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O autorovi

Martin MisSik (*1973) — profesionalny konzultant a tréner obchodnych zruénosti,
zakladatel vzdelavacej firmy AKOPREDAVAT.SK, s.r.o.

Z introvertného zadinajuceho predajcu (1998) sa postupne vypracoval na uspesného
obchodnika a popredného skolitela obchodnych zruénosti v Slovenskej republike.

Vdaka viac ako 15-roénym skusenostiam z predaja su jeho Skolenia postavené na
overenych principoch a znalosti mentality slovenského zakaznika.

Techniky a postupy, ktoré prednasa, ma odskudaneé v praxi - vo svojich vlastnych
obchodnych aktivitach dnes dosahuje az 92% uspesnost'...

ysTEMY 20 Od roku 2003 vyskolil uz viac ako 7500 obchod-
a7 P nikov a manazérov predaja, hlavne z menSich

a strednych firiem (stav k 2014).

Ale medzi jeho klientov patrili aj firmy ako
Prva stavebna sporiteltia a.s., DECODOM s.r.o.
1 alebo NAY a.s.

2 ﬁl: ﬁ M.Misik je zakladatelom 1.slovenského blogu
¥/ =

s0 zameranim na predaj (www.akopredavat.sk).
Od roku 2010 na fiom uverejnil uz vySe stoSest-
desiat ¢lankov a tipov na zlepSenie predaja.

Okrem toho publikuje €lanky v odbornych ¢asopi-
soch (Zisk, ProgressLetter, Uspesné podnikatelka),
prednasa pre $tudentov (AIESEC, VSE Praha),
zacinajucich podnikatelov (centrum Connect)

a hostuje na rdbznych vzdelavacich podujatiach
(InnerWinner, Podnikatelské forum BCC).
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Doélezité upozornenie:

Tento e-book MOZETE preposlat komukolvek, kto by z neho mohol mat GZitok.
MobzZete ho lubovolne kopirovat a Sirit, v tlacenej alebo elektronickej podobe,

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

Dakujem, ze ste si stiahli tento e-book!

Ciel obchodnika byva jasny — PREDAT. Nie vzdy to véak prebehne hladko - zakaznici
vas porovnavaju s konkurenciou, niekedy hraju hru na mac¢ku a mys a inokedy vas
sku$aju, kam az sa nechate dotlacit a aku zfavu im date. A niekedy zas rozpravate

s Clovekom, ktory ani nemdze byt zakaznikom a vy v podstate iba stracate €as...

Nikdy dopredu neviete, ako to dopadne. A to je na predaiji vzruSujuce (a niekedy aj
poriadne stresujuce :)

Co rozhoduje o tom, &éi bude vas rozhovor so zakaznikom tspesny alebo nie?

Predaj ako remesilo je staré uz stovky rokov. Niektoré jeho principy platia stale, a nie-
ktoré sa za posledné roky vyrazne zmenili (tak ako sa zmenilo aj obchodné prostredie
a spravanie zakaznikov). Ale o tom piSem inde. Principy, ktoré popisujem v tomto e-
booku, patria medzi tie nad€asové. Platili v devatdesiatych rokoch, ked som zacinal
a platia aj dnes. A som presvedc&eny, Ze budu platit’ stale...

Nemyslim, Zze ve-booku najdete nieco uplne nové. Skér vam chcem znova pripomenut
to, €o je dolezité. V praxi €asto vidim, Ze uvedené principy ¢asto porusuju aj skuseni
obchodnici. A je to Skoda pre obe strany — pre predajcu, aj pre zakaznika. Preto som
napisal tento e-book...

Verim, Ze vam dobre posluzi.

Drzim Vam palce a predaju zdar!

Martin MiSik
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Bud'te prirodzeni.

Obchodny rozhovor, okrem toho, Ze je obchodny, je hlavne rozhovorom dvoch fudi.

Neviem ako vy, ale ja nemam rad, ak je ¢lovek, s ktorym sa rozpravam, prili§ formainy,
strojeny alebo kf¢ovity. Mam pocit, Ze nie€o skryva. Myslim si, Ze aj zakaznik to citi
podobne. Skér akceptujeme fudi, ktori su uvolneni, prirodzeni a tak nejako sami so sebou
"v pohode". Takymto ludom aj ovela viac déverujeme.

V kazdej knihe o predaji sa docCitate, Ze najprv si musite ziskat déveru zakaznika. Alebo,
Ze najprv musite ,predat sam seba“. Ale malokde sa docitate, ako to dosiahnut. Ja pre
vas mam jednu odpoved — najprv majte so zakaznikmi Cisté umysly!

Ano, zagina to vasimi umyslami. Nie vasim oble¢enim, ani reCou tela (ak ste v pohode, o
rec€ tela sa vdbec nemusite starat). Co je vaSou prioritou? Zarobit na zakaznikovi? Alebo
pomdct mu vyriedit nejaku situaciu a byt za to adekvatne odmeneny?

Tomas Bata kedysi povedal:“Zisk nie je cielom, ale vysledkom sluzby!* Ak dokazete dat
zdkaznikove zaujmy pred tie vase, budete déveryhodni. A nemusite to ani hrat...

Zakaznik nie je niekto, nad kym musite zvitazit! Zakaznik je niekto, s kym hladate
spoloénu re€. To su dva uplne rozdielne pohlady.

Preto — vdbec nerieste vysledok! Odosobnite sa od toho, €i zdkaznik kupi alebo nie.

Ak budete stale mysliet na to, ako zakaznika presvedcit, nebudete prirodzeni. Ako by ste
vy vnimali predajcu, ktory neustale mysli na to, ako vas ,dostat*?

Upozornenie — svoj postoj nezmenite zo dha na den. Musite si ho vypestovat. Mne to
trvalo roky. Dnes uz nechodim ,predavat®. Chodim k zdkaznikom zistovat, ¢i najdeme
spoloény dévod na spolupracu alebo nie. Vdaka tomu som na stretnuti uvolneny

a prirodzeny. Viac ako 90% uspesnost v predaji mi dokazuje, Ze je to tak spravne...
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Preverte situaciu.

Nie s kazdym, s kym sa budete rozpravat, bude mozné uzatvorit obchod. MézZe to byt
z niekolkych dévodov. Napriklad:

= vas produkt nepotrebuje,

2 nema peniaze,

2 nemdbze o kupe rozhodnut,

= momentalne ma iné priority a podobne.

Dopredu nikdy neviete, €i u zakaznika nenastal niektory z tychto dévodov. Preto odpo-
ra¢am zistit to ¢o najskdr. Dokonca aj u zakaznikov, ktori sami prejavili zaujem! Viem, Ze
je lakavé vyhoviet zakaznikovi, ktory vas Ziada o ponuku. Ale nie je v8etko zlato, ¢o sa
blyska! Lahko sa mdZe stat, Ze budete plytvat €asom na nespravnom mieste...

Aby zakaznik kupil, musi spifiat vSetky $tyri podmienky: potreba, financie, kompetencia
a nacasovanie. Preto k otazkam, ktoré kladiete zakaznikovi poCas zistovania potrieb,
pridajte aj tieto:

,Kedy to budete potrebovat’?*

LAkym spdésobom to budete financovat?* alebo ,Ratate s tym v rozpocte ?*

»S kym to eSte potrebujete prekonzultovat, kym sa rozhodnete?*

Mbéze sa stat, ze dostanete odpoved, ktora sa vam nebude pacit. Ale €o je pre vas dble —
ZitejSie - uchranit si nadej do poslednej chvile, alebo dozvediet’ sa pravdu?

Verte, je lepSie vratit’ sa z kratSej cesty, ako potom [utovat’ strateny ¢as a zbyto¢nu
namahu. Najma ak ste ich mohli venovat inému zakaznikovi...
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Hl'adajte nakupné motivy.

Aby zakaznik kupil, potrebuje mat dévod. Nazvime to nakupny motiv.

To, ze mu nieCo ponuknete, nestaci! Mrzi ma to, ale ani vy, ani vas produkt nie ste
dostato€nym dévodom na kupu. Nakupny motiv sa totiz musi tykat’ zakaznika...

Preto — kym Cokolvek ponuknete, najprv ngjdite zakaznikov nakupny motiv! Ak Ziaden
nenajdete, ni¢ neponukajte. USetrite si Cas a dalie zbyto¢né odmietnutie.

Existuju dva typy nakupnych motivov. Zakaznik sa chce:

1. zbavit’ problému (nakladov, stresu, bolesti, neistoty, hrozby straty atd’.) alebo

2. nieco ziskat’ (peniaze, prestiz, istotu, pohodlie, poteSenie atd'.)

Priklad — mam klienta, ktory vyraba a predava montované domy. Ludia ich kupuju z réz-
nych dévodov. Mladi ludia sa chcu osamostatnit od rodi€ov, niekto chce ist z bytu do
domu, niekto z menSieho do vacsieho, niekto z vac¢sieho do mensSieho (napriklad déchod-
covia), a niekto to berie ako investiciu. Jeden produkt, Styri rdzne nakupné motivy...

Aké nakupné motivy maju vasi zakaznici?

O €o viac si je zadkaznik vedomy svojho nakupného motivu, o to lahSie mu predate.
Zakaznik sice kupuje produkt, ale v skuto€nosti tym chce dosiahnut nejaky ciel — zbavit
sa problému, alebo ziskat' nejaku vyhodu. A vas produkt je len prostriedok k tomu...

Vac&sina predajcov sa domnieva, ze oni su ti, ktori by zakaznikovi mali ukazat dovody,
preco kupit. V skuto€nosti je to naopak. Motiv musi dat' ,do placu® zakaznik.

Takze nabuduce, az budete hovorit so zakaznikom, najprv zistite, i u neho vébec existuje
nejaky nakupny motiv. Lebo inak nema ani najmensi dévod zaujimat sa o vas produkt.
Lebo - bez nakupného motivu nie je preda;.
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Prezentujte Gzitok, nie vlastnosti.

Ked sa pog&as $koleni pytam predajcov:“Co vietko zékaznikom hovorite o produktoch?",

Casto dostavam odpoved:“Zakladné informacie, hlavné vyhody a cenu®. Hmm, to mi
pripomina prislovie: jeden o voze a druhy o koze...

V predoslom principe sme si povedali, ze zakaznik kupuje kvoli sebe, a nie kvoli
produktu. Tak o ¢om by teda mala byt prezentacia?

Ak je zakaznikov nakupny motiv pri kipe reklamy povedzme zvy$enie znamosti znacky,
asi ho nebude v prvom rade zaujimat’ na akej ulici budi umiestnené jeho billboardy.
Najprv ho bude asi zaujimat, kolko fudi z jeho cielovej skupiny reklamu uvidi a nasledne
ako navrhnuta kampan (aspon odhadom) zvysi znamost jeho znacky. Lebo to je jeho
nakupny motiv, nie reklama samotna...

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

NezataZujte zakaznika detailami bez toho, aby ste mu najprv ukazali, ako ponuknuty
produkt uspokoji jeho potreby. TakZe prezentacia musi zahfiat’ aj zakaznika.

Priklad: ak sa niekto zaujima o va$ uctovnicky softvér preto, lebo ten jeho su€asny

je velmi komplikovany a zdihavo sa s nim pracuje, nevysvetlujte mu operaény systém
ani frekvenciu zalohovania udajov. Najprv mu predvedte, ako jednoducho sa obsluhuje

a odhadnite, kolko €asu pri u€tovani mu vas softvér usetri. A nechajte zdkaznika
predstavit si, €o vSetko mu tato uspora prinesie. AZ potom ma zmysel hovorit’ o detailoch.

Pombcka — vyhoda je o produkte, uzitok je o zakaznikovi.

Cokolvek, ¢o prezentujete, podrobte ,No a?* testu. Ma vas produkt o 20% nizsiu spo-
trebu energie ako konkurencny? Super. No a? Ak vdaka tomu zakaznik uSetri za rok
3.000 €, to uz je trochu ina pesnicka...
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Uzatvarajte!

Uzatvaranie byva €asto nepochopeny pojem. Uzatvarat neznamena iba na zaver pozia-
dat’ zakaznika o objednavku! Aj ked je to dblezity krok v predajnom procese, Cakat’ az na
Jinale“ je zasadna chyba. Pre¢o?

Rozhodnutie kupit’ nie je jedno velké rozhodnutie v zavere obchodného rozhovoru.
Nakupné rozhodnutie sa sklada z niekolkych menSich rozhodnuti, ktoré zakaznik urobi
uz pocas priebehu vasho rozhovoru.

Dalo by sa to prirovnat k levelom v pocitacovej hre. Ak chcete ziskat trofej, musite prejst
cez niekolko levelov hry. Ak niektory z levelov nezvladnete, dalej vas to ,nepusti*.

V predaji musite prejst celkovo cez 5-7 levelov. Povedzme, Ze jednym z nich je najst
na strane zakaznika dostato¢ny nakupny motiv. Ak Ziaden nendjdete, nema zmysel
pokragovat dalej. Dal$i z levelov moze byt ziskanie suhlasu s ponuknutym rie$enim.
Ak sa zakaznik s vasim rieSenim z akéhokolvek dévodu nestotoznil, je Uplne zbytocné
pytat si od neho objednavku. Naopak — musite sa vratit’ o krok spat’ a napravit' to.

Uzatvaranie je skér nieCo ako vystupna kontrola k jednotlivym fazam predaja.

Ziskavanie spatnej vazby. Priebezné meranie ,prevadzkovej teploty“ zakaznika.
Hadaijte, aku spatnu vazbu ziska predajca, ktorého predajny rozhovor je 15-minutovy
monolég? Ziadnu. Potom sa na konci &uduje, Ze zakaznik si to chce edte rozmysliet.
A ani len netusi, v ktorom leveli to ,zamrzlo“...

Ak budete zakaznikovi priebezne klast' uzatvaracie otazky typu:

“Ma pre vas zmysel zaoberat’ sa tym?*
»,Mohlo by to takto podfa vas fungovat?“
,V tejto farbe vam to vyhovuje?

,Viete si predstavit takto to pouzivat’?“

...budete vzdy vediet, na ¢om ste. V principe ¢.2 ,Preverte situaciu“som spoml'pal, ze
vasim ciefom by malo byt dozvediet sa pravdu. Princip ,Uzatvarajte” to iba dopliia...
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Nepresviedcajte!

Hovori sa — kolko ludi, tolko nazorov. Ani predaj nie je vynimkou...

Kazdy z nas ma svoju pravdu a nikto si nechce pripustit, Ze sa myli. Ak sa stretnu
dvaja ludia s réznym nazorom, pravdepodobne sa budu pokusat presvedCit jeden
druhého o svojej pravde. Casto to vidim aj v predaji. Nebolo by na tom ni¢ zlé, keby to
nemalo tak katastroficky dopad na vysledok...

V predaji nejde o to, kto z vas ma pravdu!

Nezabudajte, Ze rozhodnutie zakaznika zavisi jedine od toho, ¢o si mysli ON. Na vaSom
nazore nezalezi, aj ked je pravda dokazatelne na vasej strane. Naucte sa s tym Zit.

Najviac ma mrzi, ked sa predajca so zakaznikom dotahuje o Uplne nepodstatnych
veciach. Zakaznik ma nejaku poznamku a obchodnik ma hned pocit, Ze je to namietka

a Ze ju treba ,zvladat™.
Priklad — zakaznik povie: , To isté som videl vinom obchode a bolo to lacnejsie...*”
Co urobite? Zagnete argumentovat, Ze to nemohlo byt to isté, lebo vy ste jedina
predajna v meste, ktora taky produkt predava? Alebo zacnete vysvetlovat, aké sluzby
navySe poskytujete oproti konkurencii? A ¢o takto...neurobit NIC a pokraCovat dalej?
MoZno sa zakaznik iba robi zaujimavym. Alebo skusa, ako zareagujete. Mozno €aka,
Ze mu date zlavu. To najhorsie, o mdzete urobit, je zacat to hned riedit. Namiesto toho
vyskusajte techniku vykyvania (odrazenia) namietky:

»~Rozumiem. Bude vam to vyhovovat'v tejto farbe, alebo by ste chcel int?*
A podla toho, ako zakaznik zareaguje uvidite, i to vbbec bola namietka.
Poznamka - nebudte prekvapeni, ak sa po pouziti tejto jednoduchej techniky polovica

zakaznikov k svojej ,namietke” vébec nevrati a rozhovor bude pokracovat v pévodnom
smere. Neverite? VyskuSajte!
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Objednavka je iba zaciatok!

Spravili ste obchod, gratulujem! Pravom si vychutnavate vas pocit vitazstva. Ale
nezabudaijte, ze zakaznik vam moze v skutocnosti priniest daleko vySSiu hodnotu, ako
je hodnota jeho prvého nakupu.

Zakaznik sa prave rozhodol. Déveruje vam, vasej firme, veri produktu. Tak pre€o skon-
¢it v najlepSom? To je ako keby ste sa v zacinajucom vztahu po prvej puse s diev€atom
hned rozisli. Berte moment predaja nie ako koniec, ale ako novy zaé€iatok...

Existuju dalSie tri mozZnosti, ako vytazit’ z predaja viac.

Prva moznost je ponuknut’ zakaznikovi doplnkovy tovar alebo sluzbu. NajlepSie nieco,
€o priamo suvisi s pévodnou kupou. Ak si kupil oblek, mozZete ponuknut kosele a via-

zanky. Ak sa rozhodol pre dovolenku, ponuknite cestovné poistenie alebo fakultativhe
vylety. K Zivym kvetom to mézZe byt este pripravok na prediZenie ich Zivotnosti...

Prikladom, ako tato technika funguje v praxi, je siet restauracii McDonald’s. Je to sice
otrepany priklad, ale hodi sa. Obsluha sa vas takmer vzdy opyta, &i si k vaSmu hambur-
geru date aj hranolky alebo napoj. Podla ich prieskumu si az 70% zakaznikov po tejto
otazke kupi nie€o navyse. Preco by ste to nemohli vyuzit' aj vy?

Druh& moznost je vypytat si od zdkaznika odporucania. Nemusi to byt nutne hned po
kupe. Pockajte, kym s produktom ziska vlastnu skusenost. Ak prejavi spokojnost, preco
si nevypytat jeden alebo dva kontakty na ludi, ktori by vas produkt tiez mohli vyuzit?
Odporuc€ania su najjednoduchS$i spdsob, ako si otvorit dvere k dal§im zakaznikom...

Tretia mozZnost je poziadat zakaznikov o hodnotenie spokojnosti. Nechvalte sa sami,
nech to robia za vas spokojni zakaznici! Len ich o to musite poziadat. Nech to napisSu na
papier alebo si to nahrajte na video. Je to vefmi u€inny nastroj, ako zvysit déveryhodnost
a presvedcivost vasich obchodnych prezentacii.

Tieto tri moznosti su doslova ,zlato leziace na zemi*. Priamo alebo nepriamo vedu k dal-
Siemu predaju. Vyuzivajte ich pravidelne a vas obchod porastie takmer sam od seba...
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Na zaver...

Prave ste docitali e-book: 7 principov tspesného predaja. Gratulujem!

Ak ste sa pocas Citania iba utvrdili v tom, Ze sa spominanymi principmi uz riadite, tak
sa teSim spolu s vami! A ak som vas nie¢im indpiroval, teSim sa o to viac!!!

Chcem vas vSak zaroven povzbudit k dalSej praci na sebe. Ak chcete byt skutocny
profesional a dosahovat’ nadpriemerné vysledky, musite sa rozvijat neustale! Nestaci
precitat jeden e-book alebo jednu knihu o predaji za rok. DneSna doba si Ziada ovela
viac. Viem, je to €as a energia navySe. Ale odmena stoji za to — tam na ,Spici“ je ovela
mensia konkurencia.

Na zaver citat od Conrada Hiltona, zakladatela uspesnej siete hotelov:

"Zd4 sa, Ze Uspech Uzko suvisi s aktivitou. Uspesni ludia st stéle v pohybe.
Robia chyby, ale nevzdavaju sa.”

Spolu s panom Hiltonom vam zelam vela uspechov!

/

Martin Misik

Dalsie tipy na zlep$ienie predaja najdete na www.akopredavat.sk.

P.S.1 Ak sa Vam e-book pacil, prepoSlite ho prosim dale;! l

P.S.2 Ak chcete pre vaSich obchodnikov zorganizovat tréning predaja, viac info najdete
kliknutim sem, alebo ma kontaktujte: martin@akopredavat.sk alebo 0905/470 869.
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