Moderni principy prodeje



Jak si zvysit zisk?

Polozte tuto otazku nahodnému clovéku. Co vam
rekne? ,, Zvyste obrat a snizte naklady.”

Nyni se podivejme, jaké jsou moznosti na zvyseni
zisku... vsechny 3 moznosti. Vic jich totiz
neexistuje.

e 1. Ziskat vice novych klientu

e 2. Prodat vice

e 3.Zdrazit

Pojdme se blize podivat na tyto 3 moznosti:



1. Ziskat vice novych klientu

Tato moznost je asi jediné, na co se vetSina firem soustredi. Problém je
v tom, ze ziskani nového zakaznika je tou nejdrazsi moznosti.

Pravdou je ze, pokud zacinate, jinou moznost nemate. Musi existovat
klient Cislo jedna. Ziskani kazdého dalsSiho, je uz pak jednodussi a
lehdi.

Tato oblast je ale obtiznéjsi, nez ostatni moznosti zvyseni zisku...

e Pokud mate staly prival novych klientt, mate ,,o0 dlichod postarano®.
Kdyz se za chvili podivame na davody selhani, zjistime, ze celd
polovina z nich souvisi se ziskavanim novych klientd.

* Pritom se vSechny problémy se ziskavanim zakazniku daji prekonat
automatizovanym procesem.

* Majitelé, ktefi si toto zautomatizuji, se mohou soustredit na
zabavnéjsi, jednodussi a efektivnéjsi zplsoby zvySovani zisku.



Podnikani ma jen dve - a jen dvé — zakladni
funkce: marketing a inovaci.

Marketing a inovace plodi vysledky, vse ostatni
jsou naklady.
— Peter Drucker



2. Prodavani vetsiho mnozstvi
produktu

* Tato moznost je o néco jednodussi, protoze
klienta jiz mate.
e VetsSinou stacCi myslet jen na to, ze mu mate
— k hranolkim nabidnout hamburger,
— k sekacce nahradni filtr,
— k botam néjaky krém nebo impregnacni spre;.
* Tato moznost zahrnuje i to, ze zakaznika
motivujete, aby si vas produkt kupoval castéji.
* Myslim tu pozitivni motivaci, kdy zakaznik prijde a
s radosti si vybere novy produkt.



POZOR:

* Neetické chovani firem spocivajici v tom, ze
vyrobek je naprogramovany tak, aby prestal
fungovat den po zaruce, nepovazuji za marketing.
Je to okradani zakaznika.

* Pokud se minite angazovat v této oblasti, prosim
zapomente na vsechno, co je vtomto dokumentu

a zahodte ho!

* Je totiz dokazano, ze poteésite zakaznika a
ngbl'dnete néslevdnou pg’éi vydéléte MNOHEM
VICE, JEDNODUSEJI a ZABAVNEJI.



Prodavani vétsiho mnozstvi produktu
se provadi technikami:
* upselling,
* downselling

* cross-selling



UPSELLING

,Date si k tomu i hranolky?” - je asi nejcastéjsi forma upsellingu.

Cilem upsellingu je jednoduse vydélat vice v pripadé, ze se zakaznik uz rozhodl k
nakupu. NejbéznéjSi moznosti jsou:

e nabidnuti vyrobku, ktery je drazsi (protoze ma napriklad vice funkci)

» prodej doplrikové sluzby nebo produktu (napriklad pojisténi k zajezdu, krém k
botam)

e vice kusl za vyhodnéjsi cenu, pripadné za jinou vyhodu (zakaznik vlastné utrati vic
penéz

nez planoval: trojbaleni produktu. Také drazsi pracka, abyste ziskali odvoz zdarma.)

Upselling se pouziva i pri nabidkach jiz existujicim zakaznikdm. Napfriklad: zména
pausalu na drazsi (vétSinou pod zaminkou levnéjsiho volani za minutu).

V bance to muze byt nabidka zlaté karty namisto obycejné (je drazsi!), aktivace sluzeb
jako precerpani limitu (banka vydéla vice na urocich) nebo pojisténi karty proti
kradezi.

Ve zkratce se da fici, Ze cilem upsellingu je zvysit si zisk diky zakaznikovi, ktery je
rozhodnuty si nakoupit.



CROSS-SELLING

e Tato strategie hranici s upsellingem.

* Jejim cilem je uspokojit co nejvice potreb
zakaznika. Dokonce i potreby, které nemusi
souviset s pluvodnim zamérem nakupu.

* Napriklad to muze byt
— specialni stul k pocitadi,

— kabelka k botam,

— DVD prehravac ke stereo souprave.



DOWNSELLING

Predstavte si tuto situaci:

Zakaznikovi se vénujete, ukazujete mu riizné moznosti, vyrobky nebo
sluzby. On pak vasi nabidku odmitne.

e Zde prichazi na radu downselling. Technika, pri které klientovi
nabidnete levnéjsi moznost.

* Napriklad makléf nabizi pronajem kancelarskych prostor o rozloze
140 m2. Firma vSak nepotrebuje tak velké prostory, protoze jsou
financné mimo jeji moznosti.

* Kdyby neexistoval downselling, tak v tomto okamziku obchod
skondi. Slkovny maklér vsak nabidne mensi prostory o rozloze 50

m2. Ty jsou levnéjsi a firma je dokaze efektivnéji vyuzit. Dojde tak k
uzavreni smlouvy.

* V pripadé vyrobkl to zase mulze byt nabidka méné kvalitniho
monitoru namisto monitoru LED.



3. Prodavani za vice

Zvyseni ceny.

Toto je nejcCastejsi pouze psychologicka prekazka
prodejcu.

Mnoho podnikatelt v tomto okamziku prave
zjistilo, na co se soustredit.

Mnoho podnikatelt vSak netusi, ze zvySovani

zisku se da délat systematicky. Pres posloupnost
krokd.

Nazyvam je aktivatory zisku.



Al N e

N o

Aktivatory zisku

Jeden cilovy trh

Branding = blbost

Vzdélavejte a pritahnéte si zakaznika
Neodolatelna nabidka

Splnéni zakaznikova snu (zakaznik chce nakoupit
mnohem vice, nez si pripoustite)

Strategické cile
Soustredeéeni se na celozivotni hodnoty

Zorganizujte si doporuceni tak, aby se vsichni
citili skvéele



Prodat souc¢asnému klientovi je na zakladé pravidla 80/20
tak jednoduché, ze to stoji 20 % Usili a prfinasi 80 % zisku.
Jinak re¢eno 80 % kapacity prodejcu je ,volné“, pokud se
vénuji jen prodeji souc¢asnym klientum.

Pravé kvuli pravidlu 80/20 se jim ¢asto nechce ziskdvat nové
klienty. Stoji to 80 % usili a prinasi 20 % zisku.

Néktereé firmy pouzivaji na prekonani této prekazky extra
motivaci:

Prodejci, ktery prinese firmé noveho klienta, daji napriklad
100 % nebo 200 % zisku z prvni transakce. Majitele si totiz
uvedomuiji, ze z dlouhodobého hlediska je tato suma
zlomek zisku, ktery novy klient prinese.



Ad 6) Premyslejte tedy o tom, co se déje

a jak muzete klientovi pomoci jeste vic.

V nasem pripadée to mohou byt napriklad tyto
udalosti:

e 48 hodin po koupi - malovani a stéhovani se

e 1 tyden po koupi - uvitaci party

e mesic po koupi - koseni travniku, strihani
Zivého plotu

e atd.



MuUzete uvazovat, s kym se da uzavrit
strategické partnerstuvi.

* Co délaji vasi zakaznici pred tim, nez si vas
najmou?

e Co délaji potom?

e S jakou firmou se tedy muzete spojit?



Priklad z praxe

Toto asi znate z cestovni kancelare:

Pri uzavreni smlouvy o zajezdu se vas dnes uz
automaticky zeptaji, zda mate zajem o
cestovni pojisténi... a uzavrou ho za vas.

Nemusite zvlast ztracet ¢as chozenim do
pojistovny, noSenim smluv o dovolené a
vyplnovanim dodatecnych tiskopisu.




Ad 7) Soustredéni se na
celozivotni hodnoty

* Prvni dulezita véc jsou vtomto momenté
vztahy. Je treba si vypocitat hodnotu jednoho
vztahu.

To udélate nasledovné:

» Zjistite si, kolik jste vydélali za poslednich 12
mesicu.

* Kolik klientu jste k tomu potrebovali?

e Podilem téchto dvou Cisel ziskate hodnotu
jednoho vztahu.




Kdo vSsechno by mél byt ve vasem
vztahovém portfoliu?

1. VSichni vasi klienti
2. Lidé, které znate jménem
3. Top firmy poskytujici sluzby vasim klientim

Maly tip:
Muzete si vzit kalendar a napsat na kazdy mésic 1

duvod, proc byste méli prijit do kontaktu s vasimi
klienty.




Prakticky potrebujete dosahnout 3 veéci:

1. aby si klient vSiml, ze konverzace se tocCi okolo
toho, cemu se vénujete,

2. aby si na vas vzpomnel,

3. aby vas predstavil druhé strane,



