6 kroku jak zvednout prodej s tim, co mate?

,,Dobré zbozi se chvdlisamo...**

moje babicka

Lze zvysit obrat spoleénosti, a jakym zpisobem? Tak zni nejéastéji polozena
otdzka v reklamnich agenturach. Nebo také ve velkych spole¢nostech, kde
maji sva marketingova oddéleni. Coz neni nejlevnéjsi zaleZitost, a to si
samostatny obchodnik ¢i mala firma v takovych nakladech nemize dovolit.
Dusledkem casto je, Ze se obchodnik touto aktivitou prosté nezabyva. Pfitom
marketing je nedilnou soucasti ¢innosti kazdého obchodnika i podnikatele, a

nemusi jit vidy jen o penize.

Co potrebujeme znat, abychom meéli vice
spokojenych klientt a zvysili prodej?

KdyzZ se ptam obchodnikd, co a jak prodavaji, ziskdvam od nich fadu odpovédi, pfibéhl a perfektnich znalosti o
produktu. Dokonale zmapovaném trhu. A taky informace o modernich nastrojich, kterymi komunikuji s klienty.

Ale co otazka PROC?
Podobné odpovédi, nebo Zadné... (jsme nejlepsi, nejvétsi, nej...)

Vy to vite?

1. Polozte si otazku PROC?

UZ od détstvi si ji pokladame vsichni. Pro¢ maminko chodis do
prace? Pro¢ md babicka tak dobré kolacky? Praveé jako nastroj
vychovy déti a nejen to, vznikly pohadky. Vypravély je prevainé
babicky. Podivejme se na pohddky o¢ima dospélého. Co nam jejich
vypravénim chtéli prarodice nebo rodice fici? Vzpominate, ze vam
zdaraznovali: ,,Vis, jak dopadl Smolicek pacholicek, kdyz neposlechl
jelena?” Pointa této pohadky spociva v tom, Ze neni dobré otevirat
cizim lidem a Ze je dobré poslouchat rodice. KdyzZ ale své Sestileté
dcefi feknu, aby néco nedélala, tak se mnohdy stane, Ze to naopak
udéla. Déti jsou zkratka zvédavé, ale také potrebuji znat jasny
dlivod, co mohou ¢i nemohou, na co si maji dat pozor a co si
zapamatovat. Museji mit moZnost si to predstavit a pochopit.
Stejné tak klient Iépe prijme produkt, ktery chape a dokaze si
predstavit jeho uZitek.
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Proc¢ byste méli koupit vas vlastni vyrobek nebo sluzbu? Pouzijte jen
jednoducha slova, ktera by pochopily i malé déti. Pfibéh je COOL .
Obchodnik, ktery plsobi v oboru kratce, se domniva, Ze nema zadny pfibéh a musi pockat, aZ se vytvori.

Neuvédomuije si, Ze ho ve skute¢nosti ma. Abych s nékym zacal podnikat, musim mit intuici nebo davéru. Cim si
dlvéru ziskala spolecnost, se kterou spolupracujete (spolu-podnikate), proc jste si vybrali pravé tuto firmu?

Obchodnik je alfou a omegou spolecnosti, které vytvari stovky skutecnych
pfibéht v jedné knize.

Ptiklad:

Nechtél nikdy jsem podnikat v oblasti financi, a vsak okolnosti mé donutily zacit byznys pravé v tomto oboru. Kdyz
néco délam, tak naplno. Vzal jsem si toto podnikdni za své a hledal mozZnosti, jak co nejlépe nejen vydélat, ale mit
stdle vice spokojenych klient(. Proto jsem peclivé vybiral spolecnost, pro kterou budu zprostfedkovdvat financni
sluzby. Zpocdtku jsem podnikal jako nezdvisly financni poradce pro firmu, kterd méla ve svém portfoliu vsechny
tuzemské pojistovny, investicni spolecnosti a hypotecni domy. Prdce se mi libila, mél jsem ale problém s neosobnim
pristupem ke klientiim. Podival jsem se na trh pojistoven, co nabizeji pro obchodniky za vyhody, a zejména jak pini své
sliby vuci klientiim. Pojistovdk je prece prodejce slibd... Zjistil jsem, Ze jedna z nich je sice vnimdna jako konzervativni,
draZsi, ale zato vZdy plni své zdvazky, a to i rychle. Byla to pojistovna Allianz, kde jsem mohl odstartovat svou kariéru
na plno, v pozici pojistovaciho agenta. ProtoZe jsem védél, Ze se mohu soustredit prdvé na obchod, marketing, a
nemusel jsem mit strach, zda klient dostane pojistné plnéni Ci nikoli. Tato pojistovna prosté své sliby plni.

2. Bud'te jini, odliste se!

Nedélejte stejné véci jako konkurence. Budte originalni a komunikujte pfirozené. Vytvarejte sv(j pfibéh. Je to
jednodussi, neZ stale bojovat s konkurenci, protoze diky tomu, nebudete Zadnou konkurenci mit.

Pokud vstupujete do oblasti podnikani, které je rozsifené a kde je konkurence na kazdém kroku, tak jde o super
prileZitost. Vite proc?

Spousta obchodnikd to déld Spatné.

Spousta klientl je proto na tyto pojistovaci agenty nastvana.
Spousta prace je vam k dispozici pro napravu trhu.

Spousta penéz na Vas Ceka.

Kdyz budete pfirozeni, jini a bude Vas to bavit.

A o

Uvédomil jsem si, Ze podnikani v této branzi je jako kazdé jiné. Tak jak se odlisit? Standardni pojistovaci agent ma
hlavni cil: pojistit co nejvice klient(. Ale také ziskat co nejvice schlzek apod. Mize rovnéz usilovat o vyssi kariérni
stupen.
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Kazdy mize odliSnost pojmout jinak, ja jsem ji pojal nasledovné:

- Jsem obchodnik, nikoli pojistovaci agent.

- Spoijuji klienty mezi sebou (jejich sluzby jim doporucuji navzajem).
- Investuji do podnikani (napf. vzddm se provize tam, kde mam diky tomu vyssi

prilezitost k zisku).

- Marketing (nedéldam stejné véci jako konkurence) www.pojistenibrno.cz.

- Nemam podfizené obchodniky, ale obchodni partnery, se kterymi spolec¢né podnikam

- VyuZivdm metodu: Kocka a klubicko (vice v dalsi Ebook).

3. Dejte o sobé védét spravnymi nastro

,KdyZ budete Casto inzerovat, rozddvat reklamni pfedméty atd., zapisSete
se do podvédomi cilové skupiny, a nakonec ziskdte takovou zndmost, Ze k
vam budou zdkaznici chodit sami”.

Tak to v dnesni dobé urcité neplati. Zvyseni prodeje nezavisi na sile kriku
informaci smérem k cilové skupiné. Nybrz na tom, byt ve spravnou chvili na
spravném misté a komunikovat se spravnymi lidmi.

a) Tradicni reklama prestava fungovat.

Urcité uz jste nékdy jeli po dalnici D1. Pamatujete si nékteré billboardy? A
co napriklad server Seznam.cz, spousty blikajicich banneri a reklamy. Je
UzZasné, jak lidsky mozek dokaze vytésnit informace, o které nemame
zajem. Je jimi totiz prehlcen, tedy takzvané rezistentni.

b) Média ztratila monopol na zprostiedkovani informaci.

il

Televizni reklama je rozsifend. Zejména ta skryta reklama, ve filmu, sportu apod. Nova generace vsak uZ nesedi u
televize, ale u pocitace, mobilnich telefon(. Tam si sdileji zaZitky a zajimavosti z Zivota. K tomu vyuZivaji socialni sité,
aplikace apod. A to je pravé prostor pro komunikaci s vasimi zdkazniky. Budte tam, kde jsou potencialni klienti.

- 86 % lidi prepina pfi televiznich reklamach jinam
- 44 % reklamnich zasilek konci neotevienych v kosi

M JEDNODUCHY VKUS

QJIM SE VZDY S TIM NEJLEPSIM h _
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c) Zakaznici chtéji vice a lepsich informaci.

V dnesni dobé klienti ziskavaji velmi mnoho informaci. Bohuzel jim
vsak ¢asto chybéji znalosti. VyuZijte toho a dejte jim jednoduché
rady a ndvody. (recenze, sdileni, zkusenosti).

d) Moderni technologie zménily zpGsob publikovani a
ziskavani informaci.

UZ zminéné socidlni sité, streamova videa nyni vladnou svétem.
Vladnéte také nebo stale zkousejte rozesilat letacky, inzerovat v inzertnich novinach.

- Facebook
- LinkedIn

i faceboo
- Google plus °

4. Vite, co chtéji klienti?

Naprostou vétSinu zakaznikd vase firma ani jeji produkty nezajimaji. Zajima je jen
jedna véc: Jak mi mizZete pomoci, vyresit mdj problém. Jak mi mlzete pomoci, abych
dostal to, co chci.

Lidé nechtéji byt tlaceni k ndakupu. Lidé si chtéji nechat poradit a pomoci s jejich
problémy.

Cim vic se soustfedite na to, co chcete vy, tim méné dostanete. Zato &m vic se
zamérite na pozadavky zakaznik(, tim vic od nich dostanete.

2w eas

Klienti nesnaseji, kdyz jim prodavate. A vSak miluji nakupovani.
Tak jim to dopfejte.

Zaklad toho, co chtéji klienti:

- Byt Stastni

- Mit jistotu a neriskovat

- Pocit dlleZitosti

- Usnadnit si zivot

- Ziskat reseni svych problém
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5. Nezapomente na opakovani!

Casto od obchodnikd slysim, Ze maji velké databaze potencidlnich klientd,
kterym volali, a bohuzel si hned nemohli domluvit schiizku. Davod( bylo
hned nékolik. Malo ¢asu, v rodiné nejsou penize, volani probéhlo

v nevhodnou chvili, nebo uz maji svého poradce. A po prvnim netspésném
telefonatu tyto kontakty zahazuji do kose.

Jenze, co kdyzZ klient skutec¢né v ten dany moment nemohl mluvit? Nebo po
par dnech nebyl spokojen se svym poradcem? A obchodnik tim ztratil Sanci
na obchod.

Takovy hovor ukoncete, ale neukoncujte kontakt. Staci fici, Ze tomu
rozumite a Ze zavolate pozdéji. Za mésic, ¢tvrt a nebo pul roku.

- Podle prazkuma by 67 % zdkaznikl, kteri odmitli
nabidku, bylo ochotno koupit pFisti rok.

- 80 % lidi, které firmy povaZzuji za ,,ztracené”, by od nich koupilo béhem dalSich 2 let.

- 81 % prodeju se uzavira az po patém kontaktu.

Dobry obchod zraje, tak mu dejte prostor a netrhejte ho, kdyz je jesté zeleny.

Po néjaké dobé zavolejte znovu. Do té doby mizete klienta také informovat SMS, e-mailem, a nebo potvrzenim
fanouskovstvi na facebookovych firemnich strankach ( pokud vdm k tomu dal svoleni ) Neposilejte vSak zadnou
nabidku, ale ndvrh na feseni jeho mozného problému. Jak jsem psal vyse.

ANO nebo NE nebo MOZNA

- 3 hromadky

- Lidé chtéji alternativu k ANO nebo NE.

- Lidé ¢asto chtéji ziskat o nabidce vic informaci bez toho, aby se citili tlaceni k nakupu.
- Pokud si jich nebudete vSimat, oni si nevSimnou vas.

vs v

Pokud se vam Ebook libi, pomohl vam, nebo vas inspiroval, najdete dalsi ¢clanky a Ebooky nejen na mych
strankach, ale také na Facebooku: https://www.facebook.com/biegunijiri/

Uspéch je, kdy? mas, co chces, a stésti je, kdyZ miluje$, co mas. To vam preji ja ©.
Dékuji Vam za d(véru!
Krasny a Uspésny den preje
Jifi BIEGUN

Oblastni feditel Allianz pojistovny a.s.
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