

Naucte sa prezentovat vlastnosti pontikaného produktu v zmysle vy-
hod, ktoré z nich pre zdkaznika plynu. Napriklad: hluénost stroja je 50
decibelov = je to tichy stroj, pri ktorom sa dé v pohode rozpravat a
nebolia vas z toho usi. Alebo: ram je z tvrdeného materialu = odola aj
silnym ndrazom a vydrzi dlhSie.

Pomocka - k vlastnosti, ktor( chcete prezentovat, si polozte otazku ,A
¢o ma byt?" Ta vas navedie na spravnu odpoved. Divajte sa na to
oc¢ami zdkaznika. Co bude mat z tejto vlastnosti? Ako mu bude uzito¢-
na? Vasa prezentdcia takto dostane Uplne iny nadych, ale hlavne,
zakaznikovi bude davat zmysel, preco by si mal vas produkt kupit.
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Pytajte si objednavku.

Prezentacia sama o sebe esSte nerobi obchod. Odhadujem, Ze len 5-
10% zakaznikov je po vasej prezentacii tak odhodlanych kupit, ze si
objednavku od vas vypytaju sami. Ostatni bud( vahat. Mozno im
chyba k rozhodnutiu len jeden maly krok. Ale ak im nepomdzete tento
maly krok urobit, tak mozno nekupia.

Preto necakajte a po prezentacii sa zakaznika hned pytajte, i to chce
(& mozete vypisat objednavku, zabalit tovar a podobne)!

AZ touto otazkou skutocne zacina predaj.

O tomto netreba viac hovorit. Nikdy neskondite rozhovor so zékazni-
kom bez toho, aby ste sa nepokusili uzatvorit obchod. Pretoze jedna z
najcastejsich pricin, preco sa obchod neuzatvori je, ze obchodnik sa ho
ani nepokusi uzatvorit. Nerobte tato chybu, stala by vas vela penazi.
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Nepresviedcajte zakaznika.

Namietky patria k predaju. Tak ako r6zne nazory patria k Zivotu.
Samotna namietka zdkaznika nebyva ten najvacsi problém, najvacsi
problém byva sp6sob, ako s fiou predajca nalozi.

Tato zasada ma docinenia s ludskou podstatou. Ako sa vy citite, ak
vam niekto protireci a presviedc¢a vas?

Priklad - zakaznik v predajni nabytku povie predavacovi: ,Ta obyvac-
kova zostava sa mi zda uz trochu nemoderna." A predavac na to: ,To
sa vam len zd3, je stale ,in" a ludia si ju kupuju.”

Neviem, Ci by ste po takomto vysvetleni predavaca zmenili nazor a
zrazu by ta zostava pre vas bola moderna. Pochybujem. Zapamatajte
si, ze ¢loveku ide viac o to, aby obhajil svoju pravdu, ako ndjst
skuto¢nu pravdu. Je Uplne jedno, aku velkd pravdu mate, tymto
Stylom ju zakaznik (ani nikto iny) neprijme.

Mnohé skoly predaja doporucuju v tejto situacii zakaznikovi argumen-
tovat. (Medzi nami, slovo ,argumentovat" ma svoj zaklad v slove
Largue", ¢o znamena ,hadat sa“.) Ja to nedoporucujem. KedZe o
predaji rozhoduje zdkaznikov ndazor, a nie vas, bolo by dobré zistit si k
jeho nazoru trochu viac.

,Preco si to myslite?" alebo ,A s &im to porovnavate?"
Ak pouzit argument (radsej to nazvime ,vysvetlenie"), tak -

najprv musite vediet, s akym dévodom mate doéinenia.
Na zdkaznikovu namietku je vzdy lepSie reagovat otazkou ako protiar-
gumentom. Protiargumentom situaciu len zbyto¢ne vyhrotite. Otazkou

sa dopracujete k podstate problému. A ak ju poznate, lahsie si s
problémom (namietkou) poradite.
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Predajom to nekoncdi, ale zacina!

Zakaznik v skutoCnosti predstavuje daleko vyssiu hodnotu, ako je
hodnota jeho nakupu alebo objednavky. Urobili ste kus dobrej prace -
predali ste! Viem, Ze je to dobry pocit a mate plné pravo si ho vychut-
nat. Je vSak Skoda skoncit v tomto bode, ak by ste mohli ziskat este
viac. NavySe iba s minimom Usilia navyse. Zakaznik sa prave rozhodol
a tiez sa tesi z kupy. Ak ste to urobili dobre, tesi sa este viac ako vy.
Tak teda nekoncite, ale pokracujte dalej!

Existuji minimalne dve moznosti, ako vytazit
z uspesného obchodného rozhovoru viac.

Prvd moznost je ponuknut zdkaznikovi dalsi tovar alebo sluzbu.
NajlepSie nieCo, ¢o suvisi s jeho prvou kupou. Ak kupil oblek, mozete
ponuknut kosele a viazanky. Ak kupil kapil dovolenku, mdzete ponu-
knut cestovné poistenie, all inclusive alebo fakultativne vylety.

Ak chcete prakticky priklad, ako tato technika funguje, tak zbehnite do
najblizSieho McDonaldu. Som si isty, Zze sa vas oblsuha opyta, ¢i k
vasej porcii chcete aj keCup alebo kavu. (Samotny McDonald s robil
prieskum, kde zistili, ze az 70% opytanych si objednalo aj dalSiu
ponuknutl polozku, aj ked'si ju pred tym neplanovali objednat. Oplati
sa, nie?) Tak to pouzivajte aj vy. Mdzete len ziskat, nemate co stratit.

Druhd moznost je vypytat si od zdkaznika doporucenia. Ak kupil,
pravdepodobne veri tomu, ze bude spokojny. Preco si teda nevypytat
od neho jeden alebo viac kontaktov, ktorym by ste tiez mohli vas
produkt ponuknut? Je to najjednoduchsi spésob, ako si otvorit dvere k
dalSiemu potencidlnemu zakaznikovi. A opat - nemate Co stratit!

Obe tieto moznosti su doslova ,zlato leziace na ceste". Napriek tomu
ich vyuziva iba jeden z desiatich predajcov. Dufam, ze vy uz medzi
nich patrit nebudete.
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Na zaver

Prave ste si precitali 7 principov Uspesného predaja. Ak ste zistili, ze
vSetko uz v praxi robite, tak vam gratulujem! Mozno vas potesSilo
aspon to, ze vam niekto vase metddy znova potvrdil. Ak ste vSak nasli
nieco, kde citite rezervy, urobte s tym nieCo. Vas najvacsi nepriatel je
totiz spokojnost s tym, ¢o je.

Ak ste nasli viac veci, ktoré by ste chceli uviest do Zivota, nerobte to
naraz. Vyberte si vzdy jednu a tU sa naucte pouzivat. AZ potom
prejdite k druhej. Na poradi az tak nezéalezi. Hlavne v tom vytrvaijte,
kym vam to neprinesie vysledky. Na povzbudenie jeden citat od
Conrada Hiltona, zakladatela Uspesnej siete hotelov Hilton:

"Zd4a sa, Ze tspech lzko stvisi s aktivitou. Uspesni l'udia st
stale v pohybe. Robia chyby, ale nevzdavaju sa."

Spolu s panom Hiltonom vam Zeldm vela Uspechov!

Martin MiSik

Otestujte sa!

Ak by ste sa chceli otestovat, ako ste v predaji celkovo
efektivni, mozete tak urobit ,2 mindtovym testom
efektivity". Pre dalsie instrukcie kliknite sem.
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