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Byt Uspesny obchodnik je jednoduché.
Tu je nGvod ako na to

Vela fudi sa rozhodne vyskusat obchod. Vstupia
do nejakého MLM (alebo za¢nu robit obchodného
zastupcu) a dufaju, Ze budud z nich uspesni obchod-
nici a budu zarabat tisice eur.

Po prvych mesiacoch vsSak pride vytriezvenie.
Skutocny prijem vbébec nie je vysoky, vobec nie su
uspesni a mnohi rozmyslaju, ¢i ma zmysel v tejto
praci resp. podnikani pokracovat.

Chcem vas ubezpedit, Ze byt obchodnik je dobra volba a v obchode sa naozaj dosahuju
obrovské prijmy — aj tisice eur mesacne. Ale nedosahuje ich kazdy. Dosahuju ich len ti,
ktori pochopia v ¢com je podstata Uspechu v obchode.

V ¢om je podstata Uspechu

Mam viacero klientov, ktori su Spi¢ka vo svojich firmach a mesacne zarabaju tisice
eur. Ked som jednému z nich polozil otazku “Vdaka ¢omu si uz niekolko rokov najlepsi
obchodnik?” Tak odpoved bola prosta: “Lebo robim”. Nedalo mi to a pytal som sa
dalej:

“Ako to myslis?”.

Autorské prava vyhradené.
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“Martin, jediny dbvod, preco ostatni nezardbaju tak ako ja, je, Ze sa nestretdvaju
s klientami. Ja mdam denne minimdlne tri stretnutia, preto som uspesny. Ked' sa spy-
tas tych neuspesnych tak zistis, Ze nemaju ani jedno stretnutie denne. Ako mézZu byt
uspesni, ked' sa nestretavaju s klientami?”

Ked' sa zamyslite, tak v jeho slovach je obrovska pravda. Lebo ak nemate stretnutia,
tak len tazko niekoho presvedcite, aby si kupil vase produkty a tak len tazko zarobite
(jedine, Ze pouzivate stratégiu FB naruby).

Mozete byt akykolvek vyborny obchodnik, mozZete preditat tisicky knih o predaji
a abslovovat desiatky kurzov o psycholégii predaja, nikdy vsak nebudete Uspesny
obchodnik, pokial sa nebudete denne stretavat s klientami.

Uspech v predaji je prosty — kazdy defi sa stretdvat s klientami.

Plati pravidlo. Cim viac stretnuti s klientami absolvujete, tym viac zarobite a tym lahsie
sa vam bude predavat. Lebo byt v teréne s klientami je najlepsi tréning :) (aj ked samo-
zrejme vzdelavanie sa vam pomoze urychlit vas uspech).

Vyzva

Schvalne! Spytajte sa najlepSieho obchodnika vo vasej firme, s kolkymi klientami
sa stretne mesacne?

Uvidite, Ze nerobi ani pat, ani desat a ani dvadsat stretnuti mesacne. Robi ovela viac
stretnuti, lebo vie, Ze zakladny kamen Uspechu v predaji je stretavat sa s klientami.

Mojim ciefom nie je natierat vdm med okolo Ust a davat vam plané nadeje, Ze bude

Autorské prava vyhradené.
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Uspesny. Pokial nezdvihnete zadok zo stolicky a nezacnete sa stretavat s klientami
denno-denne, tak Uspech v predaji nepride.

Viem, Ze tento c¢lanok nie je ako vacsina clankov na motivacnych weboch.
Je iny — tvrdy. Chcem, aby sa vas to dotklo, niec¢o sa vo vas zmenilo a pomoholo vam
to stat sa skutocne Uspesnym obchodnikom s niekolko tisicovym prijmom (v eurach).
Budem vam drzat palce.

Co rozhodne o vasom uspechu?

To, ¢o vsak rozhodne o vasom Uspechu je to, ¢o urobite po docitani tohto clanku.
Ci nie¢o vo svojom podnikani zmenite alebo budete pracovat tak ako doteraz.
Uspedny obchodnik (alebo obchodnik s potencidlom) by po skonéeni €lanku dvihol
telefén a dohodol si na kazdy den v tyzdni o jedno stretnutie navySe oproti tomu
ako robil doteraz.

AUTOR: Martin Mazar

Autorské prava vyhradené.



v

o

10 NAJLEPSICH

Clankov o predaji

Jedna zdsadnd vec, ktord robia
uspesni podnikatelia. V akomkolvek
biznisel (a nedspesni nerobia)

Uspedni podnikatelia by mali robit asi tisic veci,
aby dosiahli uspech. Niektoré maju na Uspech vacsi
vplyv, iné mensi vplyv.

Ktord vec vSak ma zdsadny vplyv na Uspech?

Obcas pocujem, ako neuspesni ludia hovoria: “On mal S$tastie..V 90. rokoch,
ked niekto zacal podnikat, tak to bolo jednoduché. Vtedy tu ni¢ nebolo, nebola Ziadna
konkurencia... Vtedy sa podnikalo. Dnes je vSetkého vela a najma je silnd konkurencia.
UZ to nie je také jednoduché...”

Avsak otazkou je, preco teda vtedy podnikat nezacali? Odpoved je jednoducha:
lebo vacsina z nich ani nikdy podnikat nezacne, a preto z nich nikdy nebudd Uspesni
podnikatelia.

Preco je to tak?

Uspedni podnikatelia, na rozdiel od tych nelspesnych, vidia prileZitosti a nielenze ich
vidia, ale ich aj vyuZzivaju! Ti neuspesni vidia vacsinou len prekazky. Nachadzaju tisic
dovodov, preco do toho neist.

Autorské prava vyhradené.
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Napriklad v spominanych 90. rokoch nikto nemal skusenosti s podnikanim, nebolo sa
od koho ucit, bola zIa vymozitelnost prava atd... (Uspesni podnikatelia, ¢o zacali v tych
rokoch podnikat, by vedeli o tom rozpravat).

Ale napriek tomu sa do toho pustili. A to je aj jeden z hlavnych dovodov, preco su
z nich dnes Uspedni podnikatelia. Uspedni podnikatelia jednoducho vyuZivaju
prilezitosti, ktoré sa naskytnu.

Aj dnes su prilezitosti

Kazdé obdobie prinasa prilezitosti. Napriklad v sucasnosti su prileZitosti spojené
s internetom. Stale viac ludi vyhladava informdcie na internete a Sikovni podnikatelia
ich vyuzivaju.

Co myslite, pre¢o nepi$em ¢€lanky do odbornych ¢asopisov, ale pis§em ich ZADARMO
na web? Pritom ponuku na pisanie ¢lankov do odborného casopisu (Investor) som
prvykrat dostal pred niekolkymi rokmi.

Lebo internet mi zardba NIEKOLKONASOBNE VIAC.

Kto vyuziva prilezitosti, ktoré prindsa internet

Je zaujimavé sledovat, aki fudia zacinaju pouZivat internet, aby si ulahcili pracu
alebo aby viac zarobili. Zvaésa su to uz ti uspesni podnikatelia alebo obchodnici,
ktori dokazu vycitit prileZitost a chopit sa jej.

Vdaka tomu nielenZe su uspesni, ale aj uspesni vidy budu. Tu je niekolko prikladov

Autorské prava vyhradené.
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uspesnych podnikatelov resp. obchodnikov:

Richard Bartik,

manazér obchodnej skupiny — 4 krat
oceneny ako najlepsi obchodnik na Sloven-
sku, neskor Styrikrat ako najlepsi manazér
na Slovensku. Jednoducho Uspesny podni-
katel.

& 2P

Richard si robi web www.richardbartik.sk, aby si ufahcil naborovanie novych ludi.

Ulohou jeho webu bude docielit, aby sa mu ludia, ktori maju zaujem robit poistovaka,
ozvali sami. Jeho web je zatial tesne pred dokonéenim a v najblizSich tyzdnoch by mal
byt oficidlne spusteny.

Pikoska je, Ze prva pani sa mu ozvala este pred oficidlnym spustenim webu, ked' jeho
web nahodne nasla na internete.

Vladislav Hofrik, Zivotné poistenie pre Vs

Korekine, zodpovedne,

g VUsbee AR Tl L] W W

poistovaci poradca — Dlhorocne jeden
z najlepsSich obchodnikov v Allianz
Slovenskej  poistovni,  clen klubu
prezidenta Allianz Slovenskd poistovna
a uspesny podnikatel.

Vladislav ma stran-

Autorské prava vyhradené.
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ku www.zivotnepoistenieprevas.sk, ktorej ciefom je ziskanie
klientov, ktori potrebuju radu alebo uzatvorit Zivotné poistenie. Je to uz 3/4 roka,
¢o uspesné ziskava klientov z internetu.

Pikoska je, Ze prave v€era mal stretnutie s klientom z webu a podpisal s nim zmluvu
na zZivotné poistenie.

Martin Tesdrek, p

s

realitny maklér — V roku 2012 bol najlep-
Sim realitnym maklérom vo firme Modra

PA S WOHONVTTONT DO DOATAT

pyramida, od roku 2013 ma vlastnu realit- e
] 1 1 i AV N 5 Vstupte ZDARMA
nu agentudru a dnes patri medzi Uspesnych = el g\ i i
. 2 cerdrum E EL"\ Qi ¢ ..uu..:wﬁ. :-T.
podnikatelov. - =]

Martin ma web www.maklerinadoporuceni.cz, ktorého ciefom je ziskavat klientoy,
ktori maju zaujem o sluzby realitného makléra.

Pikoska je, Ze Martin za rok 2013 zarobil vd'aka svojmu webu 750 000 K¢.

Myslienka na zéver

Tymto ¢lankom nechcem povedat, aby ste si vsetci tvorili web stranky, ale to, aby ste

zacali vyuzivat prilezitosti, ktoré sa vam naskytnu. Lebo Uspech prichadza vtedy, ked vyuzZijete
prilezitost, ktord dostanete. Len tak sa aj z vas mozu stat Uspesni podnikatelia.

AUTOR: Martin Mazar

Autorské prava vyhradené.


http://www.zivotnepoistenieprevas.sk
http://www.maklerinadoporuceni.cz
http://www.expertnapredaj.sk/vytvorenie-web-stranky/
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[Kompletnd priruckal]
Ako si napldnovat’ svoju vyplatu
a potom ju qj zarobit' ;)

Viete si predstavit, Ze budete zarabat dva, tri,
Styri alebo desatkrat viac neZz zardbate dnes?
Ak ano, tak je to skvelé, lebo vediet si redlne
predstavit svoj niekolkondsobne vyssi zarobok je
zaklad, aby ste ho raz aj skutocne raz mali.

Napriek tomu len malo ludi ho aj skuto¢ne dosiahne. Inak by sme milionarov stretali
na kazdom kroku.

Kde je teda pes zakopany?

Realita je taka, Ze vela fudi nds kfmi “Zvastami”, ktoré v skutocnosti nefunguju.
Uz ste videli film “Tajomstvo”? Tak urcite viete, Ze si mate vizualizovat svoje predstavy
a oni vam do Zivota pridu.

A teraz sa zamyslite. Poznate vo svojom okoli ¢loveka, ktory si LEN vizualizoval
svoje sny a ZRAZU sa stal bohatym? Ja teda nie a stavim sa, Ze ani vy. Pritom knih
“Tajomstvo” sa na Slovensku a v Cechach predali desattisice. Vo svete su to dokonca
milidny.

Nechapte ma zle. Nechcem tym povedat, Ze “Tajomstvo” nefunguje, ale to, Ze tieto
stratégie typu “Tajomstvo” hovoria “A”, ale nehovoria “B”.

Autorské prava vyhradené.

10



-

10 NAJLEPSICH

Clankov o predaji

Hovoria o tom, Ze veci si treba predstavit, mysliet na ne, vizualizovat (séam to robim),
ale nehovoria o tom, Ze treba byt aj nejako aktivny a ist si za svojim cielom.

Bohutzial, bez toho to nejde!

V tomto ¢lanku vam preto ukaZzem navod ako si nielen predstavit, ale aj ako si napla-
novat svoju OBROVSKU VYPLATU a ako ju aj dosiahnut.

ZAklad Uspechu je...

Predstavte si, Ze chcete ist z Bratislavy s
do Krompéach. Co urobite predtym, ne? J :
vyrazite na cestu? ol ¥

Ak ste este nikdy nesli do Krompach a cestu nepoznate spamati, tak pravdepodobne
si zoberiete autoatlas (alebo navigdciu) a pozriete sa, akd najkratSia cesta tam vedie.
A nasledne pdjdete podla mapy.

Trocha inak povedané, naplanujete si cestu z Bratislavy do Krompach.

Samozrejme planovat nemusite a mozZete si povedat: “Ja som skuseny vodic. Trafim
tam aj bez mapy”. Toto rozhodnutie vSak moze mat za nasledok, Ze cesta do Krompach
sa vam prediZi, lebo nepdjdete najrychlej$ou cestou a koniec koncov vas to bude stat
viac ¢asu a energie (nakladov).

Autorské prava vyhradené.

11
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Preto zdkladom je vZdy planovat!

Plan je to ¢o vam dava istotu, Ze pridete do ciela v ¢o najkratSom c¢ase. Ak este
neplanujete, tak jednoznacne zacnite. Ja na planovanie pouZivam Google Kalendar.
Je zdarma a mam ho NON-STOP pri sebe — v mobile a aj v pocitaci.

Kldcéom su klGcové aktivity

Ked sedim s obchodnikmi a poviem im: “Ukazte mi svoj kalendar”, tak zistujem,
ze 99,9 % z nich robi tu istu chybu! Nemaju v kalendari naplanované klucové aktivity.

Vacsinou v kalendari maju naplanované LEN stretnutia s klientom a nic viac. Stretnu-
tia s klientom nie su vsak jedina klucova aktivita. V praxi obchodnika tych klucovych
aktivit, od ktorych zavisi vasa vyplata (vase provizie), je viac.

Napriklad kfuc¢ova aktivita je telefonovanie klientom a dohadovanie stretnuti, preto
aj toto by malo mat priestor v kalendari. Daldou klt¢ovou aktivitou je vyhladavanie
novych potencialnych klientov. (Navod ako pomocou Facebooku vyhladavat klientov
najdete tu.)

Telefonovanie v kalendari obchodnikov este obc¢as najdem, ale vyhladavanie potenci-
alnych klientov takmer NIKDY!

Pritom hlavny dovod preco ludia v predaji neuspeju je, Ze nemaju komu zavolat,
dohodndt si s nim stretnutie a preto ani komu predavat. Z ich kalendarov sa preto
c¢asom vytratia aj tie planované stretnutia a ich prijem nerastie, ale skor klesa.

Autorské prava vyhradené.

12
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Preto pokial chcete, aby vas prijem rastol, tak zacnite si planovat do kalendara vsetky
kldcové aktivity. U obchodnika to je:

¢ Vyhladavanie novych potencidlnych klientov
e Telefonovanie klientom (dohadovanie stretnuti)
e Stretnutia s klientami

ESte je tu jedna Stvrtd aktivita, ktora by nemala chybat v plane. Je nou vzdelavanie sa.
Vykonavanie aktivit je fajn, ale lepsie je vykonavat ich tak, aby ste mali vyssSiu Uspes-
nost. Nie je totiZ jedno, Ci z troch stretnuti uzatvorite jeden obchod alebo dva obchody.

Obchodnik, ktory dokazZe uzatvorit z troch stretnuti dva obchody zaraba dvakrat viac
ako obchodnik, ktory uzatvori len jeden obchod. A pritom obaja pracuju ROVNAKO!

Vzdelavanie sa v technikach predaja vdm pomoéze, aby ste ¢asom za ten isty ¢as prace
zarobili viac penazi, alebo aby ste pracovali menej a dokonca zarabali viac.

To je inak dovod preco v mojom kalendari nechyba ¢as vyhradeny na vzdeldvanie.
Vzdeldvam sa kazdy den a to isté odporiucam aj vdam. Nemusia to byt hodiny, staci
ked' zaCnete s tym, Ze denne budete venovat 15 minut vzdeldvaniu (moZno neskor
30 minut).

Vidy si vSak vzdeldvanie napldujte do kalenddara a dany cas venujte vzdelavaniu.

Poznajte svoje Cisla

13

Autorské prava vyhradené.



-

10 NAJLEPSICH

Clankov o predaji

Ked viete, aké aktivity su pre vas uspech klucové, mozeme sa pomaly pustit
do planovania a riadenia vasich zarobkov.

Vo svete Uspednych plati jedno pravidlo “Co sa meria, da sa riadit”. Pokial meriate
svoju Uspesnost v predaji a svoj prijem, tak ho mozZete riadit. Ak to budete robit,
tak budete citit, Ze vas prijem z mesiaca na mesiac rastie.

Viem, Ze v tejto chvili to znie trocha abstraktne, tak sa podme pozriet, ¢o by ste mali
merat, aby ste boli Uspesnejsi a zardbali ste viac penazi.

ZAklad je mat’ prehlad:

e kolko ste ziskali novych kontaktov za mesiac (napr. za mesiac ste ziskali
100 novych kontaktov)

e kolko ste urobili telefondatov za mesiac (napr. za mesiac ste urobili
120 telefonatov)

e kolko stretnuti ste realizovali za mesiac (napr. stretli ste sa s 20 klientmi)

e kolko ste uzatvorili obchodov za mesiac (napr. uzatvorili ste 10 obchodov)

¢ kolko ste zarobili za mesiac (zarobili ste 1000 eur)

pozn. vase skutoc¢né ¢isla mozu byt samozrjeme iné, zavisi to od toho, ¢o predavate

Tieto informacie vam posluzia na dve veci — na to, aby ste si dokazali jednoznacne
naplanovat aktivity, ktoré vam pomozu zarobit tolko, kolko chcete a tiez k tomu,
aby ste vedeli v akej oblasti sa vzdelavat.

Ak tieto Cisla nemate, tak hned’ od zajtra si ich zacnite zapisovat (teda pokial chcete
znasobit svoj prijem)

Autorské prava vyhradené.

14
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Hned sa na priklade dozviete, ako ich pouZit na planovanie a zarobenie viac penazi.

Kolko chcete zarobit'?

Ked' uZ poznate svoje Cisla mbzeme pristipit k samotnému planovaniu. Najskor si
odpovedzte na otazku “Kolko chcem zarobit?” a dané Cislo si napiste na papier.

Napriklad minuly mesiac ste zarobili 1000 euro a tento mesiac by ste chceli viac
— 1500 eur (schvdlne som zvolil takéto okruhle ¢iastky, aby sa vam s nimi lepSie ratalo
a pochopili ste princip).

Dobré je si tieZ zodpovedat aj otdzku: “Pre¢o to chcem” alebo “Co spravim s tymi
peniazmi.” Odpoved na tieto otazky bude pre vas motivaciou, ked vam maly Skriatok
na vasom pravom pleci bude hovorit “Kasli na to, ved to nemusis robit :)”

V tejto chvili uz mate plan. Viete, o chcete. Aby sa tento plan pretavil na skuto¢nost
je potrebné si nastavit aktivity, ktoré treba dodrzat.

Je to podobné ako ked' chcete ist z Bratislavy do Kropmach, tak na to, aby ste nezablu-
dili, je dobré si pozriet cez aké mesta by ste mali prechadzat. To isté by ste mali spravit
vy. A o chvilu sa dozviete ako na to.

Autorské prava vyhradené.

15
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Ako nastavit’ aktivity na dosiahnutie
vasho cielového prijmu

NOVE konfiaca™ Ei114]
TELE Fobja'yq 12

Ak poznate zarobok, ktory chcete m"mw 0
dosiahnut a tieZ poznate svoje ¢isla Ukwese tsuodt 10
(kolko ste urobili telefondtov, kolko LBtk ke 1000 @
stretnuti, kolko obchodov a kolko ste zaro-
bili), tak nastavenie aktivit na dosiahnutie
vasho zarobku je velmi jednoduché.

Plh)ovaid weontle w Fepeune _ 10 &

Fora T 180 fhg fip=t wwm)
D
STRETMITA — oo g: Ebnmm - &/ g

. UKIREAE BSURD] AT dmnead;}:ﬁ SRR
Telefondty . D~

V minulom mesiaci (podla prikladu vyssie) ste na to, aby ste zarobili 1000 euro
potrebovali 120 telefonatov. To znamena, ze kazdé jedno vytocenie telefonného Cislo
vam zarobilo 8,33 eura.

Hovorite si, ako som na to prisiel?

Vydelil som vas minulomesacny zarobok poctom telefonatov.

Teda 1000 euro : 120 telefondtov = zarobok na jeden telefondt t. j. 8,33 eura

(bez ohladu na to, Ci je telefonat Uspesny alebo nie). 8,33 eura je zakladné ¢Cislo
od ktorého sa budu nase vypocty odvijat.

Autorské prava vyhradené.
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KedZe vieme, Ze v priemere zarobite 8, 33 eura za jeden telefonat, uz velmi lahko
vyratame kolko telefonatov potrebujete na to, aby ste zarobili 1500 euro. Je to 1500
euro delené 8, 33 eura (1500 euro : 8,33 euro). Vide nam, Ze aby ste zarobili 1500
euro, potrebujete urobit za mesiac 180 telefonatov (1500 euro : 8,33 eura = 180)

Takymto istym spOsob si eSte musite vyratat kolko stretnuti a predajov vam treba na
dosiahnutie tohto zaroboku.

Stretnutia s klientami

1000 euro : 20 stretnuti = 50 euro za jedno stretnutie (bez ohladu na uUspech stretnu-
tia)

1500 euro : 50 euro = 30 stretnuti (na to, aby ste zarobili 1500 euro)

Uzatvorené obchody

1000 euro : 10 uzatvorenych obchodov = 100 euro za uzatvoreny obchod

1500 euro : 100 euro = 15 obchodov (na to, aby ste zarobili 1500 euro)

Nové kontakty na potencidlnych klientov

Na to, aby toto bolo moiné je eSte potrebné ziskat kontakty, na ktoré budete
telefonovat. Je mozné, Ze ich mate, ale na to, aby ste mohli fungovat aj dalsi mesiac,
je potrebné kontakty neustdle zbierat. Minimalne tolko, kolko miniete v danom
mesiaci. V nasom priklade je to 180 novych kontaktov.

Autorské prava vyhradené. 17
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PlGnovanie aktivit do kalendara

V tejto chvili uz viete, ¢o potrebujete urobit na to, aby ste dosiahli Uspech. Viem,
Ze tie Cisla vyzeraju hrozivo. Pozitivne je, Ze mesiac ma 4 tyzdne a 20 pracovnych dni.
Ked'si plan rozdelite na dni, tak zistite, ze toho nie je az tak vela.

Za mesiac musite spravit 180 telefonatov, 30 stretnuti, uzatvorit 15 obchodov
a ziskat 180 novych kontkatov. Denne to teda vychadza Zze musite spravit 9 telefonatov
klientom (bez ohladu na Uspech), 1,5 stretnutia denne a ziskat kontakt na 9 potencial-
nych klientov (aby ste doplnili zasobu novych kontaktov).

UZ to nevyzerad tak hrozivo, ze? :)

Teraz si vezmite kalendar a kazdy pracovny den si naplanujte ¢as, kedy mozZete venovat
stretnutiam s klientom, telefonatom, ziskavaniu novych kontaktov a tiez vzdelavaniu.

Nezabudnite, Ze vsetky tieto aktivity musia byt v didri!

Osobne by som si planoval prvych 10 dni dve stretnutia denne a ku koncu mesiaca
uz len jedno. Je lepsie na zaciatku trocha viac zamakat a potom ku koncu mesiaca
mat pohodicku :)

Na zdver to nojddlezitejsiel

Mat ciel a plan je super, ale to najdolezZitejSie je ho zacat realizovat. TakZe hned po-

Autorské prava vyhradené.
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tom, ako si naplanujete svoju vyplatu, urobte prvy krok a dvihnite telefon a zavolajte
prvym klientom a dohodnite prvé stretnutia.

ESte mam pre vas jednu radu na zaver, vdaka ktorej sa mi dari moje plany dodrzovat.
Ato je:

Zverejnite svoje plany!

AUTOR: Martin Mazar

Autorské prava vyhradené.
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Ako zarobit’ 803 000 € (v hrubom)
vd'aka jednej otdzke...

(0 ako to mbzete vyuzit gj vy)

V tomto ¢lanku vam ukdZem na priklade z praxe,
ako zarobit 803 000 € (v hrubom) vdaka jednej
otazke. Viem, Ze to mozZe zniet neuveritelne, ale je
to tak! Sami sa o chvilu presvedcite.

Mnohé firmy, obchodnici a podnikatelia si l[dmu
hlavu ako zvysit predaj a viac zarobit. Vymyslaju
rozne komplikované a financne ndkladné spo6soby.
Vysledok? Vbébec nie taky, aky by si predstavovali.

%

Pritom priamo pred ocami maju ten najjednoduchsi sposob, ako viac zarobit, ktory
dokonca ani ni¢ nestoji. Podme sa teda nan pozriet a ukazat si, ako zarobit 803 000 €
(v hrubom) vdaka jednej otazke.

Urcite ste to uz zazili...

Uz ste niekedy tankovali benzin na OMV? Ak este nie, ked nabuduce budete potrebo-
vat doplnit benzin, chodte na OMV-ku. Ked pridete k pokladni a budete chciet zaplatit,
pracovnik na opacnej strane sa vas spyta nie¢o v tomto duchu: “Mdame teraz v akcii
2 baliky cukrikov Skittles za vyhodnu cenu. Prosite si?”

Autorské prava vyhradené. 20
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Ak ste ako vacsina ludi, tak pravdepodobne poviete: “Nie, dakujem...”

Asi vas neprekvapi, Ze pracovnici sa toto jednoducho musia pytat. A je to Uplne jasné
preco... Lebo tato jedina otazka dokaze zarobit 803 000 €. Ako je to mozné?

K ¢islam som sa nedostal ndhodou

Ked som naposledy bol na OMV tankovat a poloZili mi tato istl otazku, tiez som
odpovedal ako vacsina ludi, ktori sa zdravo stravuju: “Nie, dakujem...” Ale tym som
neskoncil. Nasledne som polozil niekolko otazok:

“A aj to niekto kupuje?”

“Jasnééé, niektori si to kupia” — odvetil mladik.

“A kolko sa toho preda, tak napriklad zo 100 ks?” — pytam sa dalej.
“Asitak 5 zo 100.”

“Hmm, to nie je vela.” Odvetil som.

Podobnym spdsobom som zistil aj to, kolko klientov denne u nich nakupi :)

Podme teraz spolu zrétat zdrobok (resp. trzby):

Ak cena za tieto dva baliky cukrikov je 1 € a zo 100 klientov predaju piatim,
tak zarobili 5 €. Ak predajnu navstivi v priemere 500 klientov denne, tak za den predaju
25 ks a utfzia 25 £.

Autorské prava vyhradené.
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Benzinové pumpy zvyknu byt otvorené 365 dni v roku. TakZe za rok jedna benzinova
pumpa preda cukriky v hodnote 9 125 €. To uz je slusna Ciastka, ale to nie je vsetko.

Treba povedat, Ze OMV ma 88 pump na Slovensku. To znamen3, Ze ked jedna pumpa
zarobi 9125 €, tak 88 ich zarobi 88 nasobne viac. Co v praxi znamen4, Ze vdaka jednej
otazke OMV utrzi o 803 000 € za rok viac (88 x 9125 € = 803 000), nez keby tuto otazku
predavaci nemuseli klast klientom. *

*Samozrejme vysledok nie je Uplne presny, lebo pouzité ¢isla pochadzaja z prieskumu urobené-
ho na dvoch pumpach. Ostatné pumpy nemusia mat v priemere 500 klientov a predat cukriky

piatim I'udom zo 100. Preto skutocné trzby mozu byt nizsie alebo dokonca vyssie ako 803 000 €.

Ako to vyuzit’ vo vasej praxi

90 % obchodnikov (alebo podnikatelov) sa tesi, ked uzatvoria obchod a zabudaju,
7e PREDAJ KONCI aZ ked klient odide (ti $pickovi vedia, Ze predaj ani vtedy neskondil).
Takto zbytocne prichadzaju o obchody, ktoré je mozné lahko ziskat.

Preto, ak chcete viac predavat bez vynaloZenia vacsej namahy, vidy ked klient povie:
“Ano, chcem to”, poloZte jednu otazku navyse a spytajte sa klienta, & nemd zaujem
o dalsi produkt.

Tak, ako to robia na OMV, na Shell-ke, u McDonalda alebo ako som to robil ja,
ked som predaval obleky. Vidy, ked klient povedal ANO na koelu s kravatou som
povedal: “Inak prisli ndm teraz krasne nové obleky. Ukdazem vam...?” a vidy sa niekto
chytil :) (To bol inak dévod pre¢o som bol TOP obchodnik).

Autorské prava vyhradené.
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Ale ja nerobim v maloobchode...

Viem, ¢o si teraz hovorite: “To je sice pekné,
ale ja nerobim v maloobchode.” Mam pre vas super
spravu, tato technika je pouzitelna v akejkolvek
oblasti, nielen v maloobchode.

Napriklad finan¢ny poradca alebo poistovaci agent,
ktory predal klientovi cestovné poistenie, by nasled-
ne po predaji mohol povedat toto:

“Tak pan Poisteny, v tejto chvili ste zabezpeceny, Ze ak sa vam nieco v zahranici
stane, napriklad choroba alebo uraz, tak za vds poistovna XY uhradi vsetky naklady,
ktoré by ste si inak museli hradit sam. Vas to teda nebude stat ani korunu. Mal by som
na vas teraz este jednu otdzku. Ako ste zabezpeceny, ak by sa takéto nieco stalo doma
na Slovensku? Preplati vam niekto strateny prijem, ked budete na PN-ke?”

Vdaka tejto otazke (resp. dvom otdzkam) je finanény poradca v hre, aby klientovi
predal okrem cestovného poistenia aj Zivotné poistenie — a to uz je iny kSeft :)
Ked' Sikovny financny poradca pomocou tejto otazky vtiahne klienta do rozhovoru,
dokaze predat Zivotné poistenie aj kazdému tretiemu. Ak ste finanény poradca, tak si
zratajte, o to dokaze spravit s vasim prijmom :)

Jedna rada na zaver

Keby som vam mal doporudit jednu predajnu techniku pre zvySenie vasich
predajov, bola by to prave tato. Nestoji Ziadne peniaze, nepotrebujete sa takmer nic
ucit a dokaze niekedy aZ neuveritelne zvysit predaj. Preto chodte do toho a pri nasle-
dujucich predajoch ju pouzite. Uvidite, ako s minimdalnou namahou rastu vase prijmy.

Autorské prava vyhradené. 23
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Vsimnite si komentare pod tymto ¢lankom na Facebooku (obrazok). Najdete tam fudi,
ktori uz tuto techniku pouzili alebo ju pouZzivaju a funguje im.

& Ako zarobif 803 000 € (v hrubom)
- vd'aka jednej otazke (a ako to

' moZete vyuzif aj vy)

V tomto élanku vam ukéZem na priklade z praxe, ako
zarobif 803 000 € (v hrubom) vd'aka jedne] otazke....

WWW.EXPERTNAPREDAL.SK
Dosah ludi: 2.803 Zvyraznit prispevok
Pati sa mi to - Komentovat - Zdielaf I R

i’ Jurajovi Nemamovi, Olige Zacherovej, Ladislavovi Nagymu Majlepdie komentére -
a 15 d'aldim sa to padi.

&> 2 zdielani

Mapiste komentar..

stopercentne funguje (=)
U2 sa mi to nepédi - Odpovedaf - &1 - 11 hod

Ladislav Nagy mdZem potvrdit Ze to funguje, mam to odskisané.
U2 sa mi to nepadi - Odpovedaf - %2 - 18 hod

H Juraj Nemam Ja tomu hovorim dopinkovy predaj (1) tiez mbZem povedat Ze

ﬁ Vincent Bedndr ja tieZ, je to univerzalna moZnost v kafdom type
predaja (L)
UZ sa mi to nepadi - ¢ 1 - 16 hod

F! Odpovedat

Ak uz tuto techniku pouZzivate, tak si sadnite a porozmyslajte, ako tu otazku vylepsit
z hladiska psycholégie predaja. Lebo ak v otdzke pouZijete spravny PSYCHOLOGICKY
STARTER, tak otazka mozZe zarobit niekedy aZ dvoj- a7 trojnasobok.

AUTOR: Martin Mazar

Autorské prava vyhradené.
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Ako prekonat’ strach z telefonovania
(a telefonovanie vnimat’
ako prinos pre vas)

Neradi telefonujete klientom? Vidy, ked mate
vytolit telefénne Cislo klienta, tak sa vam rozbusi
srdce, zovrie hrdlo a vy sa len tazko prinutite k tomu,
aby ste zdvihli telefon. Presne viem, ako sa
citite. Toto isté som prezZival aj ja, ked som zacal robit
obchodnika a mal som obvolavat potencialnych
klientov.

Svoj prvy telefonat som si naplanoval, ze spravim o 10h. Ked nastala 10 hodina,
tak som pristupil k telefénu, chytil som ho do ruky, ale nevytocCil som teleféonne Cislo.
Nemal som na to odvahu, ale nevzdal som sa. Snazil som sa strach v sebe prekonat.
Cas rychlo ubiehal. Zrazu bola 11 hodina, 12 hodina a ja som len beznadejne obiehal
okolo telefénu, ale neodhodlal som sa ho dvihnut.

Kedy som prekonal strach z telefonovania

Zlom nastal o0 13h. Po troch hodinach sebamanipuldcie som nielenze vytukal telefénne
Cislo klienta, ale som ho aj realne vytocil. V tej chvili sa ¢as na chvilu zastavil a ja som
Cakal ako dopadne moj telefonat. Telefon zazvonil jedenkrat, dvakrat, trikrat, Styrikrat
a klient nezdvihal. ,Uf, asi nie je v dosahu,” hovorim si a telefén som zlozil. V tej chvili
mi padol kamen zo srdca, Ze klient nezdvihol :) Sice som neurobil svoj prvy telefonat,
ale bol som rad, Ze som nasiel v sebe odvahu a vytocil som svoje prvé telefonne Cislo.

Autorské prava vyhradené. 25
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Mindtu na to ,Crrrrrn”, telefédn mi zvoni. Pozriem na displej a tam zname
telefénne ¢islo. Cislo klienta, ktorému som pred minuGtou volal a nedovolal som sa.
V tej chvili sa miv hlave spustil mikrodialdg — zdvihnem to, nezdvihnem to, zdvihnem to,
nezdvihnem to, zdvihnem to, nezdvihnem to... Nakoniec som sa rozhodol ho zdvihnut.
A takto som realizoval svoj prvy telefonicky rozhovor s klientom.

Preco som sa rozhodol nakoniec
zavihndt' teleféon?

Uvedomil som si jednu vec. Ked nezdvihnem teleféon, nebudem mat dohodnuté
stretnutia, ked nebudem mat dohodnuté stretnutia, tak sa nestretnem s klientmi,
ked sa nestretnem s klientmi, tak neuzatvorim obchod, ked neuzatvorim obchod,
tak si dobre nezarobim.

Moze to mat dokonca este horsie nasledky, lebo ked neuzatvorim obchod, tak ani
mOj zamestnavatel nezarobi a ked’ m6j zamestnavatel nezarobi, tak nemda dovod ma
zamestnavat, a preto sa moze rozhodnut ma prepustit, ja si mdézem vdaka tomu hladat
novU pracu a mo6j zamestnavatel hladat zamestnanca, ktory bude ochotny telefono-
vat.

Ked som si toto uvedomil, tak som zacal premyslat nad tym, ako docielit, aby som
mal telefonovanie radsej, bol som Uspesnejsi a hlavne pravidelne telefonoval, aby moj
zamestnavatel, ale najma ja som bol spokojnejsi. V tomto videu vdam ukazem techniku,
ktord som pouzival, aby som prekonal strach z telefonovania a telefonoval pravidelne.

AkU techniku na prekonanie strachu
z telefonovania som pouzival?

Autorské prava vyhradené.

26



10 NAJLEPSICH

Clankov o predaji

Pouzival som viaceré techniky, nebudem sa v tomto videu venovat vsetkym, lebo je
toho viac ako na jeden blogovy prispevok. Podrobne sa vsetkym technikdm venujem
vo svojom kurze Telefonovanie Naruby. Ale v tomto videu vam ukazem jednu z mojich
najoblubenejsich technik prekonavania strachu z telefonovania, ktora urcite zaujme
najma pragmatickych fudi.

Mnohi obchodnici beru telefonovanie ako nutné zlo, ale realita je takd, ze je to
nevyhnutnd sucast predaja teda pokial nevyuZivate netradicné spbsoby ziskavania
klientov ako napriklad u¢im v tréningu FB Naruby.

Na to, aby som sa prinutil telefonovat, som sa na telefonovanie snazil nazerat
ako na prinos. Uvedomil som si, Zze kazdy telefonat, ktory spravim, ma posuva
bliZSie k uzatvoreniu zmluvy a ¢im viac telefonatov spravim, tym viac zarobim. V tomto
smere mi velmi pomohla moja manazérka, ktora mi povedala: ,Prerataj si, kolko
zarobis jednym telefonatom. Staci, ked vydelis priemernu proviziu za jeden obchod
poctom telefondtov potrebnych na uzatvorenie tohto obchodu.”

V tom ¢ase moja priemerna provizia za uzatvorenie jedného obchodu bola 1800
korun a na to, aby som uzatvoril jeden obchod som musel zavolat piatim klientom.
Ked som urobil tak, ako mi radila moja manazZérka a predelil som moju priemernu
proviziu po¢tom telefonatov potrebnych na uzatvorenie jedného obchodu, zistil
som, ze zdvihnutim teleféonu a zavolanim jedného klienta, vidy zarabam 360 korun.
Bez ohladu na to, Ci je ten telefonat uspesny alebo nie.

Lebo ked spravim pat telefonatov, tak sa vidy stretnem aspon s jednym klientom,
s ktorym uzatvorim obchod a zarobim v priemere 1800 korun. Toto zistenie ma
natolko motivovalo, Ze kazdy den som si hovoril: ,Kolkym fudom dnes zavolam?
Kolko dnes zarobim telefonovanim? :)“ Zrazu pre mna telefonovanie nebolo nutné zlo,
ale ¢innost, vdaka ktorej zardbam peniaze.

Autorské prava vyhradené.
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Ako si vyratate vy vas telefonicky zarobok?

Podme si teraz ukazat, ako si vy moZete vyratat vas telefonicky zarobok. Najprv
musite zistit akd je vasa priemerna provizia. Ked sa obchodnikov na skoleni spytam,
aka je ich priemerna vyska provizie, tak to vacsinou priblizne vedia. Ak neviete, tak si to
vyratate velmijednoducho. Vezmete si svoju mesacnu vyplatu, ktora vam prisla na ucet
a vydelite ju po¢tom obchodov, ktoré ste uzatvorili. Napriklad:

Za mesiac ste zarobili 1000 € — zamerne davam také okruhle Cislo, aby sa nam lepsie
ratalo. A v mesiaci ste uzatvorili 10 obchodov. Takze tychto 10 obchodov vam zarobilo
1000 €. Teraz na to, aby ste zistili aka je vasa priemerna provizia, musite vydelit vas
mesacny zarobok poctom uzatvorenych obchodov. V nasom pripade je to 1000 € : 10
obchodov = 100 €. Takze sme vyratali, Ze vasa priemerna provizia za uzatvorenie jed-
ného obchodu je 100 €.

Druha vec, ktord musime urobit, aby sme zistili kolko zarabate vytocenim jedného
telefénneho Cisla je, Ze musite poznat vasu osobnu Statistiku Uspesnosti. Moja osobna
Statistika Uspesnosti v tom case (pred 12 rokmi) bola 10 — 6 — 2. To znamen3, Ze som
musel urobit 10 telefonatov na to, aby som sa stretol so Siestimi klientmi a uzatvoril
dva obchody. Pre nas su v tejto chvili podstatné z tohto len dva uUdaje a to pocet
telefonatov a pocet uzatvorenych obchodov. Takze Cisla 10 a 2.

Tato Statistika nam hovori, Ze som potreboval 10 telefonatov na uzatvorenie dvoch
obchodov, teda mi stacilo 5 telefonatov na uzatvorenie jedného obchodu.

No a v tejto chvili, ked uz vieme, aka je vasa priemerna provizia a tiez vieme
kolko telefonatov potrebujete na uzatvorenie jedného obchodu, uz len vydelime vasu
priemernu proviziu priemernym poctom telefonatov na uzatvorenie jedného obchodu
a zistime, kolko zarabate jednym telefonatom. V nasom priklade to je:

Autorské prava vyhradené.
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100 € (teda priemerna provizia) : 5 (priemerny pocet tel. na uzatvorenie jedného
obchodu) =20 €

20 € teda prestavuje Ciastku, ktoru zarobite tym, Ze zdvihnete telefén a zavolate
klientovi, bez ohladu na to, ¢i si s nim dohodnete stretnutie alebo nie.

Toto je jednoduchy spb6sob ako moZete sami seba motivovat k pravidelnému
telefonovaniu a zaroven si uvedomit dolezitost telefonovania klientom. Lebo Uspech
pride len vtedy, pokial budete robit vSetky podstatné cCinnosti. A telefonovanie touto
podstatnou ¢innostou je.

Co rozhoduje o Uspechu v predaiji

V tejto chvili je doblezité ist do akcie. Ak chcete, aby vam tento ¢lanok skutocne
pomohol, tak si idedlne hned' teraz vyratajte kolko zarabate kazdym telefonatom
a dajte si zavazok, kolko zarobite kazdy den telefonovanim.

AUTOR: Martin Mazar

Autorské prava vyhradené.
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Ako o0 100 % zvysit Uspesnost’
telefonovania klientom

Je pondelok, novy tyzdenn a vy viete, Ze opat
musite zdvihnut telefdn, zacat telefonovat a dohod-
nut si niekolko stretnuti. Inak nezarobite.

Telefonovanie nemate radi. Odkladate ho,
lebo vidy sa najde nieco dolezZitejsSie ako dvihnut
telefon a zavolat klientovi.

Presne viem, ako sa citite. Sam som s telefonovanim bojoval. Vidy som nasiel
aspon 1000 dovodov, preco telefonovanie posunut na neskorSiu hodinu, idedlne
na iny den. “Najprv musim odpisat na email” alebo “Aky mam bordel na stole, to si
musim upratat.”, to boli moje klasické vyhovorky. :) Aké su tie vase?

Je paradoxné, ze som odkladal telefonovanie, aj ked som vedel, ze ked nezdvihnem
telefén a nevytocim niekolko klientov, tak jednoducho nezarobim a na druhy mesiac
nebudem mat z ¢oho 7Zit.

Viem, Ze toto isté, ¢o trapilo mna, trapi vela obchodnikov a mozno aj vas. Zistil
som vsak kde je problém. Problém nebol v tom, Ze som mal strach z telefonovania
(aj ked som ho skuto¢ne mal). Problém bol v tom, Ze som nevedel telefonovat. Moje
telefonaty boli vacsinou neuspesné a to bol dovod, preco mi telefonovanie robilo
problémy.

Autorské prava vyhradené.
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Samozrejme, skusal som rézne techniky ako premdct strach z telefonovania. O jednej
piSem v tomto c¢lanku: Ako prekonat strach z telefonovania, ale to, ¢o skutocne
pomohlo bolo, Ze som sa naucil lepsie telefonovat a celkovo som zvysil Uspesnost
svojich telefonatov.

V tomto ¢lanku vam ukazem ako mozete zvysit Uspesnost telefonovania aj vy.

PreCo mdéte nizku Uspesdnost’ telefonovania?

Dévod, preco vacsina obchodnikov ma nizku Uspesnost telefonovania a nasledne
aj strach zdvihnut telefén, nie je v tom, Ze by ste boli nesikovni, nemali na to talent
alebo mali jednoducho smolu, Ze vzdy natrafite na “klienta blbca”. To nie je ten dovod.

Castokrat je dovodom to, 7e ste sa ucili od ¢loveka, ktorému telefonovanie ni¢
nehovori, sam nikdy netelefonoval a napriek tomu to udi. Cudovali by ste sa, kolko
je takych trénerov teoretikov, ktori nevedia, €o je telefonovanie v praxi. Ved' si staci
precitat knizku a hned'je z laika expert...

Ked som pred 13 rokmi zacal robit poistovaka, vtom ¢ase neexistovali Skolenia predaj-
nych zruénosti (teda aspon vo firme pre ktord som pracoval), ale dostal som prirucku,
kde bol ndvod ako telefonovat a predavat. Postupoval som podla neho, ale Uspesny
som nebol :( Mal som velmi nizku Uspesnost dohodnutia stretnutia. Pritom som dodr-
zal postup z prirucky.

Kde bol teda problém? Problém bol v tom, Ze pravdepodobne autor prirucky bol bud’
teoretik, alebo to bol zahrani¢ny tréner, ktory skolil techniky, ktoré funguju v zahranici,
ale nie na Slovensku a v Cechdach. Predsa len sme ind mentalita nez Amici :)

Autorské prava vyhradené.
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Co zafungovalo?

Jednoducho som si sadol spolu s bratom (on bol tiez
poistovak, ale v inej firme nezZ ja), dali sme hlavy
dokopy a napisali svoj prvy skript telefonatu.
Na druhy den sme ho otestovali v praxi. Boli sme
prekvapeni z vysledkov. Jemu fungoval a mne
NIE. On si dohodol dvakrat tolko stretnuti ako ja.
V ¢om bol problém? Tipnite si!

V podstate sme hovorili klientom to isté. Jediné v ¢om sa nasSe telefonovanie liSilo bolo
v nasom mene a v nazve spoloc¢nosti, pre ktord sme pracovali. Prave nazov spolo¢nosti

bola pricina, pre€o sa jemu darilo a mne nie. Moja firma mala v nazve spolocCnosti
slovo “poistoviia”, jeho nie. Ludia zle reagovali prave na toto slovo, preto si on doho-
dol viac stretnuti ako ja. (Nechcem to tolko rozpitvavat, viac sa tomu venujem v ¢lanku
Ako som zdvojnasobil Uspesnost dohodnutia stretnutia.)

Vdaka tomu, Ze som zmenil jedno slovo v teleféne moja Uspesnost telefonovania
sa zvysila 0 100 %!

Na tejto skusenosti, v ktorej sme s bratom pouzivali tie isté skripty telefonatu,
ktoré boli v nieCom odlisSné, som si uvedomil dve veci:

1. Len mala zmena v skripte telefonatu dokaze urobit obrovski zmenu
vo vysledku — v podstate sa nase telefonaty lisili len v jednom slove
(v ndzve firmy) a vdaka tomu si brat dohodol o 100 % viac stretnuti.

2. Pomocou dvoch alternativnych skriptov dokazem zistit, ¢o funguje a €o nie
— v podstate m6zem otestovat, aké slova zvysuju Uspesnost telefonovania
a naopak, ktoré ich znizuju a vdaka tomu zvysit Uspesnost telefonovania
aj 0 100%.

Autorské prava vyhradené. 32
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Od toho okamihu, ako som si toto uvedomil, som zacal veci testovat. Testoval
som ich nielen v case, ked som robil poistovaka, ale aj ked som predaval obleky,
aj ked som mal na starost vzdeldvanie v najvacsej poistovni (tréningy predajnych
zrucnosti a Zivotnych produktov) a testujem aj teraz.

Napriklad tento tyzden testujem slova, ktoré presvedcia viac ludi, aby sa zucastnili
sutaze. Zistil som, Ze fraza “Chcem vyhrat knihu!” presvedéi o 50,21 % viac ludi,
ako fraza “Chcem sa zapojit do sutaze”. Brutdlny rozdiel, ze? (V niektorom z buducich
¢lankov vam na psycholdgii predaja vysvetlim, preco veta “Chcem vyhrat knihu” je
ucinnejsia).

Podobny rozdiel v Uspesnosti dokaze urobit zmena jednej vety v dovode vasho
telefonatu. Preto nie je jedno, ¢o v telefdne poviete!!!

Takéto a podobné testy robim pravidelne. Umoziuju mi zistit, aké dévody telefona-
tov na klienta funguju a aké nie, aké slova klienta v teleféne presvedcia a aké nie,
ako v maloobchodnej predajni vtiahnut klienta do rozhovoru atd’. Testovanie je to,
¢o odliSuje amatérov od profikov a expertov od teoretikov.

Pod'me si teraz ukazat jednoduchy postup ako mbzete zacat testovat vy, aby ste zvysili
Uspesnost telefonovania o0 30 %, 50% alebo 100 %, dohodli si viac stretnuti s klientmi
a vdaka tomu mozno aj prekonali strach z telefonovania.

Ako testovatl vase telefonovanie
(resp. skript telefondtu)

Autorské prava vyhradené.
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1 # Nopiste si dva skripty pre telefonovanie

Na zaciatok testovania je doleZité mat telefonat napisany na papieri (hovori sa tomu
skript). Najskor si napiste jeden a potom druhy. V druhom skripte zmente iba jednu
vec, napr. ak chcete testovat dévody telefonatu, tak zmerite len dovod telefonatu.
Vsetky ostatné Casti ako uvod, oslovenie, predstavenie sa, zvladanie namietok, ukon-
¢enie rozhovoru, musia zostat rovnaké. Ak by ste nieco z tohoto zmenili, mohli by
ste mat skreslené vysledky.

Pamaditajte si, vZdy testujeme len jednu vec.

2 # Spravte 40 telefondtov

Ked mate napisané oba skripty moéZete zacat telefonovat. Najprv urobte 20
telefondtov s prvym skriptom, potom 20 telefonatov s druhym skriptom. Hned'
po skonceni kazdého telefonatu si zapiste do tabulky vysledky a to, ¢i bol telefonat
uspesny, neuspesSny, aké namietky padli, kolko ich bolo a aky ste mali pocit
z ¢loveka na druhej strane. Okrem toho si poznalte aj ¢as telefonovania a dizku
telefondatu. Vsetky tieto udaje vam posluzia pri analyze testovania.

Pamaditajte si, kluc je zapisovat si vysledky po kazdom telefondte.

3# Zanalyzujte vysledky testu telefonovania

Po ukonceni telefonovania si na 10 minut sadnite nad vysledky testu a vyvodte
z toho zavery:

Fungoval nejaky dévod telefondtu lepsie?
Pri ktorom telefonate bolo viac namietok?

Autorské prava vyhradené.
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Aké ndmietky sa opakovali? Kolko ich bolo?
Co ludom vadilo, Ze ddvali ndmietky?
Preco pri druhom dévode neboli namietky?

Jednoducho si klad'te otdzky a hladajte odpovede medzi vysledkami testu telefonova-
nia. Ak vam vyjde niektory z dévodov napr. 0 50 % lepsi ako druhy, tak dalej pouzivajte
ten a pri nasledujucom testovani uz nemusite testovat dovod telefonatu, ale zvladanie
namietok alebo Uvod telefonatu. Ak vam vyjdu zhruba rovnaké vysledky jednotlivych
dovodov telefonatu, tak testujte iné.

V ¢om je rozdiel?

Viem, Ze na prvy pohlad sa to moéZe zdat komplikované, ale verte, Ze nie je.
Ak ste obchodnik, ktory sa obchodom Zivi, tak rone spravite stovky telefonatov
a jediné, ¢o musite spravit navyse, je vidy si zapisat vysledok telefonovania,
vediet, aky dovod telefonatu ste poufZili a raz za ¢as si sadnut a zanalyzovat vysledky,
aby ste sa z toho poucili do buducna.

Je to skutoCne mala casova investicia, ked to porovnate s trapenim a stresom,
ktoré vam dnes prinasa telefonovanie klientom. Vdaka tomu, Ze budete testovat
vasSe telefonaty, budete pracovat efektivnejsie, dohodnete si viac stretnuti (mozno aj
o 100 %) a hlavne sa zbavite stresu z telefonovania. Telefonovanie pre vas bude
beznou rutinou, takou ako je dnes napriklad odosielanie emailov.

TakZe v com je rozdiel? Rozdiel je v pohode s akou vykondvate prdcu ob-

chodnika.

Autorské prava vyhradené.
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Na zaver..Vidy ked vaham, i robit alebo nerobit nieCo navyse, si spomeniem
na jeden vyrok: “Rozdiel medzi UspeSnymi a neldspesSnymi je v tom, Ze Uspesni robia

veci, ktoré neuspesni nevedia alebo sa im robit nechce.” Tak ako? Chcete byt Uspesni
alebo nie?

AUTOR: Martin Mazar

Autorské prava vyhradené.
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Co védm chce klient povedat’
(medzi riadkami), ked vém kladie
ndmietky pri predqji

Ked" chytite do ruky knihu, ktora sa venuje
predajnym technikdam alebo psycholdgii predaja,
tak na zaciatku kapitoly o zvladani namietok sa
Casto docitate, Zze namietky pri predaji su dobré,
lebo su prejavom zaujmu.

Vzdy, ked toto Citam, len sa pousmejem, lebo je to jeden z najvacsich mytov v predaji.

Ludia, ktori tento ndzor obhajuju, ho odovodnuju tym, Ze je to lepsie, ako keby klient
nepovedal ni¢. Ja mam na namietky pri predaji uplne iny nazor, inak sa k nim staviam
a vdaka tomu mam aj iné vysledky.

Co sU to nédmietky

Zacnem tym, o nie su. Namietky pri predaji nie su dobré. Vo svojom Zivote za dobré
povazujem veci, ktorych by som chcel vo svojom Zivote viac. Chcel by som viac zdravia,
Stastia, lasky, penazi, ale nie namietok. Namietok by som chcel ¢im menej, idedlne
Ziadne. Lebo namietky nie su to, ¢o mi robi dobre, ale naopak komplikuju uzatvorenie
obchodu.

Na druhej strane vsak treba povedat, Ze namietky pri predaji nie su dobré, ale su uzi-

Autorské prava vyhradené.
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tocné. Tak ako je to s niektorymi zdravymi jedlami. Nie su moc dobré, ale su zdravé.
(Aj ked dnes uz viem, Ze existuje aj zdravé a chutné jedlo. Vdaka tomu, Ze som preSiel
na takyto druh jedla, som schudol za osem mesiacov 15 kg.)

Preco sU ndmietky pri predaji uzitocné

Pre¢o su namietky pri predaji uZitocnéKed dostanete
od klienta ndmietku pri predaji, vac¢sinou to nie je prejav
zaujmu o vas produkt, ale je to aj spatna vazba na vas
predajny rozhovor. Ked vam klient polozi namietku,
tak vam dava jasne najavo, Ze nieco vo vasom predaj-
nom rozhovore nebolo v poriadku.

Napriklad ked' vam klient v zavere predajného rozhovoru polozi namietku “Poradim sa
s manZelkou.” alebo “Ja si to rozmyslim.”, tak vam tym dava spatnu vazbu, Ze ste zane-
dbali Stvrtu podmienku predaja (nevyvolali ste pocit akutnosti) alebo prvid podmienku
predaja (v klientovych ociach to nema taku hodnotu aku si za to pytate).

Druhy priklad. Ak dostanete od klienta namietku “Ste od nas prilis daleko”,
je to spatna vazba, Ze ste pravdepodobne klientovi zabudli povedat, Ze napriek tomu,
Ze ste od nich vzdialeny 200 km, dodavku robite do 24 hodin od objednania.

Aky to ma zmysel

Aky maju zmysel namietky pri predajiVacsinou sa nestdva, zZe na stretnutie s klientom
ide s vami skusenejsi kolega alebo vas tréner. Preto treba vyuZit potencial, ktory ziska-
vate tym, Ze sa stretavate s klientmi a ti vam formou namietok davaju spatnu vazbu.

Autorské prava vyhradené.
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Sice spatna vazba vo forme namietok od klientov nie je kompletna, lebo klienti vam
nehovoria ako to mate spravit inak, ako napriklad hovorim ja na mojich skoleniach
a tréningoch. Ale aspon viete identifikovat “problém” a od toho je uz len kusok najst
na neho rieSenie.

Pokial je vasim ciefom do buducna vyhnut sa namietkam pri predaji, viac predavat
a zvysit svoj prijem, tak sa po kazdom stretnuti zamyslite a odpovedzte si na tieto tri
otazky:

1. otdzka: Aké ndmietky padli v tomto predajnom rozhovore?
2. otdzka: Co bolo pricinou, Ze som dostal tieto ndmietky?
3. otdzka: Co musim zmenit v predajnom rozhovore, aby som nabudtice

tuto namietku nedostal?

Ak to takto budete robit, tak je len otazka ¢asu, kedy namietky z predajného rozho-
voru vypudite a budu sa objavovat len sporadicky. Je to skvely pocit, ked dokazete
klienta bez zavahania a namietok previest celym predajnym rozhovorom.

Viem, je to nieco navyse, ¢o ste doteraz nerobili. Vychddza to vsak z mojej skusenosti.
Za svoj uspech v zZivote vdacim tomu, Ze bud robim veci, ktoré ludia nevedia alebo sa
im nechcu robit. A toto je jedna z nich.

AUTOR: Martin Mazar

Autorské prava vyhradené.
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3 spdsoby ako ziskat' odporucania
bez toho, aby ste si ich museli pytat
(oriklady z praxe)

Aj vam sa stava, Ze Skolitel, manazér a vas lider vam F o N
dookola opakuju, ako je dolezZité pytat si odporuca- 2
nia, Ze bez toho to nefunguje, Ze bez toho len tazko
vydrzite robit pracu obchodnika dlhodobo. Vy viete,
Ze je na tom kus pravdy.

(. _
Postupne sa vam minaju kontakty na fudi, ktorym moZete zavolat. A pokial tato
situaciu nebudete riesit, tak mbzZete dopadnut tak, ako vam hovoria. Bez klientov.
Bez prace. A bez provizii.

d

Vly by ste si aj odporucania radi pytali, ale ked'je to prijemné asi ako Ziadost o p6Zicku
od vasich rodicov.

Tieto isté pocity pri pytani odporucani maju desiatky, stovky alebo tisicky ludi,
ktori sa Zivia predajom a tlacia ich do toho, aby si pytali od klientov odporucania.
Sam som nebol vynimkou a zaZival som presne toto isté.

Viem, Ze si uvedomujete, Ze ziskavanie novych kontaktov je nevyhnutné, aby ste
na druhy mesiac po “vyplate” mali dostatok penazi na Zivobytie. Preto tuto situdciu
treba riesit. Treba najst iny sposob ako ziskavat dostatok kontaktov na potencidlnych
klientov.

Autorské prava vyhradené.
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Pytanie odporucani, na Stastie, nie je jediny sp6sob ako odporucania ziskat. Ukazem
vam 3 spOsoby ako ziskavat odporucania bez toho, aby ste si ich museli pytat a fudia
ich vdm davali sami.

Na obrazku je len mald ukazka toho, ¢o dokazu tieto tri sp6soby pouzité v praxi.
Na facebooku som dostal takuto spravu od klienta, ktory absolvoval skolenie Predaj
Naruby Premium.

.Ahoj
Fq Martin Mazar
% Ahoj
. mam jednu kamaratku

vaha nad Predajom Naruby

ja ti ju dotuknem do zajtra

Ako ziskat’ odporucania od klienta

Jednoducho, ked zacnete pouzivat tieto 3 sposoby (ktoré si hned ukaZeme),
tak vasi klienti zacnu pracovat pre vas a budu vas odporucat sami bez toho, aby ste ich
o to Ziadali.

1. Spbdsob - NevyloZte vietky tromfy na stdl
Vacésina obchodnikov funguje takto: Pride ku klientovi, vymenuje vsetky vyhody,

poskytne vsetky bonusy, nasfubuje vSetko, ¢o je mozné (Casto aj nemoiné),
len aby predali. A fudia ¢astokrat aj kupia.

Autorské prava vyhradené.
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Pokial vSak chcete, aby vas klienti zacali odporucat sami, treba to urobit trochu liSiacky
:) Vysvetlim to na priklade z praxe.

Som jeden z milovnikov kebabu. Jedavam ho aspon trikrat do tyzdna. Je to pre mna
nie¢o ako zdravsia alternativa McDonaldu :). Minuly tyzden, ked som bol na kebabe
v mojom rodnom meste (v Pezinku), tak som si vS§imol, Ze tuto techniku pouziva
aj miestny Turek.

Jeho predajia casto praska vo Svikoch a nikdy nemda nuddzu o klientov. Jeden
z dévodoy, preco je tomu tak, je, Ze nevyklada vsetky svoje tromfy na stol. Ako to teda
robi?

Ked pride rodinka — manzel, manzelka a dieta do jeho predajne kupit si kebab,
tak vZdy sa prihovéra dietatu. Porozprava sa s nim a nasledne mu ZADARMO daruje
maly dzusik. Rodicia vacésinou chcu dzusik zaplatit, ale on si od nich peniaze nikdy
nevezme a niekolkokrat prizvukuje: “To je zadarmo. To je zadarmo...” Preco to takto
robi?

Lebo vie, Ze ak zakaznik dostane vyssiu hodnotu, nez si kupil (resp. zaplatil), tak bude
0 nom rozpravat svojim znamym. Je to ako ked sa vam podari nieco kupit za velmi
vyhodnu cenu. Vacsinou o tom porozpravate svojim zndmym ako vyhodne ste to
nakupili.

Preto, pokial chcete, aby vas ludia odporucali sami a vy ste si nemuseli odporucania
pytat, dajte vidy ludom nieco navyse. NieCo, ¢o ste im vopred neslubili. Pocitite to
na ich vyssej spokojnosti s vasimi sluzbami a na vacSom pocte odporucani.

Autorské prava vyhradené.
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2. Spbsob - Najporv pomdahajte, potom preddavajte

Ako ziskat odporucaniaV 90-tych rokoch minulého storocia vzniklo pravidlo
“Najprv zaplat, potom dostanes”, ktoré nabadalo obchodnikov, aby klientom nedavali
ni¢ zadarmo, lebo inak si od nich ni¢ nekupia. Treba povedat, Ze v tom obdobi to
fungovalo.

Dnes je vSak situdcia ind, lebo myslenie klientov sa zmenilo a dnes na klientov platia
iné veci. Jedna z tych veci, ktord na nich plati je “najprv pomahaj, potom predavaj”.
Ako to funguje?

@-konzultant

Opat vam to vysvetlim na priklade.
Jeden z mojich klientov, Spickovy
obchodnik — Michal Holkovic — si prave
na tomto zalozil svoju obchodnu prax
a vdaka tomu je uspesSny a patri medzi =
TOP obchodnikov.

ZADARMD

Michal to robi tak, Zze pomdaha klientom, ked sa na nich vykaslu obchodnici, ktori by
sa mali o nich starat, ale z nejakého dévodu to nerobia. Takyto fudia ho ¢asto oslovia
a on im neziStne pomoze. Za to sa mu ¢asto odmenia tym, Ze sa mu ozvu, ked potre-
buju sluzby poistovaka, a tak isto ho odporucaju aj svojim zndmym. A bodaj by nie,
ked im skutocne pomohol, ked' to naozaj potrebovali.

Michal je dobry ¢lovek a skutocne mu ide o klienta. Netusi, ze za stratégiou, ktoru
pouZiva sa skryva TAZKA PSYCHOLOGIA PREDAJA. Aka? To vdm hned vysvetlim.

Autorské prava vyhradené.
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Celé to funguje na PRINCIPE RECIPROCITY. To v praxi znamena, e ak vam da niekto
nie¢o zadarmo, tak podvedome (obcas aj vedome) citite zavazok a chcete to tomu
¢loveku oplatit.

Urcite sa vam uz stalo, Zze vam niekto priniesol z dovolenky ne¢akane maly darcek.
Co sa potom stalo, ked'ste boli na dovolenke vy? Nemali ste nutkanie tomu ¢lovek tie?
kapit maly daréek? Ak ano, tak na vas zafungovala jedna z technik psycholdgie predaja
— princip reciprocity.

Preto ak chcete, aby vam klienti sami volali a odporucali vas svojim znamym,
tak im zacnite najskor pomahat a az potom predavat. NielenZe pomdzete [udom,
ktori to potrebuju, ale nebudete mat ani starosti s tym, komu nasledne predavat.

3. Spdsob - Zvyste si vasu kredibilitu

Ako ziskavat odprucaniaZamysleli ste sa SME 545, e
niekedy, kedy ludia niekoho odporucaju? e S e n e S e e e e e e
Alebo lepsia otazka je: “Kedy ste vy nieko-
ho odporucali?”

Vadsina fudi je ochotna odporucdat niekoho,
ked v ich oCiach je dany Clovek odbornik Tt

v tom Co robi. Odbornikom v ociach klienta

sa stanete vacsinou vtedy, ked mu nie¢o predate (ak by ste v jeho ociach neboli
odbornik, tak by od vas nekupil. Jednoducho na osobnom stretnuti ste ho presvedcili,
Ze ste odbornik a preto od vas kupil).

Autorské prava vyhradené.
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Ale ako docielit, aby vas vac¢sia masa ludi povaZovala za odbornika? Dokonca aj ti
ludia, ktori vas osobne nepoznaju? Odpoved je jednoducha — zvyste si vasu kredibilitu
v oCiach ludi. Ako to dosiahnut si ukdzeme na priklade jedného finan¢ného poradcu.

Ked ste financni sprostredkovatel, tak vas vacSinou ludia moc neodporucaju.
Ked' chcete odporucania, tak si ich jednoducho musite vypytat a pokial nepouzije
pri ich pytani psycholdégiu predaja, tak ich dostanete len velmi malo a ¢astokrat nekva-
litné.

Vsetko sa vSsak moZe zmenit, pokial zacnete publikovat a tym si zvySovat svoju
kredibilitu. Teraz nemam na mysli, aby ste zacali pisat knihu alebo pisat do odbornych
casopisov, ale urobili si web a zacali pisat odborné ¢lanky na tému, v ktorej podnikate
(je to lacné a velmi dostupné). Ludia vas vdaka tomu zacnu vnimat ako experta, sami
vam volat a odporucat vasim znamym — bez toho, aby ste ich o to Ziadali.

Tu je priklad jedného financného sprostredkovatela — Peter Cmorej, ktory toto zacal
robit pred niekolkymi rokmi. ZaloZil si blog na sme.sk, zacal pisat ¢lanky a prispievat
do internetového féra na ako-investovat.sk. Vdaka tomu ho [udia zacali kontaktovat
sami a viac odporucat. Aj vdaka tomu si dnes Uctuje za svoje investicné poradenstvo
70 €/hodina. (Printscreen zo stranky Petra Cmoreja — nizsie)

Cena za moje sluZby je 70 Eur (hodina. v pripade ak bude wysledkom spoluprace sprostredkovanie
akychkolivek finanénych produktov, provizia za sprostredkovanie bude od ceny poradenstva odpoditand. Ak
provizia pokryje celd cenu poradenstva, nie je fakturované ni€ navyie. Za prvé stretnutie, respektive prvd
analyzu Vaiej terajiej situacie, fakturujem vZdy iba jednu hodinu.

Cenu za moje poradenstvo miZete zniZit tak, #e naiej spolofnosti zverite do spravy Vase terajiie poistenia
(poistenie domu, bytu, auta, ..). Okrem istoty, Ze VaZe poistky si v poriadku a pokryvajd skutocne to o od
nich ofakavate, ziskate poradenstvo a podporu v pripade poistnych udalosti alebo inych problémov =
poistnou zmluvou.

Autorské prava vyhradené.
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Ako ziskat’ odporucania

Ak aj vy chcete zacat publikovat, tak si mozete vytvorit web alebo blog napriklad
pomocou:

e E-konzultanta
e Webnode
e WordPressu

Pokial nechcete stale zaZivat tie blbé chvile pri pytani odporucani, ktoré nie su
prijemné ani pre vas, ani pre klientov, tak zacnite robit nieco inak — NARUBY:

1. Dajte vidy klientom nieCo navySe, aby ste prekrocili ich ocakavania
(alebo len slubujte o nieco menej a ddvajte viac).

2. Zacnite fTudom viac pomahat, tak ako to robi Michal Holkovi¢ a oni vam
to vratia.

3. Zalozte si svoj web, napiste prvy ¢lanok a ukazte svetu, Ze ste expert v tom,
Co robite.

Pocitite to na tom, Ze klienti vam zaénu sami volat a sami doporucovat svojich
znamych a priatelov.

AUTOR: Martin Mazar

Autorské prava vyhradené.
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Jednoduchy ndvod ako napisat’
predajny email, ktory zardba

|II
.

“Najtazsie je pre mna napisat predajny emai
Tak tuto vetu pocujem naozaj Casto. Ludia
mi ju hovoria na stretnutiach, piSu do e-mailov
a Zziadaju ma o pomoc.

Rozhodol som sa teda, Ze vam ukazem ako napisat predajny email, ktory zaraba.
Ukazem vam to na konkrétnom priklade z praxe a na psycholégii predaja vam
vysvetlim, preco to funguje.

Jedna z veci, ktoré uc¢im v kurze Predaj Naruby Premium, teda okrem toho ako si
vytvorit Uspednu web stranku, je aj ako napisat predajny email. Cast tohto know-how,
ktoré ucim v kurze, som vytiahol a prezradim vam v tomto ¢lanku.

Skdr, nez napisete prvy predajny email

Skor, nez sa rozhodnete napisat predajny emailViem,
ze skor, nez napiSete predajny email (a skor, nez ho
poslete), vam budu v hlave virit myslienky, ktoré c¢asto
maju zacinajuci obchodnici:

Autorské prava vyhradené.
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“Co povedia moji zndmi (alebo klienti), ked' dostanu predajny email?”
“Nebudu si mysliet, Ze chcem na nich zarobit?”

“Ako zareaguju na tuto ponuku?”

Takéto myslienky su Uplne bezné. V Zivote to chodi tak, Ze ak mate urobit nieco nové
a nezname, tak sa vidy objavi “maly Skriatok”, ktory vam hovori: “Nie, nechod’
do toho” a pombze vam najst 1000 dévodov, preco danu vec neurobit. Jeden z tychto
dovodov pri odoslani prvého predajného emailu je: “Ja by som ho aj poslal, len neviem
ako ho mam napisat”. Teraz budte k sebe Gprimny. Nie je to tak?

Mat pochybnosti nie je ni¢ nezvycajné. Prave naopak. To, Ze mate pochybnosti je
dobré. Svedci to o tom, Ze ste Clovek, ktorému zalezi na svojich znamych, priatefoch
a klientoch. A to je spravne. Lebo len vtedy, ak klient bude na prvom mieste, mdzete
byt Uspesny.

Aby ste zarobili a boli skutoéne uUspesny, musite tieto pochybnosti prekonat,
napisat email a poslat ho svojim potencidlnym klientom. Verte, mnohi klienti vam
budu vdacni.

Prva obchodnicka, ktora si tuto moju radu vzala k srdcu, napisala svoj prvy predajny
email a dosiahla Uspech. Sice nevedela ako na to (a ten email bol skuto¢ne hrozny),
ale napisala ho a ozvali sa 3 klienti.

Email marketing (tak sa odborne hovori predaju cez email) jednoducho funguje.
Pochopil som to v marci 2011, ked som napisal svoj prvy predajny email a poslal
ho na cell databazu potencialnych klientov (v tom case 300 emailovych adries).
Z tych 300 ludi kapili Styria a urobil som obrat cca 40 000 K¢ (presné Cislo si uz nepa-
matam).

Autorské prava vyhradené.
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Dnes, ked uZz viem ako napisat predajny email a mam vacsiu databazu kontaktoy,
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Ked som odoslal svoj posledny predajny email, tak som zarobil 9020 €. V nasledujucich
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odstavcov sa dozviete, ako napisat Ucinny predajny email.

Ako

Najlepsie sa uci na prikladoch, a preto aj Strukturu pisania predajnych emailov vam
odhalim na konkrétnom priklade. Jedna sa o list, ktory posiela jedna z poistovni svoj-
im klientom, aby ich presvedcila ku kupe. List nie je Uplne dokonaly — je tam niekolko

napisat’ predajny email

much, ale presviedcacia Struktura listu je dobre zvladnuta.

Skor nez si list rozoberieme, tak si ho precitajte.

Datum:
Telefon:
Vec:

e ——

0800 122 222
Ponuka Urazoveho poistenia 0s0b vo vozidle

Varena pani (D

gj ked pocet dopravnych nehdd v poslednych rokoch klesa, neustale zaznamenavame zvysujlci sa pocet dopravnych nehod s tragickymi
dasledkami. Statisliky policie za janudr havoria o tom, ze takmer kaZzay ded si vyZiadal jeden ludsky Zvol.

VyuZite jedineénd ponuku, Kiord sme prpravili iba pre Vas a zvySte pocit bezpeéia kazdému, koho prevaZate vo Vasom vozidie!
Uzalvorte si poistenie prostrednicivom tejlo ponuky a ziskajte len teraz zlavu 10%.

Urazové poistenie osdb vo vozidle pomaha finanéne zmiemil nasledky nehody v pripade smrti v dosledku trazu a trvalych nisledkov,
ako napr. nezvratné telesné poSkodenie, Zlomeniny alebo popaleniny.

Uzatvorte & poistenie a ziskale:

* poisterse pre kohokolvek, klo v Ease dopravne] nehody sedi vo vozidie, alebo do vozidla nastupuje pripadne Z neho vystupuje,

* poistnd ochranu vo vySke viac ako 33 000 EUR pre kaZd( osobu vo vozidie a Lo ken za 14 centov na ded,

Uzalvorenie poistenia je jednoduché. Unradie@IRREUR do St ratane) prlozenym ePOUKAZom alebo bankovym prevodom
V pripade bankového prevodu uhradie, prosim, rofné poistné v prospech bankového Ofu & SK34 1100 0000 0026 2274 0600,
BIC: TATRSKBX (2622740600/1100). Nezabudnite ako variabilny symbol uviesl’ &islo ndvihu poisingj zmiuvy - a konslantny
symbol 3558.

Dalsie informacie Vam radi poskytneme na bezplatne] Infolinke 0800 122 222.

S pozdravom,
7 I

f

N

{ 7 @.‘T
Marek Duban, MBA., DiS. Ing. Ladislav Prekop
riaditel odboru riadenia priamych distribuénych kanalov vedici oddelenia klientskych analyz a riadenia kampani
Allianz - Slovenska poistoviia, a. s. Allianz - Slovenska poisiovia, a. s.
Dostojevského rad 4 IE0: 00 151 700 Qlr. sGd Bratiskava I, Obch. register
SK-B15 74 Bratislava I DPH: SK2020374862 Oadiel; Sa, VioZka dislo: 1968
Slovenska repubhika DiC: 2020374862

Autorské prava vyhradené.
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.

Z akych Casti sa skladd Ucinny predajny email

Existuje viac Struktur ako pisat predajné emaily. Vy sa v tomto ¢lanku naudite
tu zakladnu, ktora je fahko pouzitelna a vdaka ktorej hravo napiste svoj prvy predajny
email.

Ked piSete predajny email, tak je dobré, aby sa skladal z tychto 4 krokov:

1 # Definujte problém

Na zaciatku vasho emailu nastolte problém. Je to podobné ako na osobnom
stretnuti pri analyze potrieb, pomocou ktorej zistujete, kde ma klient problém. Vtedy
sa problém odhalujete formou otazok.

V liste alebo v predajnom emaile to nie je mozné, preto musite problém nastolit vy.
MozZete na to vyuZit jednoduché tvrdenie alebo to urobit Sikovne — ako to urobili
v tomto liste — v ktorom sa opreli o oficidlnu Statistiku policie. Oficialna Statistika
vacsinou predstavuje v ociach klienta “autoritu”, preto tvrdeniu skor uveri.

Vazena pani I D,
aj ked pocet dopravnych nehdd v poslednych rokoch klesa, |
désledkami. Statistiky policie za januar havoria o lom, 2e takmer kazdy ded si vwiiadal jeden fudsky Fvat.

VyuZite jedinecnd ponuku, klord sme prigravill iba pre Vas a zvySile pocit bezpedia kaidému, koho prevaiate vo Vasom vozidie!
Uzatvorle si poistenie prosirednictvom tejio ponuky a ziskajte len teraz zfavu 10%.

Vdaka tomu, Ze sa na zacCiatku listu ponorite do problému, ¢asti klientov sa problém
dotkne a budu ochotni predajny email Citat dalej. Je to sposobené tym, ako funguje
ludsky mozog.

Autorské prava vyhradené.
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Vzdy ked mozog rozpozna problém, reflexivne hlada rieSenie. To je napriklad dévod,
preco ked Soférujete a zbadate stat policajné auto, tak jemne stupite na brzdu. Dokon-
ca aj ked neprekracujete rychlost. Robite to aj vy? :)

Za to mo6ze nas mozog, ktory citlivo reaguje na rozpoznané problémy. A to je dévod,
preco by ste sa v Uvode predajnych emailov (ale aj osobnych stretnuti) mali zamerat
na opis problému klienta.

2 # Uk&zte, Ze mate riesenie

Ked poukdzete na klientov problém, je pripraveny prijat riesenie. Preto hned
za definovanim problému nasleduje ndvrh rieSenia. VSimnite si ako to urobili
vo vzorovom emaile. Pokial' mate viac priestoru, tak sa mdzZete viac rozpisat (v liste
toho priestoru vela nemali).

Vyudite jedineénd ponuku, klord sme pripravili ioa pre Vas a zvy$te pocit bezpedia kaidému, koho prevaZate vo VaSom vozidie!
Lzatveste si poistenie prosirednicivom tejlo ponuky a ziskajte len teraz 2lavu 10%.

Urazové poistenie oséb ve vozidle pomaha finanéne zmiemil nasledky nehody v pripade smrii v désledku Urazu a trvalych nasledkov,
ako napr. nezvratné telesné poskodenie, Zlomeniny alebo popaleniny.

Uzatvorle si poisienie a ziskate
* poistenie pre kohokolvek, kio v ase dopravne| nehody sedi vo vozide, alebo do vozidla nastupuje pripadne z neho vystupuie,
» poisinu ochranu vo vySke viac ako 33 000 EUR pre kaZdi esodu vo vozidle a to len Za 14 centov na def

V emaile okrem vyhod poukazte hlavne na uzitok, t. j. ako sa Zivot Cloveka zmeni
potom, €o vyuzije vase produkty alebo sluzby.

3 # Vyvolajte v klientovi pocit akdtnosti

V momente, kedy ste poukdazali na potrebu a zaujali klienta rieSenim, tak mu dajte
dovod, aby kupil ihned. Ukazte, Ze vasa ponuka neplati stale. Urcite to poznate

Autorské prava vyhradené.
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z letdkov, ktoré dostavate z hypermarektov. VZDY, jednoducho VZDY je tam hlaska
“do vypredania zasob” alebo “akcia plati do”. Ja tuto hlasku nazyvam psychologicky
Startér, lebo Startuje v mysli zdkaznika tuzbu vymenit jeho peniaze za vas produkt.

Ked' sa zahladite na list, tak v nom najdete tiez psychologicky Startér. Je to zfava 10 %
resp. zvyhodnend ponuka, ktora plati len do urcitého ¢asu.

VyuZite jedinecnd ponuku, klord sme pripravill ipa pre Vas a zvyste pocit bezpedia kaZdému, koho prevazate vo Vasom vozidie!
Uzalvorte si poislenie prosirednictvom lejlo ponuky a 2isk a'lte len teraz zfavu 10%.

Urazové poistenie osdb vo vozidle poméha finandne zmiemif nasledky nehody v pripade smrti v désledku drazy a trvalych nésledko,
ako napr. nezvratné telesné poskodenie, zZlomeniny alebo popaleniny.

lzatvarte si poistenie a Ziskate:
* poasienie pre kohokolvek, kto v case dopravnej nehiody sedi vo vozidle, alebo do vozidla nastupupe pripadne z neho vystupupe,
+ poisinu ochiranu vo viske viac ako 33 000 EUR pre kaZdl osobu vio vozidle a to ken Za 14 centov na ded.
Uzatvorenie poistenia je jednoduché. lMﬂnwalane] priloZenym ePOUKAZom alebo bankovim prevadom
V' pripade bankoveho prevodu uhradie, prosim, roéné poistne v prospech bankoveho Octw ¢ SK34 1100 0000 0026 2274 0600,
BIC: TATRSKEX (2622740600/1100). Nezabudnile ako variabilny symbol uviest Eislo navihu poistne] zmiuvy SR & konstantny
symbol 3558

Pouzivanie psychologickych Startérov v predajnom emaile (ale aj pri kazdom predaji)
je nevyhnutné. M6zZe za to obmedzeny rozpocet klientov. Pokial psychologicky Startér
nepouzijete, tak je vysoko pravdepodobné, Ze klient minie peniaze u iného obchodni-
ka a vy vyjdete naprazdno. Je to len mala vec, ktora dokaze zazraky.

4 # Povedzte, o ma klient spravit’

V dalSej Casti predajného emailu ukazte klientovi, o ma spravit ako prvy krok,
napr. kliknite na odkaz a vyplite objedndvkovy formular. V ukazkovom liste je to:
“Uhradte XY € do dd.mm.2014 prilozenym ePoukazom...”. Podobne to spravte aj vy,
klientovmu mozgu musite dat jasne vediet, o ma spravit. Ludsky mozog zvacsa plni
prikazy doslovne (ak sa rozhodne ich splnit).

Autorské prava vyhradené.
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Toto boli 4 kroky ako napisat predajny email.

Ak vas trapi nedostatok klientov a uZz nechcete mat stres, kolko budici mesiac
zarobite, zacnite vyuZivat email marketing vo svojej praxi a poslite svoj prvy predajny
email. Poméze vam to jednoduchsim spésobom ziskat klienta bez toho, aby ste museli
zdvihnut telefén a robit napriklad studené telefonaty.

Vsetky veci zo psycholégie predaja, ktoré som popisal v ¢lanku sa daju
vyuzit aj pri beznom predaji, napr. na osobnych stretnutiach. PoteSilo by ma
(aajbytopomohlo ostatnym Citatelom tejto stranky), ak by ste napisali svoje skdsenosti
s vyuzivanim psycholdgie predaja v praxi.

AUTOR: Martin Mazar

Autorské prava vyhradené.
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O prekvapivych veci, ktoré maju
PREDAJ a BALENIE sexi ZIEN
spolocéné

Ano, ¢itate dobre... Stale ste na stranke o predaj-
nych technikach a nie v panskom magazine.

Vsimli ste si niekedy, Ze predajna psycholdgia vam
pomoOze nie len pri samotnom predaji produktov
¢i sluZzieb, kde musite vasho zakaznika ,zviest”,
aby pristupil na vasu ponuku, ale aj v inych
oblastiach Zivota?

SQvisi nejako predaj a sex ?

Zvadzanie zakaznikov a zvadzanie Zien je postavené presne na tych istych principoch.
Ak ste dobry v jednom, s vysokou pravdepodobnostou sa vam bude darit aj v tom
druhom. A naopak.

Co maju teda predaj a balenie Zien spolo¢né?

InSpirujte sa tymito spoloénymi charakteristikami a zyste svoju Uspesnost (nielen)
v predaji svojich sluzieb ale aj v predaji samého seba.

Autorské prava vyhradené.
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1. Vybuduijte vzt'aoh a oz potom preddvajte

Ak ste uZz niekedy nieco predavali, iste viete,
Ze to nemoOzete na vasho potencionalneho zakaznika
z Cista jasna ,vybalit”. Koledujete si o odmietnutie.

Presne tak isto, ako pri Zenach. NezZiadate predsa
zenu pri prvom kontakte o ruku! Pred samotnym
predajom, Ci Ziadostou o ruku, potrebujete najprv
vybudovat medzi vami doveru, komfort a predstavit
pritazlivost vasej ponuky. AZ potom sa mozZete pokusit o ,uzatvorenie predaja“.

2. Bud'te chlap a poziadajte o objedndvku
To nas vedie k dalSej podobnosti. Vy ako obchodnik a predajca by ste mali rozhovor

viest, predlozZit ponuku a poZiadat o objedndavku. Ak to nespravite a iba si prijemne
,pokecate”, pravdepodobne zomriete hladom.

TaktieZz Zeny chcu chlapa, ktory je dominantny a dokaZe ich viest. Vyberie vino,
rezervuje restauraciu, vyzdvihne ju autom a na konci vecera sa nakloni a pobozka ju.

3. Odliste sa od konkurencie

Denne ludi bombarduje reklama a telefonaty z kazdej strany a oni sa voci tomu stali
imunni. Musite si uvedomit, Ze na trhu nie ste sami a o pozornost vasho potencialne-
ho klienta sa snazia aj vasi konkurenti.

Autorské prava vyhradené.
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Presne ako pri Zenach. Chlapi im kupuju drinky, volaju ich na rande a snaZia sa
o ich pozornost. Ale ktorého si maju vybrat?

Budte iny. Budte vynimocny. Odliste sa od vSetkych ostatnych. Pozrite sa, ako to robia
ini a spravte to lepSie, pripadne Uplne naopak. Zakaznici aj Zeny si vas urcite vSimnu.

4. Svojmu objektu z&ujmu VENUJTE
Specidlnu pozornost’ a nieCo navyse

Viete, ¢o miluju vasi zakaznici viac, ako ¢okolvek iné? Ak dostanu za svoje peniaze
viac, ako Cakali. Ak ich prekvapite nie¢im navyse a ni¢ za to nepytate. Je to pozornost
pre nich a vdaka za to, Ze su vasimi zakaznikmi.

Mozete im poslat dakovny list, smsku na meniny ¢i narodeniny, darcek k vyrociu.
Zeny nie s v tomto iné. Miluju prekvapenia, a ak ich, ako spravny partner, hy¢kate.
To, Ze ste ju ziskali, eSte neznamend, Zze s vami aj zostane! Neustale si udrziavajte
zdkaznikovu pozornost, aby neprebehol ku konkurencii. To isté plati aj o Zenach :)

0.0Ovlddajte psycholdgiu v komunikdcii

Ak chcete, aby sa zdkaznik citil pri rozhovore s vami pokojny, v pohode a vobec
necitil na seba natlak, potrebujete zvladat predajni komunikaciu. Vediet, ¢o v ktorom
momente spravit a povedat, a ako reagovat na jeho namietky.

Presne ako u Zien. Je velmi doleZité, aby ste vedeli, ako sa s nou zoznamit, ako sa
s nou bavit, udrziavat rozhovor, vypytat si od nej kontakt a pozvat ju na rande.

Autorské prava vyhradené.
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Rozdiel medzi ziskavanim zakaznikov a balenim Zien nie je velky. Obaja si zasluzia
vasu pozornost a Uctu. To je ten najlepsi spdsob ako ich ziskavat.

AUTOR: Michal Kopecky

Autorské prava vyhradené.
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