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E-book: 13 znakov, ktoré odlisuju najispesnejsich predajcov od tych priemernych a podpriemernych...

Preco prave tychto 13 znakov?

V skutocnosti ma k vytvoreniu tohto e-booku inspiroval jeden kolega z branze.
Na jednej prezentacii hovoril o kvalitach obchodnikov a prave tam mi v hlave skrsla
myslienka: “Co odlisuje Uspesnych obchodnikov od tych menej tspesnych?”

A zacal vznikat tento zoznam...

Ako konzultant a skolitel’ predaja pracujem s obchodnikmi a obchodnymi timami od
roku 2003. Za tie roky som mal moznost osobne spoznat tisicky predajcov a aj ako
veducemu obchodného timu mi rukami preslo uz tiez zopar ludi. Niektori boli Uspesni,

niektori menej. TakZze mal som ¢o porovnavat.

Bral som do Uvahy vela veci, ale nakoniec mi zostalo prave tychto 13 znakov, ktoré mali
vo vacsej alebo mensej miere spolocné vsetci Uspesni obchodnici. Nestretol som sa ani
s jednym, ktorému by niektory z bodov celkom chybal. (Ked ich budete postupne jeden
po druhom prechadzat, vSimnite si, Ze su principialneho charakteru - tykaju sa skor
postojov, osobnostnych ¢ft a pracovnych navykov obchodnika, ako technik predaja. Aj

ked' aj tie su v jednom zo znakov zahrnuté.)

Tento e-book nie je odbornou vedeckou studiou, iba sthrnom méjho osobného
dlhoro¢ného pozorovania. Napriek tomu verim, Ze vam pomdze na ceste k vacSiemu
obchodnému Uspechu. A to je aj ciefom tohto e-booku: ukazat vam, ¢o v praxi

funguje uspesnym obchodnikom. Na vas uz bude, aby ste to okopirovali :)

Dobra sprava - aj ked to mozno nebude l'ahké, na vsetkych z uvedenych znakov

mébzete popracovat’ a zlepsit sa v nich. Do akej miery, to uz bude na vas...
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Poznamka: tento e-book mozete brat iba ako poucné Citanie, alebo aj ako prakticku
prirucku, ktord vdm pomoze dalej sa rozvijat. Pri kazdom z 13 znakov sa mézete
ohodnotit, napriklad znamkou od 1 - 5 ako v Skole (ak si nebudete celkom isti,

aku znamku si mate dat, nechajte sa ohodnotit’ vasim manazérom alebo kolegom).

Na konci vyberte ten znak, v ktorom citite najvacsie rezervy a na hom popracujte.

Takto sa postupne moézete ,pohrat” so vSetkymi bodmi, kde ste si dali horSiu znamku
ako 1 alebo 2. Zalezi od toho, aké naroky budete na seba mat’ A pocas toho pozoruijte,
ako sa z vas stava stale lepsi a lepsi obchodnik. Ved ked' to funguje ostatnym, preco

by nemohlo aj vam?

Budem rad, ak mi priebezne date vediet, ako sa vam to dari a uz teraz sa teSim, ako

vam budem blahozelat’ k vasim vysledkom :)

Pod'me na to!

Martin Misik
autor

4 N

Dolezité upozornenie:

tento e-book mébzete preposlat komukolvek za predpokladuy,
Ze jeho obsah aj forma ostani nezmenené. Kopirovat alebo Sirit’
jeho casti je dovolené iba s vyslovnym suhlasom autora.

- /
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1. Je vnitorne presvedéeny
o tom, co predava...

Nie je to klisé, aj ked' ste to poculi urcite uz aspon 157-krat. Je to velmi dblezité,
pretoze ak vnutorne nie ste presvedceni o prospesnosti a vyhodnosti produktu, ktory

predavate, nikdy ho nebudete dobre predavat’.

Nech budete hovorit’ ¢okolvek, nebude to presvedcivé. Zakaznici budd medzi
riadkami citit, ze produktu neverite a nebudi ho od vas kupovat. Medzi nami - mali

by ste vobec z predaja takéhoto produktu dobry pocit?
Ak chcete nejaky produkt dobre predavat, musite ho najprv ,, predat™ sami sebe:

o Viete aké benefity prindsa produkt zakaznikom?
e Viete v com je lepsi ako podobné konkurencné produkty?
e Viete z coho, kde a ako sa vyrdaba?

e Co o produkte hovoria zékaznici, ktori ho uZ vlastnia a pouzivaju?

Nic ale neprekona to, ked produkt sami pouzivate, alebo si ho aspon vyskusate (ne-

viem si predstavit’ predavat Mercedesy a ani sa v nich nepreviezt':)

A ak je to mozné, vyskusajte si aj konkurenéné produkty, aby ste vedeli porovnat’
rozdiel. Ktomu pridajte spatnu vézbu od spokojnych zakaznikov a vasa istota a

presvedcenie budu neotrasitelné!

Na kolko % ste o vasom produkte presvedéeni VY? ...,
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2. Predaj vnima ako sluzbu
zakaznikovi...

Kazdu pracu mozete vnimat ako spOsob zardbania penazi, alebo aj ako urcité poslanie.
To znamen3, ¢i predavate iba preto, aby ste zarobili, alebo je pre vas doblezité aj to, aby
ste boli pre niekoho prospesni. V tomto pripade pre zékaznika. Nie je zlé chciet

zardbat vela. Ale ak vdm ide iba o to, nieco tomu bude chybat'..

Raz som mal v time obchodnika (predaval rodinné domy), ktory o svojej praci hovoril

takto: ,Ja nepreddvam domy, ja riesim [udom byvanie.” Presne toto madm na mysli.

Ked' dvaja robia to isté, nikdy to nie je to isté. A toto je jeden z rozdielov — o ¢o sa
snazite, ked' komunikujete so zakaznikom. Myslite v prvom rade na vasu proviziu?
Alebo vam najprv zalezi na tom, aby ste zakaznika ¢o najlepsSie usmernili a uspokojili
jeho potreby? Vasa komunikacia to prezradi - zakaznik vyciti, ¢&i vam ide o jeho
spokojnost;, alebo ¢i sa mu snazite za kazdu cenu predat. A podla toho sa zariadi.

Aky das — taky dostanes!
Uspeéni obchodnici nerobia svoju pracu iba pre peniaze, ale aj preto, lebo ich

uspokojuje byt uzitocnymi pre druhych l'udi.

Preco predavate vy? V ¢om vidite zmysel vasej prace?

© Martin Misik, 2016 5 www.akopredavat.sk


http://www.akopredavat.sk/

E-book: 13 znakov, ktoré odlisuju najispesnejsich predajcov od tych priemernych a podpriemernych...

3. Ma girsi prehlad vo svojej
problematike...

Profici-obchodnici si uz ddvno uvedomili, Ze produktové znalosti im k reSpektu a k
Uspechu u zdkaznikov uz zd'aleka nestacia. Ved vietko si lahko najdu na internete.

Akymi vedomostami si teda mdzete pred zakaznikmi ,Splhnat™?

¢ znalost typickych problémov vasej cielovej skupiny - profesionalny
obchodnik pozna zZivot svojich zdkaznikov v oblasti, s ktorou ich produkt suvisi.
Vie Co riesia, ¢im Ziju, po ¢om tuzia a na aké prekazky pri tom narazaju. Preto sa

s nimi dokaze bavit" ako rovny s rovnym, hovori im priamo ,z duse”.

o skusenosti s rieSenim podobnych situacii — kedZe podobné situacie zazil,
vie klientovi vysvetlit’ suvislosti a nasledky, ktoré by mohli vyplyvat z jeho
rozhodnuti. Vie ho upozornit aj na chyby, ktorych sa dopustili ini a dokaze mu

tak usetrit” kopec zbytocnych problémov. Toto si zakaznici velmi cenia.

e znalost konkurenénych produktov a rieSeni — dnesny zdkaznik porovnava.
A pri takom mnozstve alternativ to veru nema l'ahké. Preto oceni, ak mu

obchodnik vie urobit prehl'ad a objektivne porovnanie s inymi moznostami.

e prehlad o trendoch v branzi — zdkaznici radi robia s fud'mi, ktori sleduju

trendy a su v obraze. Maju tak pocit, Ze spolu s nimi budu tiez ,kracat s dobou”.

V ktorych z tychto oblasti si este potrebujete rozsirit vaSe vedomosti?
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4. Nepredava produkt,
ale vysledok...

Profesionalny obchodnik je znalcom nakupnej motivacie a vie, Ze zakaznik v skutocnosti
nekupuje produkty. Produkty su len nezivé veci, ktoré samy osebe nie st tym

skutoénym dévodom, preco zakaznik siahne do penazenky.

Vel'mi dobre vedia, ze zdkaznik v skutoc¢nosti tuzi po vysledku, ktory pouzivanim
produktu ziska. Vo vacsine pripadov tento vysledok znamena zmenu k lepSiemu,

niekedy viditelny, a niekedy len pocitovu.

Napriklad - klient fitness-centra si v skutocnosti nekupuje ¢lenskud kartu, ale viziu toho,
Ze bude mat krajsie a zdravsie telo, bude sa citit’ sexy a zvysi sa jeho sebavedomie.
Alebo Ucastnik mojho obchodnickeho tréningu si nekupuje jeden alebo dva dni
stravené niekde na Skoleni, ale ocakava, ze sa nauci nové techniky a zlepsi svoje

vysledky v predaji.
V znameni toho sa nesie aj komunikéacia Uspesného obchodnika — nehovori ani tak o

produkte, ako o vizii ,lepSej budlicnosti” pre zakaznika a ceste k nej.

Napiste, aké zmeny k lepsSiemu prinasa vas produkt (sluzba) zakaznikom:
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5. Pozna predajny proces
a riadi sa nim...

Uspeény obchodnik vie, Ze bez spolahlivej mapy lahko zide z cesty a riskuje, ze minie
ciel. Preto pri predaji neimprovizuje, ale vedome nasleduje kroky predajného procesu.
Nezalezi na tom, ¢i ten proces od niekoho prevzal, alebo si ho vyvinul sdm, dblezité je,

Ze mu prinasa vysledky.

Vie presne, aky ciel' ma kazdy krok predajného procesu, vie kedy a aj ako ho ma

dosiahnut’.

Ak sa napriklad prave nachadza v kroku ,Prezentacia navrhu riesenia’, vie kedy a komu
ho ma odprezentovat, ¢o a ako povedat a nepovedat, kedy a ako prezentovat cenu,
ako si pytat spatnu vazbu a ¢o by malo nasledovat po skonceni prezentacie.
Uvedomuije si totiz, ze jednotlivé kroky procesu na seba navazuju a ni¢ nenechava na

nahodu.

Mate zadefinované jednotlivé kroky predajného procesu aj ciele, ktoré

potrebujete v kazdom z tychto krokov dosiahnut? Ktoré sa to?
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6. M4 guraz prevziat kontrolu
nad situaciou...

Skusenosti Uspesnych obchodnikov naucili, ze zakaznikova nakupna , cesta” nemusi

byt vzdy prave idealna. Ani pre zakaznika, a uz vébec nie pre obchodnika.

Aky je typicky postup zakaznika, ktory o nieCo prejavi zdujem? Poziada vas o cenovu
ponuku, porovna ju s konkurenénymi a rozhodne sa (najcastejsie podla ceny). Ak nie

ste najlacnejsi, mate vacsinou smolu. A ani zakaznikovi to nezarucuje, Ze sa rozhodne

s wve

Obchodnik-amatér sa necha poslusne viest’ zakaznikom, aj ked  tym casto ide sam proti
sebe. Zakaznik chce vidiet’ prezentaciu? Ide a urobi ju. Chce cenovl ponuku? Posle mu
ju. Profesional chce hrat’ podla svojich pravidiel. Pravidiel, ktoré zvysia pravdepo-
dobnost, Ze zakaznik sa nebude rozhodovat' iba podla ceny. Preto nevéha nad
situdciou prevziat kontrolu. Napriklad - zakaznik vas hned’ Ziada o zaslanie cenovej
ponuky? Ak viete, Ze ju asi nedokaze spravne rozkédovat, nemali by ste mat zabrany
vynutit” si dalSiu komunikaciu alebo osobné stretnutie, kde budete moct zakaznikovi

vsetko vysvetlit.

V ktorej faze predaja citite, Ze sa to zvycajne zacina uberat’ nespravnym smerom?

Aky by mal byt spravny dalsi postup?
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7. Aktivity si planuje vopred
(vzhl'adom na svoje ciele)...

Sami viete, ze zivot nam prinasa do cesty vselico. Nase okolie stale bojuje o kusok ¢asu
z nasho kalendara. Nieco je dolezité, nieco nie je. NieCo nas posuva blizsie k nasim

cielom, a nieco nie. A den ma iba 24 hodin...

Preto si Uspesny obchodnik déva dobry pozor na to, comu venuje svoj Cas. Vie, €o su
jeho priority a aké aktivity mu pomahaju k vysledkom. Prave na tieto aktivity si vopred
vyhradi ¢as a nikomu nedovoli, aby mu do toho zasahoval. Vie, ¢o musi urobit a vopred
si naplanuje kedy to urobi. Takto si dopredu ,vysklada” svoj den z Cinnosti, ktoré su

potrebné k dosiahnutiu jeho ciela.

Vie, ze potrebuje kazdy den hodinu na telefonovanie zdkaznikom? Tak si ju v kalendari

dopredu zarezervuje a jednoducho hodinu telefonuje. Vsetko ostatné ide bokom.

Neriesi Ulohy jednu po druhej tak, ako mu prichadzaju do cesty. Riesi ich podla toho,
ako zapadaju do jeho scendra a nie podla toho, ako urgentne sa tvéria. Je panom

svojho ¢asu a rozhoduje sa, ¢o kedy urobi. A ak treba, niekedy aj povie ,nie”.

Aké aktivity vedu k vasim cielom? A ktoré cinnosti vas najviac oberaji o cas?
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8. Vedie si zaznamy o klientoch
a obchodnych pripadoch...

Nikto nema dokonall pamat. Ani profik. Preto si vedie poctivé zadznamy - ¢i uz formou
$pecidlneho CRM'-softvéru alebo iba oby&ajnou ,papierovou” evidenciou. Uvedomuje

si, Ze informacie maju pre jeho rozhodovanie a predaj kltic¢ovy vyznam.

Ide po mesiaci telefonovat zakaznikovi kvéli nejakej veci? Pozrie do zdznamov a presne

vie, o ¢om naposledy hovorili, na ¢om sa dohodli a ¢o ma byt cielom tohto telefonatu.

Jeho komunikacia s klientmi, dokonca aj po dlhsom case, preto nadvazuje na tu
predoslu a je vzdy k veci. Opytate sa ho na ktoréhokolvek zakaznika alebo obchodny
pripad a vie vdam povedat’ jeho aktualny stav, historiu aj naplanované dalsie kroky.
Naproti tomu obchodnik-amatér zacne rozmyslat’ a snazi sa spomenut si (lebo robit’ si

priebezné zdznamy je pre neho len strata ¢asu).
Na zaklade informacii si Uspesny obchodnik vie efektivne planovat dalSie aktivity so

zakaznikmi. Nevari z vody — ma k dispozicii informacie.

Aku evidenciu o zakaznikoch si vediete vy? Aké informacie by vam este mohli

pomoct’ lepsie manazovat obchodné pripady?

1 CRM - Customer Relationship Management: riadenie vztahov so zakaznikmi
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9. Dba na pripravu...

Profik neimprovizuje, pripravi sa. Ak ho ¢aka obchodna navsteva, vie, kam ide, preco

tam ide, vie ¢o tam chce dosiahnut” a ako to chce dosiahnut. To isté telefonaty.
Preco sa pripravuje?

Ak je pripraveny, vie rozhovor lepsie riadit. Ma k dispozicii informacie, ktoré vie pocas
rozhovoru pouzit'a na ktoré mdze nadviazat. Ma k dispozicii pomocky, ktoré moze
potrebovat’ (viete aky je to hlupy pocit, ak si zabudnete vizitky, alebo ak zakaznik chce
objednat a vy az na stretnuti zistite, Ze sa vam minuli objednavky?) A pripraveny

obchodnik urobi na zakaznika urcite ovela lepsi dojem, Co situacii len a len prospieva.

Priprava sice chce Cas. Ale je to dobra investicia, ktora sa Uspesnym obchodnikom
vracia v podobe efektivnejSich rozhovorov a vyssej Uspesnosti. Hlavne ak na pripravu

vyuzivaju informacie zo svojej zakaznickej evidencie :)

V ¢om by ste mohli zlepsit’ vasu pripravu na obchodné stretnutia a telefonaty?
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10. M4 dostatoéni seba-
disciplinu...

Obchodnicke remeslo je tazka praca a vyzaduje to robit’ aj ¢innosti, ktoré mozno nie su
vzdy prijemné. Alebo predavate sezénne produkty a st obdobia, kedy je toho proste

viac a praca sa vam nakopi. Alebo sa vdm niekedy proste nechce :)

Uspeséni obchodnici urobia vetku robotu, ktoré je potrebna, aj ked na to nemaju
zrovna naladu. Niekedy aj nad rdmec pracovného ¢asu. Urobia to preto, lebo je to

dolezité. Nie preto, lebo to od nich niekto vyzaduje.

Uspesny obchodnik povazuje svoju pracu a svoj region za svoj vlastny ,biznis”. Je to
jeho ihrisko a zalezi iba od neho, aké vysledky dosiahne. Ci prii alebo svieti sinko. V
ziadnej firme to nie je dokonalé, vSade je o zlepSovat. Treba davat ndmety na

zlepsenie, ale treba pracovat’ s tym, ¢o uz mate k dispozicii.

Profesional hlada spésoby, obchodnik-amatér hlada dévody (preco sa neda predat).

Kedy naposledy ste nieco neurobili iba preto, lebo sa vam nechcelo, alebo neslo

prave o prijemnu zalezitost?

© Martin Misik, 2016 13 www.akopredavat.sk


http://www.akopredavat.sk/

E-book: 13 znakov, ktoré odlisuju najispesnejsich predajcov od tych priemernych a podpriemernych...

11. Je vytrvaly...

Vysledky niekedy potrebuju cas. Nie vzdy sa vSetko podari na prvy krat. Profik chape, ze

k Uspechu sa treba dopracovat, a nestane sa to cez noc. Chce to CAS.

Uspesni obchodnici vnimaji prekazky ako prirodzent sucast cesty k ciel'u, nie ako
.prekliatie osudu”. Je to pre nich vyzva a nevzdavaju sa. Uvedomuju si, Ze prave
prekazky im poméahaju zlepsSovat sa a robia ich silnejSimi a schopnejsimi. Chyby berd

ako ,povinnu daf” za napredovanie. Pomocou nich sa u¢ia. PREKAZKY a CHYBY

jednoducho patria k tomu. Otézka je len, ako dlho to vydrzite...

Vytrvalost' a ochota prekonavat prekazky nie je len o motivacii, ako si vacsina ludi
mysli. Suvisi to aj s vaSou vierou, Ze mozete uspiet. Ak totiz niekto ma pocit, Ze ,na to
nema”, alebo ze ,to sa nikdy nepodari”, velmi rychlo sa vzda. Podla jednej Studie o
vasom budicom Uspechu ovela viac vypovie miera vasho optimizmu, ako vas profesny

profil>. Chvalabohu, aj optimizmu sa da naucit :)

Kedy naposledy sa vam nieco nepodarilo? Ako ste si to vniitorne vyhodnotili

a co ste z toho sami pre seba vyvodili?

2 P.Seligman: Nau¢eny optimizmus (Nakladatelstvi Dobrovsky — BETA, 2013)
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12. Pravidelne sa vzdelava...

Uspesni obchodnici si uvedomuju, Ze to ¢o vedia dnes im zajtra uz stacit nebude.
Svet okolo sa vyvija a treba s nim drzat’ krok. Kym profici vedomosti a zrucnosti

povazuju za svoj kapital a zveladuju ich, amatéri povazuju vzdelavanie za stratu Casu.

Chudnutie ani vzdelavanie sa neda robit jednorazovo. Profici sa preto vzdelavaju

priebeZne a nové informaécie aj hned’ aplikuju do praxe.
V ¢om sa vzdelavaju? Vo vietkom, Co patri do vedomostnej vybavy obchodnika:

e znalost produktu, problematiky, konkurencie
e komunika¢né a obchodné zru¢nosti

e planovanie, time-manazment, ...

Ako sa vzdelavaju? Cerpaju z réznych zdrojov - ¢itaja knihy, chodia na $kolenia,
pocuvaju audio - a videonahravky, pozoruju pri praci skisenejsich kolegov a ucia sa od
nich. Uspeéni obchodnici ne¢akaju iba na to, ¢o im poskytne firma — vzdelavaju sa aj po

svojej linii. Zistili, ze investicia do seba je pre nich ta najvynosnejsia investicia.

Ak by ste sa vzdelavali iba 1 hodinu tyzdenne, za rok je to 50 hodin. To je 6 dni novych

informacii — sposobilo by to rozdiel vo vasich schopnostiach?

V ¢om ste sa vzdelavali naposledy a ¢o planujete najblizsie?

NBPOSIEAY: ..ottt ee ettt sess s s ss st sess et

NQJOIZSIE: oottt
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13. Predaj ho bavi...
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To asi nepotrebuje Ziaden Specialny komentar :)

Aky mate vztah k predaju vy? S akym pocitom chodite rano do prace?
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Na zaver...

Tak, presli ste si zoznam 13 znakov, ktorymi sa najuspesnejsi predajcovia lisia od tych

priemernych a podpriemernych. V ktorych ste sa nasli? A v ktorych ste este objavili

skryté rezervy? Zacnite na nich postupne pracovat’ - sem napiste, ktorym zacnete:

Ak ste predajca:

ak ¢asto dostavate od zakaznikov
namietky na cenu, precitajte si:
Ako postupovat pri obhajobe ceny

Ak vediete obchodny tim:

chcete vycvicit vasich obchod-
nikov v modernych technikach
predaja? Kliknite pre viac info...

Nech sa dari!

Martin Misik

P.S. Ak hl'adéate viac inSpiracie a tipov na zlepsenie predaja, na mojom blogu

Akopredavat.sk najdete vyse 200 ¢lankov na témy: ako telefonovat, ako spravne

klast otazky a viest rozhovor so zakaznikom, ako prezentovat, ako sa odlisit od

konkurencie, ako riesit' namietky, ako uzatvarat' obchody, ako planovat predaj a

ako manazovat obchodny tim. Ano, chcem viac tipov...
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Kto je Martin Misik?

- autor a profesionalny skolitel' predaja

Na zaklade vlastnej obchodnickej praxe (od roku 1998) a studia novych trendov v
predaji vypracoval a vyucuje techniky, ktoré obchodnikom pomahaju lahsie si otvorit’
dvere k novym zakaznikom, presadit’ sa oproti lacnejSej konkurencii a zvysit’ Uspesnost’
pri uzatvarani obchodov.

Patri k najvyhladavanej$im skolitelom obchodnych
zrucnosti na Slovensku - od roku 2003 osobne vyskolil
uz takmer 10.000 obchodnikov a manazérov predaja v
mensich a strednych firméach, hlavne v oblasti B2B
(predaj firemnym zakaznikom).

Je zakladatelom 1.slovenského blogu s tematikou

predaja AkoPredavat.sk, kde od roku 2010 uverejnil

uz vyse 200 clankov s praktickymi tipmi na zlepsenie

predaja, komunikacie s klientmi a manazovania obchodnych timov.

Okrem toho od roku 2011 pravidelne publikuje svoje ¢lanky v manazérskom casopise
Zisk-manazment a obcasne prednéasa aj pre studentov a na forach pre zacinajucich

podnikatelov...

Telefon: 0905/470 869

E-mail: martin@akopredavat.sk

Web: www.akopredavat.sk
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