PROC CiST TUHLE KNIHU

Co vam tahle kniha pfinese?

Naucite se, jak prodavat firemnim zakaznikim. Tedy lidem, ktefi pracuji

pro néjakou organizaci, a prestoze jejich rozhodnuti je ¢asto emocionalni,
potfebuji k nému racionalni podklad. Casto taky nemohou rozhodnuti udélat
sami, ale musi si ho nechat schvalit dalSimi lidmi.

Z||st|te

* jak potencidlniho zakaznika oslovit

jak najit spojence uvnitf organizace zdkaznika a ziskat jeho dlvéru

jak zjistit potfeby zakaznika

jak zajistit, Ze i kdyZ o ndkupu rozhoduje vice lidi, dovedete je ke shodé -

k ndkupnimu rozhodnuti

¢ jakvyvolat pocit urgence, tedy potfebu neodkladného feSeni
problému

* ajak dosdhnout schvaleni obchodu.

Taky se dozvite
* jak mavypadat prodejni prezentace (tak zvany ,,pitch®)

* jaksi ho pFipravit

* ajak odprezentovat, at uz jednomu ¢lovéku a je to spis dialog, nebo
nékolika lidem, ktefi maji riizné pravomoci do schvaleni obchodu mluvit

* jak pak Fidit diskusi

* jak zvladat namitky

a jak nakonec obchod uzavfit.

Protoze vyvolate intenzivni potrebu vaseho produktu nebo sluzby, zakaznlk
ma méné namitek a netladi tolik na cenu. (To ale neznamen3, Ze si nemuze fict
oslevu ©).



Pro koho je tahle kniha?
Pro ty, ktefi o ¢emkoli presvédcuji organizace Ci firmy.

Dlvody mohou byt riizné:
¢ prodat sluzbu i produkt (tedy prodejci nebo business developefi)

¢ ziskat od firmy pfispévek na dobroéinnou aktivitu, takze vlastné
sprodat” firmé myslenku, Ze by méli pfispét (tedy fundraisefi)

¢ ziskat schvaleni pro sviij projekt od svych nadfizenych nebo jinych lidi,
ktefi do toho maji co mluvit (tedy projektovi manazefi ¢i zadavatelé projekt().

Kdo jsem?

15 let jsem se pohyboval v prodeji v korporatnim sektoru, ted uz vic nez
10 let prodavam své tréninky prodejnich dovednosti firmam. Musim je tedy
umét dobfe udélat, ale zaroven je musim umét prodat.

Az si knihu prectete
¢ budete mit informace, o kterych jste zfejmé jesté neslyseli
¢ ziskate nové pohledy, o kterych uz mozna dlouho intuitivné vite
* ozivite si poznatky, které jste uz mozna slyseli nebo Cetli jinde.

Dllezité je, abyste nové véci zacali hned pouzivat, abyste si podle novych
pristup( zvykli pfipravovat své prodejni schlizky a prezentace.

Jediné tak se néco zméni.

A pak, jak fikaji Anglicané: , The sky is the limit.“ Tedy neexistuji Zddna ome-
zeni pro vas Uspéch.

Muj piibéh
Kde jsem se naucil prodavat ja? Nemyslim, Ze bych byl rozeny mluvéi nebo ¢lo-
vék, ktery ,vymodli z jalové kravy tele.“ Spi$ se od mali¢ka snazim lidem poma-
hat. Hodné jsem se naucil ve své prvni praci, kdy jsem obchazel s kuffikem plnym
vzorkd a barevnych obrazkd bary a restaurace a prodaval jim skotskou whisky.
Tyhle zkuSenosti jsem pak zurocil, kdyZ jsem si vysnil, Ze chci studovat
v USA. Ale penize jsem na to nemél. Tak jsem v novinach hledal inzeraty firem,
o kterych jsem predpokladal, Zze by mély zajem o absolventa americké vysoké
Skoly (tenkrat jesté jobs.cz neexistoval). A kdyz jsem nasel inzerat, ze takova
firma nékoho hledd, hned jsem na néj odpovédél. Celkem jsem odepsal na
155 inzeratd. 53 z oslovenych firem mi napsalo zpatky a pozvalo mé na poho-
vor. Tam jsem jim fekl, Ze bych pro né rad pracoval, az dostuduji, kdyz mi zapla-
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ti studium. A prekvapivé bylo i par firem, kterym se to nezdalo jako Spatny na-
pad, a pozvaly mé na dal§i pohovor. A po nékolika nasledujicich kolech
pohovort jsem mél na stole nabidky od tfi z nich, Ze mi studium zaplati. A pro-
toze nabidky byly tfi, mohl jsem i vyjednavat o podminkach.

Myty o prodeji

V prodeji jsou rozsifené dva hlavni myty:

* Prodej je pro dravce

* Prodava ten, kdo je kamarad se zadkazniky.

Vyzkumy ukazuji, Ze ani jeden z mytl neplati. Pravda je nékde mezi, a jesté tro-
chu stranou. ©

Prodejci, ktefi spoléhaji na dobry vztah se zakaznikem, maji nizké prodeje.
To neznamena, Ze vztah se zékaznikem neni dilezity. Naopak, dobry vztah je
absolutni nutnost. Jak se fika v matematice, je to podminka nutna, nikoli do-
stacujici. Uspésni prodejci ale délaji kromé péce o vztah jesté jiné véci. Vyzkumy
ukazuji, Ze v B2B (tedy ve firemnim prodeji) nejvic prodavaiji ti, ktefi maji stra-
tegické mysleni, dobré informace, a zarover dokaZou ziskat diivéru zakaz-
nika a umi dobfe pracovat s jeho emocemi.

Prodej je tedy néco, ¢im se Zivim témér cely sv(j profesionalni Zivot. Navic
jsem tyhle praktické zkuSenosti ,podeprel“ studiem rliznych prodejnich tech-
nik; na nékteré z nich mam i certifikat. A jsem presvédcen, ze tahle kombinace
praxe a teorie posune bliz k cili kazdého, kdo chce prodavat |épe a vice.

Reference na mou praci

Aktualni odkazy na firmy, se kterymi spolupracuji, najdete na mém webu
www.martinbednar.net. Velmi si vazim dlouhodobé spoluprace s DigiAka,
(Akademii digitalniho marketingu - www.digiaka.cz). Trénuji tam account
manazery nejvétsich reklamnich agentur, které v Cesku pracuji. A prodavat re-
klamni sluzby je tvrdy chleba, je to nehmotny produkt a konkurence obrovska.


http://www.martinbednar.net/
http://www.digiaka.cz
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