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PROFESE PRODEJCE

vevs

Mate jeden z nejdtlezitéjsich ukoltl v nasi spole¢nosti. Vas podnik nebude dobie fungo-
vat, dokud vy néco neprodite. Zaméstnani a prijem kazdého druhého ¢lovéka v podniku,
od feditele az po vratného, zavisi na vas. Vase schopnost prodavat je naprosto nezbytnym
predpokladem uspéchu vaseho podnikani. Vase vykonnost jakozto prodejce ma zasadni
dulezitost v tom, zda va$ podnik zkrachuje nebo uspéje.

Prodej je poctiva profese. Prodejci znamenaji predzvést pokroku, rozvoje a ristu celého
hospodarstvi.

Jsou to pravé prodejci, ktefi vytvareji trh pro uplatnéni dovednosti ostatnich. Kdyz néco
prodate, vyvola to retézovou reakci, ¢imz se poskytne zaméstnani pro vSechny ostatni
ve spole¢nosti. Nejsou-li prodeje, neni ani Zadna fetézova reakce. Jsou to pravé prodejci,
ktef{ vyrobkim a sluzbam oteviraji nové trhy a vytvareji poptavku po ptidé, praci, surovi-
nach, kapitalu a technologiich. Kdyz se prodej zbrzdi nebo zastavi, podnikani se také zbrzdi
a pomalu se se skiipénim zastavi. Podle zji$téni autorti pfiru¢ky Dun & Bradstreet®, davo-
dem ¢islo jedna zapric¢inujicim krachy podnikt je nedostatek prodejt. Naopak, ditvodem
Cislo jedna, ktery zapticinuje obchodni tspéch podnikd, je hojnost prodejii. Vase vykon-
nost pak rozhodne o tom, kterym smérem se bude va$ podnik ubirat.

Kazdy hospodarsky indikator nebo zprava v novinich a hospodarskych ¢asopisech
se néjakym zpusobem zabyva trovni prodeji v urcité oblasti nebo v ur¢itém podniku.
Nejruznéj$i indexy, napriklad indexy zmén na kapitalovych trzich, indexy zmén velkoob-
chodnich cen, indexy spottebitelskych cen, zbozové indexy a tak dale, vSechny tyto indexy
maji néjaky vztah k mnozZstvi a cenam zbozi a sluzeb, které se vdaném okamziku prodavaji.
Utlum v prodejnich ¢innostech nebo skute¢ny pokles jsou indikdtory starosti, které nas
C¢ekaji v ur¢ité oblasti vyroby nebo hospodarské ¢innosti.

Prodej mize byt bud povolani nebo profese, zaméstnani, v zavislosti na tom, jaky mame
k tomu, co délame, postoj. Muze to byt bud $patné placeny zpiisob, jak si proklestit cestu
k Zivobyti od vyplaty k vyplaté, nebo muize byt jednou z nejlépe placenych profesi v nasi
spole¢nosti. Vase prodejni kariéra vam muze poskytnout holé Zivobyti, nebo to muze byt
délnice k tspéchu. Existuji prodejci, kteti vydélavaji 10 000 dolarii ro¢né, ale jsou také pro-
dejci, kteti vydélavaji vice nez 1 000 000 dolarti ro¢né. Zalezi jen na vas, jak se rozhodnete
a kam az se vase vydélky na této stupnici vySplhaji.

6) Dun & Bradstreet = ptirucka s informacemi o finanénim postaveni velkych podnikd.
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Spi¢kovi prodejci patti mezi nejuznévanéjii lidi v nasi spole¢nosti. Béhem let jsem mél
tu Cest pracovat s tisici lidmi v prodeji, kteti byli nejlep$imi ve svém oboru. Mam kupy
dopisti od prodejcti ze véech odvétvi, ktefi Ziji baje¢nym Zivotem a dosahli toho tak, ze
svou profesi prodejce pouzili jako odrazovy mustek k napliiovani svych cilt a tuzeb.

Americky ¢asopis Fortune kazdoro¢né vydava seznam tisice nejuspésnéjsich podni-
ki. Podle tohoto ¢asopisu dnes v Americe vétsina rediteldl firem pochazi z prodejnich
nebo z marketingovych oddéleni v mnohem vétsi mife nez z jinych oblasti podniku.
Uspésni prodejci obédvaji s presidenty, ministerskymi ptedsedy, filmovymi hvézdami
nebo sportovnimi Sampiény. Spi¢kovi prodejci hraji dilezitou roli ve svych obcich
a maji obrovsky vliv také na spole¢nost, v niz Ziji. Jsou to takové elektrické svicky
v motoru socidlniho a hospodarského pokroku ve spole¢nosti. Jejich ¢innosti a tispéchy
maji vlastni ndzev - tzv. ,americky sen®.

Spole¢nost Mary Kay si vlastnimi silami vycvicila vice zenskych vedoucich oddéleni,
které vydélavaji 50 000 dolart ro¢né i vice nez kterakoliv jind firma v Americe. Tohoto
uspéchu dosahla tato firma tim, Ze tyto Zeny vyucovala profesi prodeje. Rychlost, jakou
zeny v Americe zakladaji nové podniky, je tfikrat vy$si nez u jejich muzskych protéjska.
Hlavni silnou strankou takovychto majitelek obchodi je jejich schopnost prodat své
vyrobky ¢i sluzby. Jak pro muze, tak pro zZeny plati, Ze v americké spole¢nosti je rozvoj
prodejnich dovednosti tou nejrychlejsi a nejspolehlivéjsi cestou vzhiru a vpred.

Prodej je zvlastni obor, a sice v tom, Ze je vespod otevieny. Takrka kazdy se muze
do prodeje dostat na nizsi trovni a takika kazdy to déld. Je jednoduché ziskat praci, pfi
niz néco nékde a néjak prodavate. Neexistuje ¢lovék, ktery by se za néjakych podminek
nemohl stat prodejcem, ale od tohoto okamziku uz to prestava byt legrace.

Osudovou chybou, kterou vétsina prodejcti dél, je, Ze si mysli, Ze zvysit své prodeje je
stejné jednoduché, jako se viibec do oboru prodeje dostat — tato predstava ma ale velmi
daleko k pravdé. Vase prvni pracovni prileZitost v prodeji vam d4 $anci se jen zlehynka
uchytit na nejspodné;jsi pricce zebricku prodejniho tspéchu. Od tohoto okamziku zalezi
jen na vas, na vaem ohromném nadseni, které vénujete tomu, abyste se vy$plhali vyse.

Zig Ziglar, ktery prednasi o motivaci, o prodeji fekl: ,,Vytah nahoru je mimo provoz.“
Budete muset jit po schodech, budete se muset dostat nahoru diky svému odhodlani
a usili. Tvrdou praci a dfinu nelze ni¢im nahradit. Jesté dodam jedno z nejduleZitéjsich
pravidel uspéchu: ,,At jste udélali cokoliv, abyste se dostali tam, kde dneska jste, nestaci
to na to, abyste se tam udrzeli.“

Ponévadz praci prodejce mtize dostat kazdy, fada lidi se na ni diva jako na cosi
ménécenného, jako na pouhé zaméstnani. Pro né je to jen dalsi zpusob, jak si vydélat
na zivobyti. Kdyz za¢nete prodavat na niz$i drovni ve svém oboru, budete si vydélavat
v tomto oboru primérné. Obrat bude vysoky, kvalita vyroby primérnd a $ance na vyssi
vydélek mizerné. Bude to az do té doby, nez se oddélite od pelotonu, a tehdy se vam
zalnou otevirat opravdové a velké ptilezitosti.

Je to pouze vas$ postoj a vase pocindni, které urcuje, zda vase prodavani bude zamést-
nanim nebo profesi. Bude jen to, co budete kazdy den délat, co se stane dilezitym
¢initelem v tom, abyste ziskal u lid{ Gctu a vaznost, které pozivaji pouze profesiondlni
prodejci. Jenom vy muzete délat své praci ¢est. Neni to vas podnik, vyrobek, sluzba, trh,
ptipadné konkurence, jste to vy osobné, kdo rozhoduje kazdou hodinu a kazdou minu-
tu, zda da svému prodeji nadech uslechtilé ¢innosti, ke které ostatni vzhlizeji, obdivuji
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ji a vazi si ji. Jeden moudry muz kdysi fekl: ,Zaméstnani nemaji budoucnost, tu maji
pouze lidé.“

PROFESIONALNI PRISTUP

Profese je vylepsené zaméstnani s uréitou metodologii a postupy. Je systematicka, uspora-
dand a ma ustaleny soubor postupt, které se vykonavaji v fadé za sebou od prvniho kroku
k poslednimu.

V tomto smyslu je profese prodejce jako zamek s ¢iselnym kodem, tedy s fadou ¢isel, které
musite poporadé nastavit tak, abyste zimek otevreli. VSechno nadseni a véechno snaZeni svéta
tento zamek neotevie, pokud nezndte ¢isla, na kterd byste ho nastavili, anebo ¢isla nastavite
$patné. Pokud clovék déla nespravné véci nebo naopak déla spravné véci, avsak ve $patném
poradi, pak mu nepomuize vSechno odhodlani, aby néco na naro¢nych trzich dokazal prodat.

Prodej je slozity proces uceni, studia, ovliviiovani, pfesvéd¢ovani a prekonavani pfirozené-
ho odporu koupit. Diky tomuto procesu se z naseho potencidlniho zakaznika stane zakaznik
skute¢ny. Tento postup neni jednoduchy. Ocekavat, Ze prodej bude jednoduchy, kdyz prosté
oslovite vice lidi, mtize mit $kodlivy az osudovy vliv na va§ prodejni uspéch. Lidé, ktefi si
mysli, Ze néco piijde jednoduse, budou vzdy znechuceni a jejich moralka bude podkopana,
jakmile zjisti, Ze to neni pravda.

Na vyssi pricky prodejcti ve vaSem odvétvi se za¢nete presouvat az tehdy, kdyz za¢nete
k prodeji pistupovat jako k profesi. Jen co trochu poodstoupite od toho, co délate, podivate
se na to z jiného thlu a vazné se nad tim zamyslite, zacnete se posouvat dal, stoupat vys,
podobné tak i vase kariéra. To je pripad, kdy ,,jdete sice nejdelsi cestou kolem, tato cesta je ale
ve skute¢nosti nejkratsi cestou skrz®.

V roce 1905 odstartoval muz jménem Frederick Taylor revoluci ve vyrobnich postupech,
ktera trva az do dne$nich dni. Nazyva se ,védecké fizeni“ a on se stal svétovou uznavanou
autoritou na tento pristup k vyrobé.

Napad Fredericka Taylora byl v tom, Ze kli¢ ke zlep$ovani kvality a kvantity vyroby spoci-
val v rozkouskovani kazdé prace na jednotlivé ¢innosti a pak v nasledném vycviceni délnika
tak, aby tyto jednotlivé ¢innosti provadéli s vysokou mirou efektivity. Naptiklad, misto aby
méli nékolik femeslniki, feknéme uméleckého truhlare, ktery by vykonaval kazdou ¢ast
ukolu od kéceni stromtl aZ po dokonc¢ovani hotového vyrobku, najimali spise délniky, které
naucili, aby provadéli kazdou ¢ast prace rychle a dobre. Proces védeckého Fizeni za¢inal
dikladnou analyzou, kterd se méla provést rozdélenim jednotlivych praci do ukoli a vytvo-
fenim vyrobniho procesu ¢i vyrobni linky, kterd umoziovala velkému poctu délnika (bylo
to podobné jako u pozarnik, ktefi si podavaji kbeliky s vodou z ruky do ruky), aby spole¢né
pracovali a vyrobili tak d¥ive nevidané mnozZstvi vyrobka.

Myslenka védeckého fizeni vrhla Ameriku do dvacatého stoleti a za pouhych nékolik let
z ni udélala nejvétsi pramyslovou mocnost. Prvnim primyslnikem, ktery pouzil védecké
Fizeni, byl Henry Ford, jenz se za dalSich deset let stal nejbohatsim ¢lovékem na svété. Tentyz
propracovany systém k prodejim je také klicem k rychlému zvy$ovani vasi produktivity.

Kli¢ova slova jsou ,,rozbor postupu®. I kdyz jsou prodejni dovednosti v prvé radé hlavné
nehmotné a jsou zalozeny na mezilidskych vztazich, také mohou byt podrobeny procesni
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analyze tak, Ze cely prodej muze byt rozlozen do jednotlivych urcitych ¢innosti, které lze
posléze analyzovat a vylepSovat.

Béhem let se utratily miliény dolarti a stravily spousty hodin tim, Ze se pozorovaly tisice
prodejnich jednani, ktera vedli nejriznéjsi prodejci na réiznych urovnich znalosti o prodeji.
Neprekvapi proto, Ze z tohoto vyzkumu vyplyvd, ze $pic¢kovi prodejci maji pfi prodavani
urdity zvlastni styl. Pramérni prodejci prodavaji spise nahodile a $patni prodejci prodavaji
neporadné a tim jdou vlastné i proti svym vlastnim zaméram.

Kazdou ¢innost profesionalniho prodejce pied prodejem, béhem prodeje a po prodeji lze
rozdélit a definovat oddélené. Lze v ni najit silné a slabé stranky a lze ji také srovnavat s chova-
nim nejlépe placenych lidi v doty¢ném oboru. KdyzZ si potom osvojite a budete pouzivat urcita
chovani a jednani $pickovych odbornikt v oboru, kazda z téchto ¢innosti se nesmirné zlepsi.

Uz dtive jsme uvedli, Ze Zdkon pri¢iny a nasledku, ktery fikd, Ze kazdy nasledek ma svou
urditou pri¢inu. Tento zakon také tvrdi, Ze pokud mtiZete jasné definovat, jaky nasledek chce-
te ziskat (prodejni uspéch) a dokazete vypatrat i pfi¢inu (to, co délaji uspé$ni prodejci), pak
tohoto vysledného efektu dosahnete, pokud okopirujete ptivodni pfi¢iny. Neni to zdzrak, je to
velice prosté. Presto v$ak hlavnim dtivodem, pro¢ se prodejctim nedat, je, Ze se bud nenaucili
nebo nepraktikuji to, o ¢em se tisice a tisice prodejcti pfed nimi presvéd¢ilo, Ze funguje.

ZAKLADNI PROFESIONALNI POSTUP PRODE]JE

V kapitole 1 jsme hovotili o tom, jak se $pickovi prodejci pokladaji za lékare prodeje. Doktoti
prodeje, jako ktetikoli jini 1ékati nebo profesiondlové, maji urcity postup v jednani se zakazni-
ky. V tomto postupu jdou po fadé od vySetteni, pres diagndzu az po lé¢eni a vydani predpisu.
Tento postup je pevny a neménny a vSichni lékari jsou neoblomni v tom, Ze se vSemi svymi
pacienty jednaji stejné. Podobné to funguje i pti prodeji. Spickovi prodejci postupuji podle
urcité rady svych ¢innosti. Sviij pristup k zakaznikovi nezméni jen proto, Ze je jejich zakaznik
netrpélivy nebo $patné naladény. Divaji se na sebe jako na lékare a jako naprosti profesiond-
lové ve svém oboru se také profesionalné chovaji.

Zdkladni postupy prodeje

Predstaveni

Navadzaini Urcéeni
feseni

vztahu problému

1 2 3
Vysetreni —— Diagnoza —> Léceni
a predpis
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Kvili jednoduchosti rozboru postupu prodeje si prodej rozdélime na tfi zakladni ¢asti.
Jsou to poporadku: 1. Navazani vztahu, 2. Urceni problému, 3. Pfedstaveni feSeni. Podobné
jako zdmek s tfimistnym ¢iselnym kédem se musi vSechny tfi ¢asti prodeje fesit ve spravném
poradku. Jakykoliv pokus otevtit zamek nebo uzavtit obchod tim, Ze vynechate jednu z casti
nebo jeden krok, popripadé tim, Ze prehodite poradi ¢isel nebo krokd, povede k netspéchu.
Zamek se neotevte a prodej se neuskute¢ni.

Jak uZ jsem fekl v minulé kapitole, zdkaznik si ani nemiize vazné rozmyslet vasi nabidku,
pokud neni presvédcen, Ze jste jeho pritelem a Ze jednate v jeho nejlep$im zdjmu. Proto pred-
tim, nez postoupite ve svém jedndni, musite mezi sebou a svym zdkaznikem vystavét most
osobniho vielého vztahu. To je vlastné ekvivalent faze vySetfeni ve vaSem vztahu lékate a paci-
enta. Pokud se pokusite néco prodat bez toho, abyste se pokusili svého zakaznika pochopit,
zdkaznik se muiZze chovat zdvorile, ale vét§inou o uzavieni obchodu nejevi zajem. Jak tento
vztah navazat, si povime podrobnéji v dalich kapitolach.

Druha ¢ast zékladniho postupu prodeje je rozpoznani problému. Toto je ekvivalent faze
diagnozy ve vztahu lékare a pacienta. Coby prodejni konzultant fesite problémy. Vyrobek ¢i
sluzba, ktery predstavujete, je feSenim problému, ktery vas zakaznik ma nebo by mohl mit.

Jak pti ustanovovani vztahu, tak pfi rozpoznavani problému, ktery vase zbozi muze vyte-
$it, kladete peclivé pripravené dotazy a pozorné poslouchédte odpovédi. PoloZite také nékteré
osobni otazky, abyste svého zakaznika poznali i trochu osobnéji, ale vétsina otazek sméfuje
na zdkaznikiiv problém nebo situaci. Jen tehdy, pustite-li se do opravdového problému ¢i
odstraniovani ,,bolesti, kterou zakaznik trpi, se k vam bude zdkaznik chovat spise jako k pro-
fesionalovi nez jako k prodejci.

Treti ¢asti zakladniho postupu prodeje, kterd nasleduje za vzajemnou shodou a rozpoznani
problému, je prezentace vaseho feSeni, napsani predpisu. Vasim tikolem je najit problémy,
na néz bude pravé vas vyrobek ¢i sluzba feSenim. Ve svych otazkach a pti rozhovoru byste se
méli zaméfit na to, jak zdkaznik muze vyrobek ¢i sluzbu ziskat a pouzivat tak, aby se mu to
vzhledem k vynaloZenym nakladim vyplatilo.

Otazka ceny se ve spravnych prezentacich fesi az na konci prodejniho procesu, az ve fazi
doporucovani feseni. Do té doby je nevhodné, nebo dokonce kontraproduktivni vtahovat tuto
otazku do hry. Jakdkoli diskuse o cené jesté pred zakaznikovym rozhodnutim, zda viibec chce
nebo nechce uzaviit obchod, ztlumi, ne-li pfimo zhati, véechny nadéje na prode;.

Budouci zakaznici se pfi prodejnim rozhovoru ptaji na cenu brzy, ale jakakoli diskuse o cené
predtim, nez je touha koupit dostate¢né silnd, neni na misté — je totiz prili§ brzy. Nezalezi
na tom, kolik to stoji, pokud zakaznik vyrobek nespatfuje jako idealni feseni svého problému.

O tom, jak prekonavat odpor proti cené, budeme hovotit v dalsich kapitolach, ale uvedme
aspon malou ukazku: dokazete si predstavit, Ze by se lékat béhem faze vySetfovani nebo dia-
gnostikovani zacal bavit se zakaznikem o cené operace? Samoztejmé, Ze ne! Cena dokonce ani
neni hlavnim tématem, dokud se zdkaznik nerozhodne, Ze skute¢né chce koupit néco z nabidky.

JAK O PRODE]JI DOBRE PREMYSLET

Na zacatku rozboru postupu prodeje se musite zamyslet nad tfemi fazemi prodeje. VSichni
$pickovi prodejci si vSe fadné promysli, nez néco udélaji. Nez zakaznika oslovi, peclivé si
to naplanuji a potom si sviij postup také dikladné rozeberou.
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Aristoteles jednou definoval moudrost jako ,,stejné mnozstvi zkuSenosti a pfemitdni o ni®.
Lidé, ktefi béhem dospivani nabyvaji moudrosti, o svych zkusenostech peclivé hloubaji, divaji
se na né ze vSech pohledi. Hodnoti je ve smyslu, co se mohou naucit, jak je mohou uplatnit
na své budouci zazitky. Lidé, ktefi se ve svych oborech nevyvijeji, jsou ti, kteti sice maji spous-
tu zkusenosti, ale viibec o nich neptemysleji nebo se ze svého nynéjstho pocinani nehodlaji
ponaucit.

Pravidelné o sobé a své praci premyslejte. Pozoruijte se, jak prodavéte, a zhodnotte se, jaké
vysledky méte v oblastech, jako jsou navazovani vztahd, rozpozndni nesnézi a navrzeni sprav-
ného feseni na tyto nesnaze. Od tohoto pocate¢niho mista rozboru postupu prodeje vede uz
rychla cesta k velkym prodejnim uspéchtim.

ZIVOTNE DULEZITE SOUCASTI PRODEJE

Pokud vase auto nefunguje dobte, odvezete je do servisu, kde vam je peclivé zkontroluji,
pti¢emz budou postupovat od problému, ktery je nejpravdépodobnéjsi, k problému nejne-
pravdépodobnéjsimu. Za¢nou u karburatoru, palivového Cerpadla a palivového vedeni a pres
prozkoumani svicek, rozdélovace a elektrické soustavy se dostanou k zapalovani a alternatoru.
Mechanici védi, Ze pokud vSechny z téchto systémt funguji spravné, bude fungovat spravné
i celé auto.

Vase télo md také fadu Zivotné dillezitych funkci, které jsou indikdtory a méritky Zivota
a vitality. Pokud nékterd z nich chybi, napliiuje se tak klinicka definice smrti. Prvni véc, kterou
s vami udéla 1ékar, kdyz se necitite dobfe, je, Ze zkontroluje vase zivotné dutlezité funkce. To
mu asto prozradi, v ¢em tkvi problém. Vs zdravy Zivot je plné zavisly na tom, jak budou
fungovat vase Zivotni funkce.

V prodeji mame také Zivotné dtilezité funkce, Zivotné dilezité soucasti prodeje. Zdravi
nebo stav téchto zivotné duleZitych soucasti ovliviiuje kvalitu vaseho vykonu a zdravi vasi
prodejni kariéry. Zhorseni stavu nékteré z téchto soucdsti vede ke zhorseni vasich prodejnich
vysledk. Jestlize bude néktera z téchto souddsti fungovat $patné nebo nebude fungovat viibec,
miZe to vést i ke smrti, k ukonceni vasi prodejni kariéry. Dtlezitou ¢asti v rozboru postupu
prodeje je to, abyste se v kazdé z téchto oblasti ohodnotili, co se tyce silnych a slabych stranek,
a pak si vytvorili plan, jak zvysit svou celkovou uroven dovednosti a schopnosti v kazdé oblasti.

Téchto zivotné dilezitych soudasti prodeje je sedm: 1. pozitivni dusevni postoj, 2. dobré
zdravi a vzhled, 3. naprostd znalost vyrobkd, 4. neustalé hledani novych zakaznikii a novych
podnikatelskych moznosti, 5. dovednosti predvadét vyrobky, 6. schopnost zvladat namitky
a schopnost ziskavat zakaznikv zavazek ke koupi, 7. dovednosti osobniho managementu ¢ili
osobni dovednosti. Tyto souc¢dsti se mohou lisit od ¢lovéka k ¢lovéku, od vyrobku k vyrobku,
ale ma zkusenost 1ikd, Ze k tomu, abyste doséhli svého plného potencidlu a stali se profesional-
nimi prodejci, tuto velkou sedmicku potfebujete naprosto nezbytné. Pokud budete v nékteré
z téchto oblasti velmi slabi, pfipadné ji nezvldadnete viibec, miZe to podkopat véechny vase
snahy a odsoudit vas k nezdaru a k mizernym tspéchtim. Naptiklad:

1. Jestlize nezaujmete pozitivni dusevni postoj, bude vas postoj nevyhnutelné negativni.
Pokud nebudete hytit dobrou naladou a optimismem, coz také plati o vasem vyrobku
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¢i sluzbé, a neukazete lidem, jak jste nazhaveni, abyste jim pomohli, nebudou od vas
nic nakupovat a vase u¢inkovani v prodeji se brzy skonéi.

2. Jestlize nebudete vypadat zdravé a dobre, prosté tak, jak ma vypadat ¢lovék, s kterym
chtéji ostatni obchodovat, vasi zdkaznici od vas nebudou chtit nic nakupovat a vas
$patny a unaveny vzhled vasi prodejni kariéru ptivede na buben.

3. Bez naprosté znalosti vyrobku budete postradat sebedivéru a sebejistotu, kterou
maji nejuspésnéjsi prodejci. Pokud nebudete schopni odpovédét na otazky tykajici se
va$eho vyrobku ¢i sluzby, vas zakaznik ztrati dtivéru, Ze s vami uzavte dobry obchod,
a vy se brzy ocitnete z kola ven. Ven z kola, ve kterém se to¢i obrovské obchody.

4. Prodejni uspéch vyzaduje neptetrzité vyhleddvani novych zdkaznikidl a vytvareni
novych podnikatelskych prilezitosti. Neschopnost najit nové zakazniky a pretvofit je
v opravdové zakazniky je pravdépodobné nejvétsi divod prodejniho neuspéchu.

5. Va$e schopnost délat G¢innou prezentaci, jit od obecného ke konkrétnimu, vzbudit
zéjem a touhu koupit je klicovou dovednosti prodeje. Chabé dovednosti prezentovat
mohou brzy ukonit slibné se rozvijejici prodejni kariéru.

6. Koncovku prodeje tvori vase schopnost jasné vyvratit namitky a ziskat zakaznikiv
zavazek, ze koupi. Pokud se vam povede vSechno aZ na tuto ¢ast, pak se vam ve vasi
kariéfe stejné nebude dafit.

7. Sedmou zivotné dtlezitou soucasti jsou osobni dovednosti, vase schopnost napla-
novat si a zorganizovat si své ¢innosti, takze budete moci za urcité ¢asové obdobi
navstivit vétsi pocet kvalifikovanych zakaznikt . Dilezitym diivodem k mizernym
uspéchim v prodeji je dnes v Americe mimo $patné prodejni dovednosti nesprav-
né fizeni ¢asu. Tedy neefektivni vyuziti ¢asu v prodeji. Pokud se tak bude dit velmi
dlouho, va$ objem prodeje klesne pod tinosnou hranici a vase tcast v prodejni oblasti
skondi.

Svou prodejni vykonnost muzete zadit zvySovat tak, ze zanalyzujete sami sebe v kazdé
z téchto Zivotné diileZitych funkci, asi tak, jako by podrobné lékarské vysetfeni mélo zjistit,
jak zdravi vlastné jste. Jednoduchou metodou sebeanalyzy je, kdy sami sebe ohodnotite
znamkou od 1 do 10, pticemz jednicka je nejnizéi a desitka nejvy$si. Kdyz uz jste si urcili
své vlastni hodnoceni, zeptejte se svého $éfa obchodniho oddéleni na jeho ndzor na vase
sebehodnoceni a pozadejte ho, aby vase sebehodnoceni okomentoval.

Zivotné duilezité soucdsti Body

Pozitivni dusevni postoj

Dobré zdravi a vzhled

Znalosti o vyrobku

Dovednosti hledat nové zakazniky

Dovednosti predvadét vyrobky

Schopnost reagovat na namitky a ziskavat zdkaznikav zavazek o koupi
Osobni dovednosti

Celkové hodnoceni (vydélte celkovy pocet bodu sedmi)
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JAK HODNOTIT UROVEN SVYCH DOVEDNOSTI

Prodejci maji sklon byt ve své orientaci na Zivot nesmirné individualisti¢ti. Neradi od jinych
néco prijimaji, neradi Zadaji o pomoc a také nemaji radi, kdyz je nadfizeni hodnoti. Kvuli
této psychologické averzi viici kritice zadaji ostatni velmi neochotné o jejich upfimné nazo-
ry, aby mohli vylepsit sami sebe a své vysledky.

Jenze pokud je vasim cilem stat se jednim z nejlepsich profesionalnich prodejcti ve svém
oboru, musite objektivni zpétnou vazbu vyzadovat od lidi, ktefi vas vykon sleduji a ktefi
jsou v pozici hodnotitele, jak dobfe si vedete. Za mésic nebo za dva muzete dosdhnout vét-
$tho pokroku, kdyz se oteviete zpétné vazbé o svém vykonu, nez kdybyste se sami pokouseli
vymyslet a spocitat si, jak dobfe se vam dafi. Nejlepsi lidé vzidy ochotné ptijimaji od ostat-
nich néjaky vklad, néjakou pomoc, a proto se nikdy nebojte se zeptat!

Poradim vam ucinny zpusob, jak zvysit svou vykonnost, potazmo i objem svého pro-
deje a prijmy. Nejdfive se zamyslete nad vSemi prodeji, které dnes uzavirate. Berte je jako
smi$eny vysledek toho, jak dobfe si vedete v kazdé oblasti, ktera prispiva k vasi prodejni
vykonnosti. V4§ nynéjsi vykon je vérnym, pravdivym meétitkem vasich nynéjsich schop-
nosti a dovednosti jakoZto prodejce. Tento moment se stane vasi startovni ¢arou ¢ili vasi
normou.

Nyni ucinte rozhodnuti, Ze se v kazdé zivotné dtileZité oblasti zlepsite o 10 procent, a roz-
hodnéte se, Ze se béhem nasledujiciho roku naudite, co se potfebujete naucit, a vyzkousite si,
co si potfebujete vyzkouset, abyste se zlepsili pravé o 10 procent v kazdé rozhodujici oblasti.

Budete o 10 procent ¢inorodéjsi a Iépe naladéni. Budete se citit o 10 procent lépe ve smy-
slu zdravi, zdatnosti a osobniho vzhledu, o 10 procent vice se naucite o svém vyrobku
a vyrobcich konkurence a stejné to provedete i u vSech ostatnich zivotné dulezitych oblasti
prodeje.

Ted vam polozim otézku. Co se stane s urovni vaseho prodeje po jednom roce? Pokud
se zlepsite o 10 procent v kazdé zivotné dilezité oblasti prodeje béhem 12 mésict, jak to
ovlivni celkové mnozstvi vaseho prodeje? Odpovéd bude jisté vasemu uchu lahodit a navic
jesté bude pravdiva. Pokud tento koncept postupného vylepsovani pochopite, muzete sam
0 sobé zménit svou kariéru od zakladu.

VLIV POSTUPNEHO ZLEPSENI NA ZIVOTNE DULEZITE OBLASTI

Pokud se vratime k Zivotné dilezitym funkcim naseho téla, feknéme naptiklad, ze ptjdete
k 1ékati a ten si v§imne, Ze fada vasich zivotné dilezitych funkci neni v poradku, protoze
mate nadvahu, vysoky krevni tlak, velké mnozZstvi cholesterolu v krvi a $patné se vam
dychd, protoze koutite. TakZze vdm nafidi pohyb - kazdy den ujdete 2 az 4 kilometry.
Budete mit pocit, Ze pravidelnd chiize vam alespon vylepsi fungovani srdce, tedy klicovy
indikator vaseho zdravi a vasi vitalnosti.

Kazdy den tedy za¢nete chodit na tfikilometrové prochazky. Tyto prochazky zlepsi funk-
ci vaseho srdce, ale co jiného se je$té stane? Zlepsi se svalové napéti, krevni tlak poklesne,
zlepsi se vaSe dychani i va$ metabolismus a celkové se uklidnite a uvolnite. Jakékoli cvicent,
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které zlepsuje nékterou z vasich Zivotné dulezitych funkci, bude mit soucasné pozitivni
efekt na vSechny ostatni Zivotné diilezité funkce. Protoze je vase télo celou soustavou, vse,
co délate s jednou jeho ¢asti, ovliviiuje vSechny ostatni.

A stejné to je, kdyz vylepSujete sami sebe v nékteré z Zivotné dilezitych oblasti prode-
je. Zlepseni v jedné oblasti bude mit vliv i na ty zbyvajici. VSechny soucasti prodeje jsou
vzéjemné svazany a propojeny, zazijete tzv. nasobici efekt a mirou vaseho uspéchu bude
to, jak se budou zvySovat vase prodeje.

Naptiklad feknéme, Ze se rozhodnete zvysit své dovednosti fizeni ¢asu a ostatni zatim
ponechate na stejné Grovni. Pokud tedy béhem nasledujicich 12 mésict budete sviij ¢as
vyuzivat o 10 procent Iépe a ve viech dal$ich oblastech neudé¢late nic, vas prodej se zvysi
0 10 procent. Je to z toho divodu, ze kdyz vyuzZivate svij ¢as a prodavate dnes néjaké
mnozstvi zboZi a za rok zlepsite vyuziti svého ¢asu o 10 procent, mnozstvi vaseho prodeje
se také musi zvysit o stejnou Cast.

A kdyz se zlepsite o 10 procent v kazdé ze sedmi oblasti Zivotné duleZitych pro prodej,
pak nasobici efekt, nasobitel, takrka zdvojnasobi va$ prodej, jak muzZete vidét na nasle-
dujicim obrazku.

ZIVOTNE DULEZITE
OBLASTI )
N
, € \@°Q
> SHPASAL
) O
‘%@ ‘&60\9 ﬁ\&&%"e&
S & oS AR
QO \QJ < \ X9 4‘3’ %’4 'Q\’
3% A Ny 2 & O ! P
4’0 < ) » 4&' r§o RS 05
& W ,&0 NS S d Q;\, SIS
& S SR SRS
| X ) 5 > (Y > &
& N > < < L&D
S J 2 'S S R/ &
(\){0 & Ny X & %&\%@ &0 QqSo
{° <° 4 <Q° <Q° R &/ CELKEM
nyni 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
za rok 1,1 1,1 1,1 1,1 1,1 1,1 1,0 ?
zndsobeno | 1,1 1,21 1,33 1,46 1,61 1,77 1,95 ~2.0

Pokud se béhem 12 mésicii zlepsite o 10 procent v kazdé Zivotné diileZité oblasti prodeje,
miiZete zdvojndsobit nejen svou vykonnost, ale i sviij prodej.

Nebude se tedy jednat o aritmetickou fadu, ale nase zlep$eni ptjde fadou geometrickou.
Vsechna zlepseni se vzajemné nasobi a také ovliviiuji vSechny ostatni oblasti prodeje. Po 12
mésicich byste se mohli zlepsit celkové 0 95 procent a cely vas zivot by se zménil k nepoznani.
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A funguje viibec tato metoda? Samoztejmé, stoprocentné. Bezpocet prodejcti ze vech
oblasti a spole¢enskych vrstev na celém svété tuto metodu pouziva, aby zvysili své pro-
deje. Predevsim to vyzaduje vytrvalost, planovani a sebekazen, ale pokud ji pouzijete, tak
zcela jisté funguje. V nasledujicich kapitolach se dovite vSechno, co potfebujete védét,
abyste v kazdé oblasti dosahli zlepseni a prekro¢ili tak 10 procent zlepSeni kazdy rok.

ROZHODUJICI FAKTORY USPECHU V PRODE]I

Remeslnik je ¢lovek, ktery je dokonale obezndmen s kazdou strankou své price. Kdyz
pomyslite na mistra fezbare, predstavite si ¢lovéka, ktery dokonale ovlada Sirokou pale-
tu nastroji a je schopen preménit kus surového dfeva v pékné vyfezany, ohoblovany
a vylestény kus nabytku. Dobry chirurg ma velké znalosti v oblasti chirurgie, zvlada
vSechny kroky od prvniho fezu az po kone¢né sesivani.

Stejné také plati, Ze vynikajici prodejce je takovy, ktery je dobfe obezndmen se v§emi
prvky prodejniho procesu a ktery si vypracoval fadny plan, aby dosahl vysoké miry
dovednosti a schopnosti v kazdé své ¢innosti.

Tento pristup k vylepSovani svych osobnich Zzivotné dilezitych oblasti prodeje je
zakladnim kamenem k dosazeni prodejni virtuozity. Je to vlastné prirozené roz$ifeni
zakladniho prodejniho postupu, jenZz spocivd v navazani vztahu, rozpoznani nesnazi
a predvedeni dobrého fe$eni. Rozsifeni prodejniho postupu na rozhodujici faktory
uspéchu prodeje je tedy dalsi krok, ktery byste méli ucinit, abyste se dostali na vrchol
svého oboru.

Kazdé zaméstnani a kazda ¢innost v tomto zameéstnani se da rozloZit na rozhodujici
faktory uspéchu. Rozhodujici faktory tispéchu se od ¢innosti lisi. Cinnosti jsou véci, které
béhem dne déldte, kdezto rozhodujici faktory uspéchu jsou véci, kterych dosahujete, tedy
véci, které se daji srovnavat a méfit s vysledky z predchozich obdobi.

Prodejci nemaji obzvlasté radi objektivni soudy nebo hodnoceni jejich vykont, nemaji
radi, kdyz je nékdo méfi nebo hodnoti, nemaji radi presna ¢isla, kterd jim presné povi, jak
si vedou. Boji se konkrétnich srovndni, ze kterych by vyplynulo, ze ponékud pokulhavaji
za ostatnimi nebo Ze jejich vykon je pod urcitou normou.

Presto vSak neni mozné, abyste rostli a zlepSovali se, pokud sviij vykon nebudete mérit
v kazdé definovatelné ¢innosti. Sportovci také peclivé zkoumaji, jak dosahli kazdého
bodu svého kone¢ného hodnoceni, jak ubéhli kazdy centimetr své vzdalenosti nebo jak
plnili svou ulohu pii hre. Pravé tak jako oni musite i vy ptisné prozkoumat a zhodnotit,
jak dobte si vedete v kazdé oblasti, ktera ovliviiujte va$ prodejni vykon.

Rozhodujici faktory uspéchu jsou véci, které rozhoduji o vasem tspéchu nebo net-
spéchu - proto se také nazyvaji ,rozhodujici“. Pokud je vSechny budete provadét dobre,
dobfe se vam povede. Pokud je budete délat $patné, tak tak se udrzite nad vodou. Pokud
budete nékteré délat dobre a nékteré $patné, vas celkovy vysledek bude porad $patny.

Tyto rozhodujici faktory uspéchu jsou urcité ¢innosti, od nichz se ocekavaji urcité
vysledky. Jestlize v kazdé oblasti dosahnete pozadovanych vysledkd, pak celkovy vysledek
ve vasem oboru bude tspéch. Jestlize se vam nezadafi v jedné jediné oblasti, toto jedno
zavahani muZe zmafit vSechny vase snahy, prodeje i kariéru.
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