kapitola 8

Prodejni prezentace

Mozna si vzpominate, ze kdyz jste chtéli hrat dosud nezndmou hru, prvnim kro-
kem bylo naucit se pravidla. Budete se je samozfejmé ucit z aktualni prirucky.
Bezpochyby pak podle nich budete hrat a snazit se je neporusovat. Opravdovy
profesional vsak planuje hru podle slabych a silnych stranek svych protivniki.
Taktiku kazdé hry je jinymi slovy tfeba napldnovat predem.

Tuto metaforu pouzivam pro prode;.

Pravidly uz vyzbrojeni jste. Kdyz je porusite, budete zodpovidat za nasled-
ky. Kazdou prezentaci si musite naplanovat.

Provedu vas nyni ¢irou, nefaldovanou teorii klasické prodejni prezentace.
Nemusite projit vSech sedm krok prezentace pokazdé. Zkusenosti vam napovi,
kde zacit a jakym smérem se vydat. Pokud si ale nejste jisti a drzite se v mezich
typické prezentace, snizite své $ance stat se prebornikem.

Mnoho lidi si stéZuje, ze prezentace prodejcti jsou v tom nejlep$im pripa-
dé nudné, v nejhorsim nudné a nepodstatné. V nasledujici sekci okomentu-
jeme principy prezentace a sami poznate, jak malo vyuzitelny je PowerPoint.
Powerpointové prezentace cenu maji, ale jen pfi dokreslovani predmétt, které
je nejlepsi predvést v redlu a které musi pro pripadného zakaznika byt relevant-
ni. Osobné myslim, Ze je nejlepsi redukovat PowerPoint na naprosté minimum
a rozhodné jej neplnit odstavci textu.
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Sedm klasickych kroku

Postoupime tedy k sedmi kroktim klasické prezentace. Podivejte se na obrazek
8.1. Bod A je zacatkem prezentace a klienta dostavame k bodu B, coz je souhlas
s uzavienim obchodu. Viimnéte si, Ze proces je rozdélen do sedmi tsekd. Ty
priblizné indikuji mnozstvi ¢asu straveného v kazdém segmentu.

Uzavrieni prodeje

]
e

Zacatek prezentace

>
o~}

Obrazek 8.1: Prodejni prezentace

1. krok: Nechte se akceptovat
Je to ¢as k nalezeni spole¢nych zajmd, ke sbéru informaci o potencialnim kliento-
via prodavani sebe sama. Neprezeiite to. Neplytvejte casem ostatnich. V§imejte si

klientovy reci téla a urcete, s jakym typem clovéka jednate.
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2. krok: Uvedeni hlavni touhy

Musite fict néco, co u klienta vyvola pozitivni odpovéd (klidné i podvédomou).
Nechte ho, aby si myslel: ,,Chci sly$et, co mi mtizete nabidnout.” Pfidejme k to-
mu par prikladu:

»Pane Potencidlni, mame urcité postupy, které by mohly rapidné zvysit bez-
pecnost vasich operaci, ale v tuto chvili nemdm moc predstavu, takze se o vas
potiebuji dozvédét trochu vice.“

Pamatujte na zasadu: nikdy nefikejte nic, co nemiiZete uskutecnit. Ptiklad,
ktery jsem pravé uvedl, vtahl do rozhovoru hlavni touhu, ale zmirnil jsem ho,
abych minimalizoval riziko rozladéni.

»Poskytujeme vyukovy kurz, ktery podle mé témér jisté zvysi vase trzby.
Mohl bych vam ale polozit nékolik otazek, nez prejdeme k podrobnostem?“

»Mame nékolik novych produktt, které by pravdépodobné pomohly roz-
§ifit pocty vasich zdkaznikd a byly pro vas celkové velmi vynosné. Mohu vam
nejdrive polozit par otazek?“

vvvvvv

lidem a kazdy je jiny. Uvedeni hlavni touhy je tieba upravit podle osoby, které
prodavate, protoze ne vsichni maji stejné potteby.

3. krok: Poklddejte sprdavné otdzky

Jak ukazuje obrazek 8.1, jedna se o hlavni ¢ast prezentace. Pokladejte proto
otazky, piste si poznamky, nenavrhujte fedeni a hlavné nic neprodavejte. Ptejte
se, dokud si nebudete naprosto jisti, a pamatujte, Ze otazky by mély zdkaznika
navést na vase jedine¢né prodejni hacky. Otazky, ke kterym je odpovéd ANO,
vytvareji dobré kupni prostredi. To je konzultacni prodej - zjistéte jak, pro¢, co
a kde tak presné, jako by to udélal lékat. Prozkoumejte pric¢inu, stanovte dia-
gnozu, pak predepiste 1ék — fedeni.
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4. krok: Zkontrolujte a predbézné uzavrete

Presné tak pracuje profesional: ujistéte se, ze mate vSechny dtlezité informace,
hrajete podle pravidel kupujiciho a znate véechny faktory, s nimiz operuje. Kon-
trolujte nasledovné:

»Pane Potencidlni, je tu jesté néco, co jsme zatim neprobrali a co byste mohl
potfebovat?®

Nebo:

»Mam tedy v§echny informace, nebo je tu je$té néco, co jsme zatim nepro-
brali?®

Jinymi slovy zkontrolujte, jestli mate vsechny informace a znate problé-
my kupce, abyste mohli navrhnout feseni. Rekne-li klient ANO nebo vas jinak
pobidne, prejdéte k dalsimu kroku profesionalniho prodeje. Zjistéte, jak per-
spektivni vas zakaznik skutecné je; vSichni totiz vime, ze néktefi potencialni
zakaznici mohou byt velkou ztratou ¢asu. Predbézné proto uzavrete prodej na-
sledujicim vyrokem:

»Pokud tedy nas produkt nebo sluzba zvladne vse, co jsme pravé probrali,
uzaviete se mnou obchod? ... Tim samoziejmé netvrdim, pane Perspektivni, Ze
zvlddne nebo ze mohu sluzbu poskytnout. Chci jen védét, jestli spolu obchod
uzavieme, pokud to naplni vase oc¢ekavani.”

Pokud v tomto momenté potencidlni zakaznik fekne ANO, pokracujte
v prezentaci; obchod méte predbézné uzavieny. Rekne-li vSak nyni zdkaznik
NE nebo se odmitne zavazat, nepokracujte. Misto toho feknéte:

»V tom pripadé tady musi byt néco, co jsme jesté nerozebrali.”

Mozna odpovi: ,,Chci to porovnat s konkurenci.“ Nebo: ,,Chci to probrat
jesté s nékym dal$im.“ To vSechno jsou kupni signdly. Vechna tato doplnéni
nyni zapi$te na sviij seznam. Napiste je a umoznéte klientovi vidét, ze si je zna-
cite. Pak se vratte zpét ke kroku 4.
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»Je tu jesté néco dalsiho, pane Potencialni?®
Jestlize fekne, Ze ne, prejdéte znovu k predbéznému uzavreni.

»Jestlize tedy dokazu splnit vSechny vase pozadavky vcetné toho, co jsem si
pravé poznacil, mohu s uzavienim obchodu pocitat?“

Pokud fekne ANO, pokracujte dal$im krokem. Pokud fekne NE, nejspi$
jste narazili na pitomce. Bud totiZ nevi, co vlastné chce, nebo nema pravo roz-
hodovat. Plytva vasim ¢asem, ktery byste nejspiSe mohli vyuzit jinde k uzavira-
ni zakazek. Dalsi krok se proto bude odvijet od vasich zkusenosti.

Musim zduraznit, ze jste opravdovy profesiondlni prodejce. Nenechte pitom-
ce mrhat va$im ¢asem! Mnohem lepsi je slu$né se rozloucit a nechat si zadni
vratka oteviena.

5. krok: Snatek

V tomto okamziku (a jediné v tomto okamziku) byste méli zacit prodavat. Pro-
davejte zdkaznikovi produkty, jejich vlastnosti, vyhody a pfirozené také vysled-
ky. Jen v tomto momenté¢ budete moci poskytnout feSeni. V prvnim kroku sa-
mozrejmeé prodavate sami sebe. Od té chvile az po krok 5 by nemélo dochazet
k Zddnému prodeji. Myslete na pravidla profesionalniho prodeje a vSechna je
v praxi uzivejte. Navazujte vyhody na vlastnosti. Prodavejte vysledky. Proda-
vejte své jedinecné prodejni hacky a hlavné prodavejte jen takové vyhody, kte-
ré se vazi ke specifickym potfebam nebo narokéim vaseho klienta. Nemluvte
o vlastnostech, které jej nezaujmou, a neprezente to. Pokud vam v této etapé
prezentace klient vysle jakykoli kupni signal nebo néjak naznaci chut pokra-
covat, nezacnéte proddvat. Pozastavte prezentaci a dokoncete papirovani nebo
formulare. Osmdesatiprocentni kategorie ztrati mnoho prodeji kvili zbrklosti.
Svym zékaznikéim prodejci sami nakup rozmluvi.

Snatek, jak jsem tento krok nazval, je chvile, kdy sjednotite klientovy tuzby
s va§im produktem nebo sluzbou. Kdyz to udélate dobre, prodej mate jisty.
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6. krok: Posledni kontrola

Zdvorile se klienta zeptejte: ,Pane Perspektivni, na zakladé toho, co jsem vam
zatim fekl, jak se vam to libi?“ nebo ,,Jste spokojeny s tim, co jsme probrali,
pane Perspektivni?“ nebo ,Vypada to, ze jsme rozebrali vSechno, pane Perspek-
tivni. Napada vas, k ¢cemu jsme se jesté nedostali?“ nebo ,,Jste spokojeny?“ nebo
,»Libi se vam, jak to vypada?“

Vtip je v tom, Ze kdyz jsme prochazeli snatkem, méli jste si odskrtavat za-
znamenané dulezité body. Vas klient si je odskrtaval v hlavé a bezpochyby s va-
mi neustéle souhlasil. Kontrola je k tomu, abyste méli jistotu, Ze je spokojeny.
Pokud dostanete potvrzeni v této chvili, prejdéte ke kroku 7. Jestlize klient klade
namitky, bude to bud proto, Ze jste nepokladali spravné otazky v kroku 3, nebo
proto, Ze jste ho nepresvédc¢ili o vyhodach béhem snatku. V takovém ptipadé
se nejspi§ budete muset vratit zpatky k ¢dstem, u nichz jste nebyli dostate¢né
presvédcivi.

Mnoho prodejcti z kategorie 80procentni mluvi o cené az na konci prezen-
tace. Je to nejspi$ kvili jejich obavam z ceny, strachu ze ztraty zakazky. Pokud by
pro né cena méla znamenat ztratu obchodu, ztrati jej hned na zacatku, a tudiz
nechapu, pro¢ prochazet celym procesem se v$i namahou, aby byli kviili cené
porazeni az na konci. Je to ukazkova natvrdlost. Nikdy jsem nepotkal kupce,
ktery by se o cenu nezajimal. Nezndm nikoho, kdo jde do obchodu a nediva se
na cenovky. Neznamena to, Ze cenu kupuji, ale samozfejmé je cena zajima a mé-
li byste ji probrat v dotazovaci ¢asti a pak ji ospravedlnit a navazat na hodnoty
ve snatku.

7. krok: Uzavreni

Tato cast je prili§ dalezita. K rozebrani uzavieni prodeje budeme potfebovat
samostatnou kapitolu.
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Prehled do kapsy
. Nechte se akceptovat

. Probudte zdjem: at chtéji slyset, co jim miiZete nabid-
nout

. Poklddejte otdzky, které povedou k vasim JPH
. Kontrolujte, jestli jste pokryli vse
. Predbézné uzavirejte

. Prodavejte, prodavejte, prodavejte, proddvejte — prodd-
vejte vysledky a uzavrete snatek

. Reknéte si o obchod

Moudra slova
Stésti je kombinace prileZitosti a pripravenosti.

Lidovd moudrost
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