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Uvod

ESte raz Vam dakujem, Ze ste boli ochotni podelit’ sa o informdciu o stranke s
Vasimi kolegami alebo priatelmi!

KedZe sam robim obchodnu cinnost’ od roku 1998, velmi dobre viem, ¢o to
znamena mat’ dlho otvorené obchodné pripady. Na zaciatku velky zaujem zo
strany zakaznika a potom ako keby to celé vychladlo a zaspalo. Vy ste s tym uz
pomaly ratali, a teraz neviete, ¢o sa deje...

Co urobit? Snazit’ sa nahanat’ klienta do toho, aby sa uz nejako rozhodol? Alebo
to nechat’ tak a vyckavat? Obidva postupy su extrémne a podla mna situacii
nijako nepom6Zzu. Dokonca, ak budeme zdkaznika prilis uhanat, tak defintivne
pred sebou zabuchneme dvere.

Je niekolko spbsobov, ako to urobit’ elegantne. Chcem sa s Vami o ne podelit.
Verim, Ze Vam pomdZzu pohnut’ takéto pripady vpred, alebo sa im dokonca
vyhnut.

Drzim Vam palce v predaji!

Martin Misik
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5 sposobov ako ozZivit' ,,zaspaty"™ obchodny pripad

Je niekolko dévodov, preco sa zakaznik odmlcal a vas obchodny pripad zostal

visiet’ vo vzduchoprazdne. Tu su tie najcastejSie z nich:

e zabudol navas

e niecomu neporozumel, nie je siisty

e zmenili sa jeho priority

e (aka eSte nainé ponuky

e nema peniaze

e uz kupil alebo sa dohodol s inym dodavatelom

e zomrel
Su to dva typy dévodov - tie, ktoré viete ovplyvnit’ a tie, ktoré nie. Anijedenz
dbévodov neznameng, Ze musi byt vSetkému koniec. Len do toho musite trocha
,Stuchnut™.
NajdélezitejSia zasada je:

Nedopustite, aby obchodny pripad prilis dlho lezal bez pohybu!

Nasim ciefom je bud obchodny pripad znovu ozivit, alebo sa dozvediet’ pravy

dbévod odkladania kapy a ukoncit to. Ako na to?
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Sposob ¢.1

Ozvite sa a pripome Nte sa.

MozZno to znie banalne, ale ak pre zakaznika Vasa ponuka nema tu najvyssiu
prioritu, je mozné, Ze na vas zabudol. Nemyslite si, Ze zakaznik mysli na vas
rovnako intenzivne ako vy na neho. Preto sa mu ozvite a pripomerite:

,,Dobry den, tu je Peter Novdk z firmy ABC. V mdji sme spolu hovorili o
rieseni na zvysenie vykonnosti vasej vyrobnej linky. Spominate si? ...

Uz od vtedy presli 3 mesiace, kedy sa vieme v tejto veci posunut dalej?*
alebo

Co mdzem urobit, aby sme sa posunuli dalej?*

Ak zistite, Ze je to eSte aktualne, snazte sa dohodnut’ si znova osobné strenutie.
Hlavne ak ste sa naposledy stretli davnejSie ako pred mesiacom-dvoma. Asi
budete musiet niektoré veci aktualizovat a najlepsie je ,,byt pri tom*. Cim v&&Si
obchod, tym je dblezitejsSi osobny kontakt.

Ak odchadzate od zakaznika a neuzatvorili ste eSte obchod, vzdy si dohodnite
termin, kedy sa k tomu vratite. Pre vas aj pre zakaznika je pevny bod, dokedy
mate urobit’ potrebné kroky, aby ste sa mohli pohnut d'alej. Zaroven sa vyhnete
tomu, aby zakaznik mal pocit, Zze ho uhanate. Ak sa v stanovenom termine nic
neudeje, viete, Ze mate zistovat’, Co sa deje.
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Sposob ¢.2

Dajte vasej ponuke Casové obmedzenie.

Touto formou zakaznikovi naznacite naliehavost rozhodnutia, ak si chce

zachovat’ podmienky, na ktorych ste sa predbezne dohodli. Tyka sa to hlavne
ceny a dodacej lehoty.

,,Dobry den, tu je Peter Novdk z firmy ABC. Pred dvoma tyzdriami som
Vam posielal ponuku na ..... Spominate si? ....Nechcem na vds nijako
naliehat, iba Vdm chcem ozndmit, Ze td ponuka plati uz len do.... (a
zadajte termin).

Co méZem pre vds urobit, aby sme sa posunuli dalej?

Tento spbsob v sebe zahffia aj sp6sob (Cislo 1 — takymto telefondatom sa
zakaznikovi zaroven pripominate.
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Sposob ¢.3

Hop alebo trop!

Tato technika od vas bude vyZzadovat’ naozaj pevny postoj a odhodlanie. Lebo je
to bud alebo alebo. Ak to zakaznik uz po niekolky krat odlozil a zlyhali vSetky
vase dalSie pokusy o ozivenie, nastal ¢as urobit rozhodujuci krok. Uz nemate
totiz Co stratit. Tato technika je velmijednoducha. Zavolate zakaznikovi a
pomenujete situaciu takd, aka je. Povedzte mu, ako to vnimate a nech savamk

tomu vyjadri. Napriklad takto:

,,Pdn Novdk, voldm vam kvéli tej nasej veci. UZ sme boli tri krat
dohodnuti, Ze pridem k vdm pre objedndvku a vZdy ste to zrusili. Vazim si
vds aj moj Cas, preto sa vds chcem na rovinu opytat, ¢i to s nami myslite

vdzne. Mdte eSte zdujem o ten reguldtor alebo nie?

Myslim, Ze po taktomto nieCom vam zdkaznik povie, ¢i bude biznis alebo nie.
NajcastejSim vysledkom tejto techniky je, Ze sa dozviete skutocny dévod
odsuvania. Zakaznici totiz niekedy pouzivaju techniku ,,unavit’ predajcu® na
vycdvanie z obchodného pripadu. MoZno im je neprijemné vas rovno
odmietnut. Tak cakaju, az to sami vzdate. Takze budte pripraveni aj na ,,nie‘.
To je v poriadku. Aj to je uzatvoreny obchodny pripad. Sice nie vo forme
objednavky, ale aspon nebudete dalej plytvat energiou na neperspektivnu vec.
Nechajte si samozrejme otvorené zadné dvierka: ,,Ak sa situdcia zmeni, pdn

Novdk, budem rdd, ak sa na nds znovu obratite.*
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Sposob ¢.4

Postraste predl|zenim dodacej lehoty.

Zavolajte zakaznikovi a upozornite ho, Ze ak sa nerozhodne do stanoveného
terminu, budete musiet’ predizit dodaciu lehotu. Z dévodu naplnenia kapacit.
Ak to od vas chce a zvolil vyckavaciu taktiku, tak tymto ho mbzete rozhybat.

Hlavne ak to potrebuje pomerne rychlo.

,,Pdn Novdk, pévodne sme mali dohodnuty predbezny termin doddvky
na koniec augusta. Dnes je polovica septembra. Ak to neuzavrieme do

10 dni, obdvam sa, Ze sa z dévodu naplnenia vyrobnej kapacity dodacia
lehota predizi o 2 tyZdne. To by sme neradi. Aby sme sa tomu vyhli,

vieme to uzatvorit eSte dnes?‘

Ak termin nedodrzi, naozaj mu dajte dlhsSiu dodaciu lehotu. Inak vas v buduc-

nosti nebude brat’ vazne.
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Sposob ¢.5

Vypytajte zalohu.

Mali ste pri niektorom zakaznikovi pocit, ze vas iba taha za nos? Toto je dobry
spdsob, ako udriet’ klinec po hlavicke. Ak si od zakaznika vypytate zalohu,
urcite sa dozviete, ¢i to mysli s kipou vazne. Ak bude ochotny zlozit aspori
nejaku zalohu, hoci aj symbolickd, je to dobré. Ak sa tomu bude vyhybat), je to

tiez signal.

,,Pdn Novdk, predbezne sme boli dohodnuty minuly mesiac, Ze to
uzavrieme. Zatial sme sa k tomu nedostali a nechcem na vds naliehat. Asi
madte vela inych povinnosti. Aby som Vdm vsak mohol ten reguldtor dalej
drzat, budem od vds potrebovat zloZit' zalohu 10% z ceny. Inak vdm
neviem garantovat, Ze bude na sklade. Takto budete mat’istotu, Ze si ho

moéZete hned odviezt. Poslem vam fakturu na zdalohu?*

Po tomto uz nema kam uhnut. Bud zlozi zalohu, alebo sa dozviete, o je vo
veci. Nebojte sa pytat’ peniaze vopred. Je to dobry test zaujmu zo strany
zakaznika. Staci aj symbolicka suma. Ak sa zakaznik bude vykrucat;, s jeho

zaujmom to asi nie je tak vazne, ako vam tvrdi.
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Ako predist odsGvaniu uzatvorenia obchodu?

Najjednoduchsie je problémom predchadzat. Ak sa biznis nat'ahuje, ani pre vas

ani pre zakaznika to nie je prijemné. Hlavne vam to uSetri vela ¢asu a nervov.

Ak sa tomu chcete vyhnut, tak doporucujem:

sna prvom jednani sa vzdy opytajte zakaznika, dokedy to chce mat’ uzavreté,
«vzdy si dohodnite datum nasledujiceho kroku a dodrzte ho,

«vzdy davajte ponuky s casovym obmedzenim.

Ani toto vam nezarudi, ze sa Ziaden obchod neodsunie. Ale eliminuje ich na
minimum. Ak viete, do kedy to zakaznik chce mat’ uzavreté, viete ho na tom
,chytit“. Ak nedodrzi termin, tak sa ho rovno opytajte, i to je eSte aktuadlne.

Ale ¢asové obmedzenie ponuk by malo vacsinu prace urobit’ za vas.

Verim, Ze ste si niektoru z tychto technik vybrali a hlavne, Ze niektorut z nich

pouzijete v praxi. Lebo bez toho je aj ta najlepsia technika bezcenna.

Specidlnymi technikami, ako si udrzat’ lep$iu kontrolu nad obchodnym
pripadom a ako jednat’s ,,modernym*‘ zakaznikom, sa zaoberam na Sko-

leni: Pokrocilé techniky predaja. Viac info kliknutim sem.
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O autorovi

Martin Misik — profesiondlny konzultant a tréner v oblasti predaja a
komunikacie (od roku 2003).

Som autorom niekolkych Skoliacich a tréningovych programov pre predajcov a
veducich predaja (Ako zvysit’ predaj pomocou pldnovania, Vedenie obchodné-
ho timu, Efektivny predaj v maloobchode, Telefonovanie, Ako posilnit’ predaj v
Case krizy, Pokrocilé techniky predaja a dalsich).

V Cechéch a na Slovensku som doteraz vy3kolil viac ako 7000 obchodnikov (stav
k 2013) a konzultoval som v desiatkach malych a strednych firiem.

Publikujem svoje ¢lanky v odbornych ¢asopisoch (ZISK, ProgressLetter) a na
weboch suvisiacich s predajom a marketingom (akopodnikat.sk, etrend.sk).

Na svojej stranke www.akopredavat.sk pravidelne uverejriujem uzito¢né tipy a

techniky na zvySenie predaja.

DdélezZité upozornenie:

Tento e-book MOZETE preposlat komukolvek, kto by z neho mohol mat Gzitok.
Mézete ho l'ubovolne kopirovat a $irit, v tlaenej alebo elektronickej

podobe,za podmienky, Ze jeho obsah a forma nebudu nijako pozmenené.
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