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Aky nazor ma Libor Cinka?

Pri ¢teni tohoto dokumentu od Martina Miklase jsem si
uvédomil, Ze jeho cena muze byt 100 tisic, ale tfeba i milién
podle toho, z kolika procent uvedete v ném popsané do praxe.
Okamzité se mi objevila vzpominka na jednoho mého
znamého. Byla doba, kdy inzeroval v radé casopist, byla doba,
kdy jezdil drahym autem, byla doba, kdy jeho firmu vnimali
jako uspésnou. To se vSak postupné ménilo. Jeho zisk byl stale

mens$i a problémy veétsi.

Uc¢il jsem se od mnoha svétovych $picek a tak jsem mu nabidl pomoc. Jenomze on mél svou
hrdost a snazil se tvrdohlavé budovat znacku. Dnes jiz nema inzeraty v ¢asopisech, drahé auto
musel prodat, z prestizni prazské adresy se musel st¢hovat do stale levnéjsich a podradnéjsich
mist a kdykoli s nim v poslednich letech telefonuji, tak je slySet hlas zlomeného podnikatele.

Moje firma naopak vyrostla, protoze jsem ignoroval snad 90% toho, co se uci

na podnikatelskych $kolenich v Cesku. A to pfestoze jsem z mnoha ust slysel, véetné jiz
zminéného znimého, Ze to, co se u¢im v zahranici u nas fungovat nemuze. Jenomze funguje

a to natolik dobfe, Ze i kdyz nejsem dokonaly a neaplikuji vSe, tak nase firma roste, zatimco jiné

si stézuji na krizi. Ve skutecnosti jde o krizi mysleni, kterd vede k finan¢nimu netspéchu.

Po absolvovani tréninkd zahrani¢nich hvézd z USA jsem se setkal se ,zahrani¢cnim®
odbornikem ze Slovenska, ktery se také vydal jinudy nez vétsina. Pouzijte na zacatek alespon
cast z kazdého Aktivatoru zisku a nebudete jako mtj znamy, jehoz Zivot se stale finan¢né

i jinak zhorsuje. Naopak budete rlst, za¢nete si uzivat Zivota a budete mit spoustu penéz

na rozvoj firmy a spokojenost vSech, kteri aplikuji aktivatory zisku. Pozor v§ak, muze to byt
»hebezpecné®, nebot’ se stanete natolik dspéSnymi, ze mizete prijit o ,bajecnou spolecnost
lidi stézujicich si na nepfizen osudu.

Moudra rozhodnuti Vam preje
Libor Cinka
kou¢, hypnoterapeut, autor bestselleru Ovladnéte sviij mozek

Pozndambka autora: Libor Cinka sa 12.2.2013 ziicastnil mijho 2ivébo semindra v Brne. Tam boli Aktivitory
zisku proykrit predstavené podnikatelom v Cesku a na Slovensku. Precitajte si tento dokument, aby ste aj
vy zistil, co vam Aktivitory zisku moZu priniest’ do podnikania.
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UVOD

Ako si zvysit’ zisk?

Spytajte sa tato otizku ndhodného ¢loveka. Co vam povie? ,Zvyste obrat a znizte ndklady“

Tymto by sme mali zdkladnd matematiku za sebou. Teraz sa pozrime aké sa vSetky moznosti na
zvysSenie zisku... vSetky 3 moznosti. Viac ich totiz neexistuje.

1. Ziskate viac novych klientov P
Podnikanie ma len dve —a len dve—

2. Predate viac zakladné funkcie:

marketing a inovdciu.

3. Predate drahsie Marketing a inovdcie plodia vysledky, vsetko

. iuy. . . . ostatné si naklady.
Pozrime sa blizsie na tieto 3 moznosti: Y

— Peter Drucker

1. Ziskanie viacerych novych klientov

Tato moznost’ je asi jediné, na ¢o sa vicsina firiem sustredi. Problém je ten, Ze ziskanie nového
zakaznika je tou najdrahSou moznost'ou. Pravdaze, pokial’ zacinate, nemate ind moznost’. Musi
byt’ nejaky klient ¢islo jedna. Ziskanie kazdého d’alsieho je potom uz len jednoduchsie

a l'ahsie. Stéle ale naro¢nejsie, nez ostatné moznosti zvysenia zisku...

okial’ mate stély prival novych klientov, mate ,,0 dochodok postarané®. Ked’ sa o chvil'u
Pokial’ mate staly prival novych klientov, mate ,,0 dochodok post “. Ked hvil
pozrieme na dévody zlyhania, zistime, ze cela polovica z nich suvisi so ziskavanim novych

klientow.

Pritom vsetky problémy so ziskavanim zakaznikov sa daju prekonat’ automatizovanym
procesom. Majitelia, ktori si toto zautomatizujd, sa mozu sustredit’ na zabavnejsie,

jednoduchsie a efektivnejsie spdsoby zvySovania zisku.

2. Predavanie vicsieho mnozstva produktov

Téato moznost’ je o nieco jednoduchsia, pretoze klienta uz mate. Vicsinou staci len mysliet’ na
to, ze mu mate k hranolkam pontuknut’ hamburger, k sekacke nahradné filtre

alebo k topankam nejaky krém alebo impregnacny sprej.

Tato moznost’ zahfna aj to, Ze zakaznika namotivujete, aby si vas produkt kupoval castejsie.
Myslim tu pozitivnu motivaciu, kedy zakaznik pride a s radost’ou si vyberie novy produkt.
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POZOR: Neetické spravanie firiem v podobe toho, Ze vyrobok je naprogramovany, aby prestal
fungovat’ den po zaruke, nepovazujem za marketing. Je to okradanie zdkaznika. Ak sa mienite
angazovat’ v tejto oblasti, prosim zabudnite na vSetko, ¢o je v tomto dokumente a zahod’te ho!

Je totiz dokazané, ze potesovanim zakaznika a naslednou starostlivost'ou zarobite OVELA
VIAC, JEDNODUCHSIE a ZABAVNEJSIE.

Predavanie vic¢sieho mnozstva produktov sa robi najméi troma technikami:
upselling, downselling a cross-selling.

UPSELLING

yDate si k tomu aj hranolky?“ - je asi najcastejsia forma upsellingu. Cielom upsellingu je jednoducho zarobit’
viac v pripade, Ze sa zakaznik uz rozhodol ku kupe. Najbeznejsie moznosti su:

« ponuknutie vyrobku, ktory je drahsi (pretoze ma napriklad viac funkcii)
« predaj doplnkovej sluzby alebo produktu (napriklad poistenie k zdjazdu, krém k topankam)

« viac kusov za vyhodnejsiu cenu, pripadne za ind vyhodu (zdkaznik vlastne minie viac pefiazi
ako planoval: trojbalenie produktu. Tiez drahsia pracka, aby ste ziskali odvoz zadarmo.)

Upselling sa pouziva aj pri ponukdich existujicim zakaznikom. Napriklad: zmena pausélu na drahsi (vi¢sinou
pod zamienkov lacnejSieho volania za minttu). V banke to méze byt’ ponuka zlatej karty namiesto obycajnej (je
drahsial), aktivicia sluzieb ako preerpanie limitu (banka zarobi viac na drokoch) alebo poistenie karty proti
kradezi (v Las Vegas mi kartu zneuzili a peniaze som dostal zo zdkona spit’ i bez poistenia...).

V skratke sa dd povedat’, ze cielom upsellingu je zvysit’ si zisk zo zakaznika rozhodnutého nakupit’.

CROSS-SELLING
Tato stratégia vel'mi hrani¢i s upsellingom. Tu je cielom uspokojit’ ¢o najviac zakaznikovych potrieb. Dokonca

aj potrieb, ktoré nemusia savisiet’ s p6vodnym zdmerom nakupu.

Napriklad to méze byt’ $pecidlny st6l k pocitacu, kabelka k topankam alebo DVD prehravac¢
k stereo suprave.

DOWNSELLING

Predstavte si tito situdciu: Zakaznikovi sa venujete, ukazujete mu rézne moznosti, vyrobky alebo sluzby. On
potom vasu ponuku odmietne.

Tu prichddza na rad downselling. Technika, pri ktorej klientovi poniknete lacnej$iu moznost’. Napriklad
maklér poniika prendjom kancelarskych priestorov o rozlohe 140 mz2. Firma v$ak nepotrebuje také velké
priestory alebo st finanéne mimo jej moznosti.

Keby neexistoval downselling, tak tu obchod konéi. Sikovny maklér viak pontikne mensie priestory o rozlohe
50 m2. Tie su lacnejsie a firma ich dokéze efektivnejsie vyuzit'. Pride tak k uzatvoreniu zmluvy.

V pripade inych sluzieb to mé6ze byt’ ponuka lacnejSieho vzdelavacieho kurzu, pokial klient neprejavi zaujem o
povodny - drahsi kurz. V pripade vyrobkov zase ponuka menej kvalitného monitoru namiesto monitoru LED.
Alebo ponuka mensieho CRT televizora namiesto plazmy. Alebo polyesterového saka namiesto vineného...
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3. Predavanie za viac
Zvysenie ceny. Toto je najcastejsie iba psychologicka prekazka predajcov. Uvediem nazorny
priklad z tohto vikendu:

V nedel'u som sa rozhodol, Ze chcem na obed kvalitny vegansky salat. To je salat, ktory
neobsahuje ziadne zivociSne produkty ako syr alebo smotanovu zalievku.

Nakol'ko som vikend travil v malom mestecku na Slovensku, zadal som do Google map nieco
ako restauracia. Z 10 restauracii v okoli malo web stranku... hadajte kol'ko?!? Az dve...

Pozrel som sa preto na ich menu. Obe sice mali $alaty, ale vic¢sinou boli s grilovanymi kuracimi
kaskami alebo ,kvalitnym feta syrom*.

Uz to vyzeralo tak, ze skon¢im so Salitom uplne inym, ako som povodne zamyslal. V tom som
si spomenul, Ze asi pol hodinku cesty po dial'nici je mesto s novou restauraciou, kde som bol
len raz a varili tam vynikajico. Pozrel som na ich web stranku (dalo by sa tam toho kopu
napravit’, ale aspon ju mali!). Pozrel som sa na ich menu. Samozrejme, Ze mali vegdnsky Salét...

dokonca s kiskami tofu! VoI'ba bola jasna.

Pridem do restauracie. Okamzite ma upozornili, Ze maja akciu a nebudd sa mi moct’ 30 mint
venovat’. To ma neodradilo, pretoze som mal doteraz vynikajice skisenosti s ich kuchynou.
Hovorim, ze s tym pocitam... aspon z mobilu odpoviem na nejaké emaily. Aké bolo moje
prekvapenie, ked’ som do 10 minit mal na stole svoj salat!?! Do 30 mindt bol aj zjedeny...

Tu sa da hovorit’ o skvelom naplnani ocakavani zakaznikov - keby mi povedali, Ze to bude trvat’
10 minutiek a 20 by sa ni¢ nedialo, uz sa viac nevratim. D4 sa hovorit’ o odliSeni sa
od konkurencie a ur¢ite aj o 'udskom pristupe obsluhy.

Co ma viak zarazilo, bolo to, Ze po¢as méjho obeda prislo asi d’al$ich 5 skupin Pudi. Vietci sa
posadili k stolom. VSetkym bolo povedané, zZe budu ¢akat’ na jedlo asi 30 minut. Vsetci ostali.
Povedal som si, Ze situdciu ostanem este chvil'u sledovat’. Objednal som si preto este 2.
vegansky $alat, ktory som v menu nasiel po zjedeni prvého.

V danej restauracii som este nejaku chvil'u ostal pisat’ emaily. Vsetci l'udia, ¢o tam sedeli, boli
vel'mi spokojni. Jediné, ¢o mi napadlo v tejto situacii bolo:

»~Keby sme mali za jedlo platit’ dvojnasobok toho, ¢o dnes, myslim si, Ze by sme tu aj tak vSetci
sedeli.“ Kedykol'vek by som bol znova v danej obci a mal chut’ na vegansky salat, zopakoval by
som tento vylet. I ked’ by som musel v konecnom désledku stravit’ na dial'nici viac ako
hodinu...

Takze ano - ¢asto je zvySovanie ceny len psychologickym problémom predajcu alebo
nepochopenie zakaznika toho, v com je dana firma najlepsia.
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Tiez malym zvySenim ceny sa da dosiahnut’ vel'ké zvysenie zisku. Uvediem priklad:

Predavate vegansky Salatik za 5 eur alebo 125 K¢. Predstavte si, Ze za mesiac ich predate 1000.
Vs zisk z jedného $alatika je 1 euro alebo 25 K¢. V sti¢asnej situdcii teda mate Cisty zisk 1000
eur alebo 25 ooo K¢.

Co sa stane, ked’ zdvihnete cenu $alatika o zavratnych 20 %? Co sa stane, ked’ $alat bude stat’

6 eur elbo 150 K¢?? Vas zisk z jedného predaného kusu sa zdvihne z 1 na 2 eurd, z 25 na 50 K¢.
Vas zisk stipne o 100 %. Pri 1000 predanych kusoch je to zvysenie zisku z 1000 na 2000 eur, z
25 000 na 50 ooo K¢.

O kol’ko zakaznikov pridete, ak ste dobra restauracia? O ziadneho... Casto sa stane pravy opak.
Zaujem sa zvysi, pretoze I'udia drahsie jedlo buda vnimat’ ako kvalitnejsie a nebudd na obed
chodit’ sami, ale zobert tam aj zndmych alebo obchodnych partnerow.

Zhrnutie zvysovania ziskov

Vel'a podnikatel'ov v tomto momente prave zistilo, na ¢o sa sustredit’. Vel'a podnikatel'ov v§ak
netusi, Zze zvySovanie ziskov sa da robit’ systematicky. Cez postupnost’ krokov. Nazyvam ich
aktivatory zisku. Po precitani tohto dokumentu ich budete vsetky vediet’.

Ti, ¢o ich pouziju, buda zikaznikov ,balit™ rovnako, ako je to vo vzt'ahu medzi muzom a
zenou. Dokonca zistia, ako zaistit’, aby zakaznici chodili sami. Predtym ale trochu
megalomanskej psycholégie. :)

JE NAOZAJ NAJTAZIE ZAROBIT
PRVY MILION???

Milnik, ktory je predstaveny v nadpise mo6ze vyzerat’ megalomansky. Uvedomil som si v§ak
jednu vec: Tato veta zahina 2 prvky, ktoré st na sebe nezavislé. Oba su v nejakom smere vel'mi
Htazké”.

Ked' robite niec¢o prvykrit, je to logicky najt’azsie. Naucili ste sa jazdit’ na bicykli alebo autom?
Bola prva jazda jednoducha? A aké je to, ked’ teraz denne niekam jazdite?

Ucili ste sa cudzie jazyky? Pamitéte si prva hodinu? Teraz ju porovnajte s poslednou. Dokonca
— ak viete tych jazykov viac — ktory je najt’azsi?? Ten prvy!

Je teda jedno, ¢o robite prvykrit, vidy je to najt’azie ten PRVY raz. Podobne je to aj so

zarabanim.

Vel'mi rad veci zjednodusujem. Urobil som to teda aj s touto vetou:
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Najtagsie je zarobit’ prvy 1 000 000.

Jednoducho som skrtol tie nuly a uvedomil si jednu vec: V zivote kazdého ¢loveka pride urcita
taza, kedy chce prekrocit’ dany mil'nik.

Vrit'me sa do momentu, ked’ ste este boli diet’a. Potrebovali ste 10 kortin na zuvacky Pedro.
Vtedy ste asi mali na mysli toto:

Najtazsie je zarobit’ prvych 1o korin.

Mozno vis rodi¢ia motivovali domacimi dlohami, upratovanim alebo nie¢im inym. Takto to
vSak zacinalo. A mozno vam nakoniec niekto daroval tych 10 kortn alebo Zuvacky...

Teraz pridajte k vaSmu detskému veku 10 rokov. Vyhliadli ste si nové tenisky z reklamy. Keby
ste ich mali, tak vam ich budu zavidiet’ vSetci spoluziaci!

V hlave mate jedind myslienku:
Ako zarobit’ 1000 korin? 1o je ti najtazsia vec v Zivote!
Ako to vidite dnes? Bolo to naro¢né?

Avsak - ked’ sa dostaneme na d’al$iu troven rozmysl'ania, naro¢nost’ za¢ina stapat’. Povedal by
som ,exponencidlne®. Tu si uz hovorite:

Najtagsie je zarobit’ prvych 10 000.

Akonahle si ale ndjdete lepsiu pracu, je tato bariéra prekonana. Dokonca aj d’al$i krok sa da
prekonat’, pokial ste vynikajici zamestnanec. Ten krok znie takto:

Najtagsie je zarobit’ prvych 100 000.

Co nasleduje po tom? Potom nasleduje milién! Ked' sa ale pozriete na prvi fizu — namotivuje
vas niekto dnes, ak vim da 10 korin? Pravdepodobne nie! Pretoze to je vec, ktoru viete ako
ziskat’. Kvoli nej dnes podnikate alebo chodite do prace. A je to pre vas uplne bezné. Mozno

ste uz za svoju kariéru dokonca aj zarobili viac ako 1 milién...

Takéto bezné moze byt’ aj zarabanie miliéna... alebo miliardy. Tu sa preto opit’ vraciame
k zakladom podnikania. K tomu, Ze firma ma len 2 veci, na ktorych zalezi:

Inovacie a marketing.

Ak s podnikanim len zacinate, uvazujte, ako mozete pomoct’ najvac¢siemu mnozstvu 'udi. Ako

mozete zobrat’ nieco, ¢o uz na trhu existuje, a urobit’ to lacnejsie, jednoduchsie a rychlejsie.

Pokial’ budete mat’ peniaze na prvom mieste, bude vas marketing ako marketing diet’at’a, ktoré
sa snazi ziskat’ 10 kordn tym, Ze si uprace izbu. Bude to ako rozmysl'anie, kde si neviete
predstavit’, Zze by ste mohli ist’ do prace alebo do svojej firmy:.
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Pokial’ budete veci robit’ len kvoli peniazom, tak to bude ako rozmysl'anie, pri ktorom vam
bude unikat’, Ze vo firme alebo v praci mozete zarobit’ tychto 1o kortn viac nasobne. Ak
budete mat’ na prvom mieste peniaze, mdze sa stat’, Ze sa budete sustredit’ na nepodstatné
alebo dokonca neetické veci.

Najl'ah$ie je zarobit’
Uzavrime tuto kapitolu tym, Ze je jedno, kol'ko zarobite v d’alSom kroku. Stustred’te sa radsej na
zakaznika, na jeho potreby alebo aspon na jeho zabavu... ked’ uz ni¢ iné...

Ked’ sa niektorych podnikatel'ov spytate, ¢o by urobili, keby vyhrali milién, odpoved’ je celkom
jednoducha:

»Zaplatil by som nejaku faktaru.”

DOLEZITE
Varovanie pred hyperaktivitou
Najradsej by som v tomto momente povedal:

»Toto st dovody, preco firmy zlyhavaja a toto sposoby,
ako sa tomu vyhnat’. Pouzite ich a zarobite.”

Pre niektorych to naozaj bude také jednoduché. Niektori 'udia by vSak najradsej urobili toto:

Nasli si problém, ktory ich najviac oslovi a vyriesili ho. Alebo by si nasli aktivator, ktory sa im
najviac paci a zarobili s nim. Potom skdsili vyriesit’ iny problém alebo pouzit’ iny aktivator
zisku.

Aktivatory izolovane budi sice fungovat'... vysledky budi ale zlomkom toho, ¢o dosiahnu ti,
ktori pouziji vSetky aktivatory v ich poradi. Uvediem priklad:

Predstavte si, ze jednotlivé aktivatory sa ako zlozky chleba. Mame miku, drozdie, vodu, sol a
podobné. Co sa stane, ked’ vynechite niektori zlozku? Vynechajte napriklad miku - ziskate
drozd’ovi pomazanku. Vynechajte drozdie - ziskate jeden vel'ky keks v lepSom, alebo mala
kocku tvrdého ,peciva“ v horSom pripade.

Teraz vidime, Ze je dolezité pouzit’ vSetky ,suroviny® = aktivatory:.

Ako je to viak s ich poradim? Preco nemdzeme zacat’ napriklad s odporic¢aniami (Coby 8.
aktivitorom)?
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Opit’ sa pozrime na recept na pecenie chleba. Ten ma urcita postupnost’ krokov. Skuste
najskor suroviny upiect’ a az potom sa ich pokusat’ miesat’ alebo kvasit’. Mozete takto spravit’
véetky kroky a ziaden krok nevynechat”? Ano! Ziskate jedly chlieb? Nie...

Preto je dolezité dodrziavat’ ako poradie, tak naslednost’ jednotlivych aktivitorow.

Skvely obchod je jednoducho proces. Nie je to jedna jednorazova udalost’. Nie je to ako
hodenie bowlingovej gule na kolky, kde okamzite vidime vysledok.

Pokial’ totiz zacneme rozdavat’ zuvacky alebo cukriky zadarmo cez internet, mdze to vyzerat,
ze ziskavame vel'a kontaktov. Ked’ sa im vSak pokusime nieCo predat’, zistime, Ze sa jedna o
nadsené deti, ktoré nemaja platobné karty... a peniaze uz vobec nie. Rozdavanie zuvaciek
mozno vyzera spravne z pohl'adu aktivitoru zisku ¢islo 4. Pretoze sme ale ,,odflakli“ aktivator
zisku ¢islo 1, tak vysledok, ku ktorému sme sa dopracovali, nie je ten, po ktorom sme tazili...

Pod'me sa teraz pozriet’ na vetky dovody, preco zlyhavaja aj firmy so skvelymi produktami.

Preco beznidejne zlybavaji aj firmy so skvelymi produktami?



DOVOD ZLYHANIA CISLO 1

Nevieme, co chceme

Len mensina podnikatel'ov presne vie, koho chce za klienta. Vicsina I'udi chce predavat’
»vsetkym®. Vic¢sina majitel'ov chce robit’ reklamu ,kazdému®.

Zoberme si extrémny priklad: Robili ste takdto reklamu a ,podarilo“ sa. Teraz mate v strede

vasej predajne bezdomovca. Smradl'avého, Spinavého... alebo mozno ich tam mate viac.

Tito zakaznici ale nemajua ani cent. V tom momente sa otvaraju dvere obchodu. Do nich
vstupuje podnikatel’ v saku a kravate. Jeho zamer? Kupit’ si vas najdrahsi produkt. V tom ho
obleje pot, pretoze zaciti vonu ,,zakaznikov®, ktori sem prisli pred nim.

Poculi ste uz prislovie: ,,Vrana k vrane sada?“ Tento podnikatel’ si v tom momente uvedomi, ze

toto vobec nie je spolo¢nost’ pre neho. Otoci sa a odide.

Vy ste tak prisli o klienta, ktory naozaj mal na to u vas nakupit’. Ostali ste so ,zdkaznikmi®,
ktori budi len ,,obsmrdat™ a nakoniec odidu. Bez toho, Ze by nakupili.

Vel'a podnikatel'ov nevie, ¢o presne chce, ale presne vedia, ¢o nechct. Nechcd mat’ nic

spolo¢né s bezdomovcami...

Pokial’ vo vasom podnikani o i len naznadite, Ze mate nieco spolo¢né so skupinou zakaznikov,
ktori sa nepacia inej skupine, tak automaticky vylacite druhych zakaznikov. Pokial’ hovorite

ano ,bezcennym kovom®, hovorite nie ,cennym kovom®.

Co je este horsie: Pokial hovorime dno ,bronzovym a striebornym minciam® (kvalita klientov),

hovorime nie tym ,zlatym®.

Ako teda ziskavat’ len tie zlaté ,mince“? Ako ziskavat’ len tych najlepsich klientov? Pouzite...

AKTIVATOR ZISKU CISLO 1
Jeden cielovy trb

Vel'mi vel'a I'udi sa teraz zl'aklo, pretoze zbadali slovicko JEDEN. Slovicko, ktoré je najvicsim
postrachom firiem. Firiem, ktoré chct predavat’ VSETKYM.

Dobra sprava: Jeden sa mysli nateraz. Potom si mozete vybrat’ iny trh...
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Mate radsej, ked’ ste sucast’ou davu alebo ked’ sa vam niekto venuje osobne? Najmi ked’ chcete
nieco vyriesit’. Vtedy je individudlny pristup tym najlepsim, ¢o sa vim moze stat’. Preto sa
budeme snazit’ o takito individualnu starostlivost’.

Kolko cielovych skupin viete najst”? Pravdepodobne vel'a. Skiste si ich rozdelit’. Ngjdite tie,
ktoré vim mozu zarobit’ najviac. Potom vyberte jednu. Jednu, ktora prevediete tymito
aktivatormi. Nicoho sa nebojte - ak ju budete chciet’ zmenit’, tak ju zmenite.

Je to ako Alica v krajine zdzrakov na krizovatke. Prichadza na rozcestie v lese a zacina sa
vypytovat’ macky:

wPovedala by si mi, prosim, kadial’ sa odtialto

dostanem?” opytala sa Alica. Podnikatel’ sa pyta: ,,Ako toto prediam?”
,ZdleZi na tom, kam sa chces dostat,” povedala macka. Komu to chees predat?
,» 10 mi je jedno,” povedala Alica, Podnikatel’ hovori: ,,Chcem to predat’

vsetkym/je mi_jedno, kto si to kipi.”
,Potom je jedno, kadial pojdes,” povedala macka. ,Potom je jedno, kol'ko toho predis.“= aj
nula je prijatelna... pretoZe je to jedno.

Zacinajuci podnikatelia malokedy rozmyslaji dlhodobo. To sa ukazuje v momente,
ked’ sa ich za¢nem pytat’:

+ Akt hodnotu ma klient po roku?
« Kol’ko rokov u vas potom ostane nakupovat™

Nasledne si viete lepsie vypocitat’, ko'ko vam klient prinesie za svoju ,zivotnost™. Od toho si
viete vypocitat’, aky zisk mate z jedného kontaktu (z jedného klienta) za cely ¢as, ¢o u vés

stravi.
Predat’ sucasnému klientovi je na zaklade pravidla
Kto ObjaVﬂ 8o/20 také jednoduché, Ze to stoji 20 % dusilia a
Paretovo pr avidlo? prinasa 8o % ziskov. Inak povedané 8o % kapacity
Vedeli ste, ze predajcov je ,vol'nej*, ak sa venuji len predaju
Vilfredo Federico Damaso Pareto sacasnym klientom. Prave pre pravidlo 80/20 sa im

bol ekoném, ktory popisoval rozdelenie Casto nechce ziskavat’ novych klientov. Stoji to 80 %

bohatstva v spolo¢nosti? Az 18 rokov po jeho Lo Lo )
_ usilia a prinasa 20 % zisku.

smrti konzultant Joseph Moses Juran

zov$eobecnil teériu 80/20 a nazval ju ,Paretov Niektoré ﬁrmy pouiivajfl na prekonanie tejto

princip®“. Dnes hovorime o Paretovom pravidle Ly . L R
) ) , . . prekazky extra motivaciu. Predajcovi, ktory prinesie
vzdy, ked’ poukazujeme na 20 % c¢innosti,

ktoré vedi k 80 % vysledkom. firme nového klienta, daja napriklad 100 % alebo
200 % zisku z prvej transakcie. Majitelia si totiz
uvedomuju, Ze z dlhodobého hladiska je tato suma

zlomok zisku, ¢o novy klient prinesie.

Preco beznidejne zlybavaji aj firmy so skvelymi produktami? 10



v,

Preto je nemozné, aby firma s reklamou ,na vSetkych“ dosiahla vic¢si aspech.

DOVOD ZLYHANIA CISLO 2

ZLakaznici ignoruji nasu reklamu

Mozno nasu reklamu aj uvidia, ale neskoncia u nas. Neskonc¢ia v obchode ani na stranke.

Dokonca ak sa u nas nihodou aj ukazu, tak nenakupia... a my ich casto uz navzdy stratime.

Je toto vasa situdcia? Mo6ze sa vis to tykat”? Potom pouzite...

AKTIVATOR ZISKU CISLO 2
Branding = blbost’

Napisal som to... a pre vic¢sinu firiem to plati. Ak si myslite, ze potrebujete branding, spytajte sa

sami seba: Mate obrat aspon jednu miliardu eur?
Mozno mbzem byt’ menej prisny, pokial’ podnikate
len na Slovensku alebo v Cesku: Mate obrat aspon
miliardu koran??

Pokial’ nie, o brandingu nerozmysl'ajte.
Nepotrebujete totiz dostat’ ,,vase meno von“. To,

o potrebujete, je dostat’ ,,zakaznikovo meno dnu®.
K vam do obchodu. Branding sa pouziva

v pripade, Ze firma ma vel'mi vel'ky podiel na trhu a
potrebuje si ho udrzat’. Branding aj tak vic¢sinou
nefunguje.

Ako teda dostat’ zakaznika k vam?? PouZite reklamu
mierend na odozvu. Ciel'om je,
aby klient kontaktoval vas.

V tomto momente zac¢iname uvazovat’
nad klientom, ktorého ste si vybrali v prvom
aktivatore. Co je tym, ¢o potrebuje tento klient

vyriesit’? Ako mu mozete pomdct”?

Na tomto kursu se mi v nékterych
oblastech otevieli o¢i. Zjistil jsem, ze tak,
jak jsem propagoval svoji zivnost doposud,
profitovaly z toho pouze rizné spole¢nosti
zabyvajici se reklamou. Bohuzel ty
spole¢nosti, kam jsem si ja svoji reklamu

zadaval.

Po seminéfi jsem nasméroval svoji
propagaci jinym smérem a uz vidim
vysledky. Za reklamu utracim méné a mij

vlastni zisk se zvysil.

Lubos Suchochleb — prodej a servis zabradni
techniky

Soprec u Prelouce
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Priklad: Klient sa chce prestahovat’. Co je ta > : .
) ) PO Co prinesie
otazka, s ktorou sa rino budi? Zaujima ho: A o
,osviezenie znacky“?
° 9y ’ . a4 2z > v . . , .
Kol’ko ziskam predajom sucasného domu: Co prinesie novy brandlng?

« Co mam spravit’ pred opustenim domu, aby stapla | Vela firiem je prekvapenych, ked’ spravia nové
jeho hodnota? logo alebo novy obal. Pretoze ked’ ho spravia,
stali zdkaznici ich jednoducho nendjdu v

« Ako si vyberiem spravnu nehnutel'nost”? regiloch obchodov a trzby automaticky
klesna. Pred troma dfiami som sa na tito
o Ako si vyberiem firmu, ktora mi poméze so tému rozpraval s byvalym manazérom
st’ahovanim? nadnirodného koncernu. Povedal mi, zZe
zmeny vo firme len na Slovensku stéli
Kazda z tychto otazok sa da vyriesit’ sprievodcom majitelov vtedy este cez 50 miliénov kortin.
zadarmo. Uved’'me si priklady: Prinos? Nedokazali nikdy zmerat'...

e Sprievodca cenami rodinnych domov na vidieku

« Sprievodca: Co urobit’ pred vystahovanim sa z domu, aby jeho cena stapla?
e Ako si spravne vybrat’ dom pre rodinu s det'mi?

o Akych chyb sa I'udia dopuist’aja pri vybere st’ahovacej firmy?

...stiahnite si zadarmo tohto sprievodcu v PDF.

Tymto spdsobom ,,zabijete 2 muchy jednou ranou”. Klient ziska sprievodcu a vy ziskate
kontakt, pretoze ste samozrejme nedali ni¢ zadarmo! Vypytali ste si email, vizitku alebo

postovu adresu.

DOVOD ZLYHANIA CISLO 3

Zaugemcovia sice prichadzaji, ale nenakupuji...

Z r6znych verejne dostupnych a aj mojich stadii vieme, Ze len 15 % klientov je ochotnych
nakupit’ okamzite. Slovom ,,okamzite“ sa v tychto stadidch mysli behom najblizsich 3 mesiacov
od momentu, ked’ sa o vas produkt za¢nu zaujimat’.

Vicsina podnikatel'ov opit’ vobec netusi, ¢o urobit’ na to, aby si zdujemcu udrzali. Hoci aj
niekol’ko mesiacov. Alebo rokov. Az do momentu, nez sa rozhodne nakupit’.

Niektori vedia ziskat’ kontakty. Ale ani potom, nevedia, ako si zdujemcu udrzat’, aby nakupil.
Ak zase patri do tej skupiny l'udi, ktora nakdpi okamzite, tak nevedia, ako si tohto klienta
efektivne udrzat’, aby nakupil aj nabuduce. Na to je tu...
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AKTIVATOR ZISKU
CISLO 3
Vzdelajte a pritiabnite si zakaznika

Visimli ste si, ze sme doteraz ni¢ nepredavali?!? Dokonca
sme ani nenaznacovali, Ze by sme chceli nieco predavat’!
A'v tejto rovine budeme este chvil'u pokracovat’.

Pokial’ mate dobre fungujicu Zmykaciu stranku, ziskate
po aplikovani 2. aktivatora kontakt na 60 az 8o % 'udi,
ktori sa na nu pozrd. Cela zabava sa zacina eSte len v

b[{3

tomto bode, pretoze tu si zanete ,predvarat’™ vasho

idedlneho zdkaznika.

V online svete sa da na toto pouzit’ email marketing.
Alebo ak mate jeho postova adresu, mozete mu zasielat’
pohl'adnice s tipmi. Va$mu budicemu zakaznikovi
zacnete pomahat’. Zacnete si tvorit’ vzt'ah. Zaroven ho

zac¢nete vzdelavat’.

b[{3

Tento krok je ¢arovny v tom, Ze si mézete ,,vyrobit
idealneho zdkaznika. Vo vasej sérii emailov mozete
stanovit’ jasné podmienky vasich (idedlnych) zédkaznikov.
Mozete povedat’, pre koho vas produkt alebo sluzba je

a pre koho nie. Zaroven mézete zodpovedat’ najcastejsie
otazky zakaznikov.

Ked' sa potom dostanete do predajnej fazy, zakaznik
bude vediet’ presne, ¢o chce, ako to ma vyzerat’ a
fungovat’. Bude tiez vediet’ formulovat’ svoje poziadavky.
Vy teda budete pracovat’ len so zdkaznikmi, ktori maja
jasnu predstavu o tom, ¢o robite, co dokazete a o si
maja objednat’.

Zmykacia stranka,
prihlasovacia stranka,
pristavacia stranka

Pristavacia stranka - sem
navs$tevnikov posielate. Z vasej
reklamy, z Facebooku a podobne.
Najvicsou chybou je robit’ reklamu
na nejaky produkt a z reklamy
navstevnika poslat’ na hlavnd
stranku firmy. Toto je no-no. Vzdy
l'udi posielajte na strainku

o produkte alebo o sluzbe, ktoré
maximalne suvisia s reklamou.

Zmykacia strinka m4 jedno
$pecifikum: Clovek na nej méze
urobit’ jedine to, ¢o chcete (dat’ vim
kontakt) alebo stranku zatvorit’.

Zo zmykacej stranky sa jednoducho
neda prekliknat’ na ind stranku,

na zmykacej stranke sa neda urobit’
ni¢ iné okrem moznosti zanechat’
kontakt. Zmykacia strinka nem4
ziadne menu, odkazy na iné stranky

alebo podobné.

Prihlasovacou strankou sa dd nazvat’
kazda stranka, na ktorej je moznost’
zadat’ svoje kontaktné udaje. Okrem
toho sa v§ak da kliknat’ na odkazy

v menu, bocnej liste alebo inde

na stranke. Tieto odkazy sa

na zmykacich strankach

nenachadzaja.

Vtip je taky, ze 85 % zakaznikov ostane v tomto aktivatore jeden rok. Vicsina zaéinajucich

firiem je frustrovana

z toho, ze ziskava kontakty, avSak ihned’ predava len malému zlomku zaujemcov. Rozmyslite si
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preto, o com mozete komunikovat’ rok alebo dva. Zaroven motivujte I'udi k tomu, aby presli do
d’alej fazy vasej spoluprace. Nerobte to agresivne alebo pasivne. Robte to atraktivne.
) tazy J spolup g P

DOVOD ZLYHANTIA CISLO 4

Ludia nenavidia, ked’ im nieco predavate

Tudia miluji nakupovanie. Zeny to asi poznaja viac. Ony st ochotné sa zobrat’ s kamaratkami
a prechadzat’ sa po nakupnych strediskach. Do nekonec¢na. Jednoducho miluji nakupovanie.

Ludia milujd nakupovanie.

Akonahle im ale zacne niekto iny nieco predavat’, tak toto uz nenavidia. Nemame radi, ked’ sa
nam niekto snazi poniknut’ parfém na ulici, novi kavu v supermarkete alebo sadu nozov na

trhu. Nemame radi, ked’ nam niekto nieco nika.

Visimate si ten paradox? Milujeme nakupovanie, ale neznasame, ked’ sa nam niekto snazi nieco

predat’.

Ako moézete prekonat’ tuto bariéru ¢o najefektivnejsie?

AKTIVATOR ZISKU CISLO 4

Neodolatelna ponuka

Mozno pozerate na podnadpis a hovorite si: Ako je mozné, Ze este stile nie sme v predajne;j
taze???

Pretoze aby bola tiato ponuka naozaj neodolatel'na, date ju zadarmo!

OK, teraz som ,vyslepicil“ vSetko, o ¢om budu nasledujiice riadky. Jedna sa o ,psycholégiu
manazmentu rizika“: Pri kazdom obchode niekto musi niest’ riziko. S len dve strany:
Predavajuici a kupujuci. Kto ponesie riziko? Podmienky sice urCuje predavajuci, ale o predaji

rozhoduje kupujuci.
V kone¢nom désledku plati, Zze dobry produkt ma zaroven dobra zaruku.

Mozno teraz vo vasom vnutri zapasite s myslienkou ,zadarmo®: Pozrite sa — vy rozhodujete

o tom, ¢o vSetko date zadarmo a na ako dlho.

Napriklad: Ak mate upratovaciu firmu, mézete dat’ na ukazku vysavanie jednej izby
o rozmeroch maximalne 45 mz2... alebo umytie okna v jednej miestnosti. Potom sa klienta
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spytate, Ci je spokojny a ¢i mozete pokracovat’ s ostatnymi. Tymto spésobom prejdete
z predpredajnej do predajnej fazy extrémne 'ahko.

Predavate kvalitna zmrzlinu? Spravte ochutnavku! ...na mala lyzicku. Nasledne ponuknite
zakaznikovi cely kornutok k tejto lyzicke :)

Mimochodom, viete kto bol prvy, kto zacal ponukat’ svoje vyrobky ,na skasku“? Bol to Cyrus
Hall McCormick, Jr. Jeho vyrobok? Zaci stroj. Nieco, ¢o sa dnes predava za 5 miliénov K¢
(200 000 €). Farmarom hovoril: e lepsie, ked’si ja pockim na peniaze,

ako by ste mali vy cakat’ na stroj, ktory potrebujete.“

Kolko stoji to, ¢o predavate vy??

Aka psycholégia sa skryva za takymto krokom? V prvom rade musite dokonale poznat’ vasho
zakaznika a musite vediet’, aky vysledok oc¢akava. Ked’ mu poviete: , Tento stroj spravi pracu
14 chlapov a zarobi si na seba uz po prvej zatve. Vyskuasajte si to zadarmo.“ Kto odola?

Dalsia uroven, na akej sa da pracovat’ s tymto aktivatorom je uvazovanie o idealnom vysledku
pre zakaznika. Napriklad:

e Za tuto zmrzlinu nam zaplatite len v pripade, Ze vim bude chutit’.
« Za tento eshop nam budete platit’ len v pripade, Ze vaim bude predavat’.
« Za toto Cistenie kobercov nam zaplatite len v pripade, Ze sa vim bude pacit’.

Takéto rozmysl'anie ma dve vyhody: Vy sa budete snazit’ dodat’ naozaj kvalitnu sluzbu.
Zakaznik zase bude mat’ ve'mi nizku prekazku na prekonanie, pretoze si povie:

)«

»Ved ked’ budem nespokojny, budem to mat’ zadarmo! Nemam teda co stratit’.

Zaujimavym zistenim pre vel'a firiem byva to, Ze takato ,prezenticia s vysledkom® ich stoji
ovel’a menej, ako presviedcanie zakaznika o tom, aby im dal peniaze vopred.

Uloha pre vis: Rozmyslajte o tom, aké rizikd podstupuje zdkaznik, ak s vami obchoduje. Coho

sa boji? Ako moézete toto riziko znizit’ alebo ho dplne od neho odnat™

Napriklad: Klient sa boji, Ze jeho nehnutel'nost’ sa bude predavat’ dlho. Date mu preto zaruku
predaja do 60 dni. M6ze zniet’ napriklad takto: ,Pri uréeni trhovej hodnoty ruc¢ime,
ze va$ dom predame za 60 dni alebo menej. Inak ho predime bez niroku na proviziu.“

Preco beznidejne zlybavaji aj firmy so skvelymi produktami?
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PREDAJNA FAZA

Celé 4 dovody toho, preco zlyhavaju aj firmy so skvelymi produktami st v predpredajnej faze.
V tomto momente sa dostivame do predajnej fazy, kde su d’alsie 2 dovody:.

Krasa celého tohto procesu je v tom, zZe klient za¢ne kracat’ vasou cestou. Zacne sa s vami citit’
ako ryba vo vode. Bude milovat’ sp6sob, akym mu preddvate, pretoze je to, ako ked’ sa snazite
nadviazat’ vzt'ah s niekym, koho milujete.

Je to v priamom rozpore s tym, €o sa snazi urobit’ vic¢sina firiem, ktora sa snazi v prvom rade

ukdzat’ na seba.

Firmy, ktoré sa snazia v predpredajnej faze ukazat’ na seba, st ako macky. Klienti sa zase ako
mys$i. My$i maja 2 zdkladné instrukcie na prezitie: Vyhnuat' sa macke a ziskat’ ,,syr®.

Akonahle v reklame ukazete fazy, tak vase ,,mysi“ za¢ni upal'ovat’ pre¢. Tak rychlo, ako to len
pojde. Mozno poznate ten pocit na sebe: Ked’ zbadate nieco, ¢o vyzera ako reklama — ¢o
spravite??

Akonahle prekoname predpredajné bariéry, prichadza novy problém:

DOVOD ZLYHANIA CISLO ;s

Zakaznik chce nakipit’ ovel'a viac, ako si pripistame

Tu nastava obrat. Uplny. Doteraz zikaznik nechcel nakipit’ ni¢. Vébec ni¢. Zrazu sme ho
»zbalili“. Teraz je to ako na rande. Doteraz s nami ten druhy ¢lovek nechcel mat’ ni¢ spolo¢né.
Teraz sme sa dostali na spolo¢nu vychadzku. Doteraz sme snivali o tom, aké by to bolo, keby sa
na nas tato osoba ¢o i len pozrela. Teraz sme zrazu spolu!

Co spravi vic¢sina podnikatel'ov? Ostane len ,pri drzani sa za ruky®. Vicsina podnikatel'ov
preda nejakd jednu vec. Tym to skonc¢i. Mozno celd vasa firma predava len jednu vec. Aj tak sa
tu ale l'udia, ktori chcd viac... mozno bozk na tomto prvom rande :)

Vicsina podnikatel'ov si nechava ujst’ vicsie prilezitosti. VSetku svoju energiu sustredia na
malickosti. Na veci, ktoré sa daja prirovnat’ k drzaniu sa za ruky. Ako sa dostat’ k dlhodobému
vzt'ahu? Pouzite aktivator zisku ¢islo 5. Tu je:
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AKTIVATOR ZISKU CISLO 5

Spinenie ziakaznikovho sna

Zastavme sa na moment... Pracujeme, urobime 4 aktivatory zisku... a ked’ by malo prist’
k predaju, tak zrazu ideme splnit’ zakaznikov sen??? Mozno sa pytate: ,Kedy za¢neme plnit’
nase sny?!?“

Dobra sprava: Pokial ste vSetky doterajsie kroky spravili spravne, tak ste si zacali uz plnit’ aj
vase sny. Pokial’ ste totiz spravili doteraz vSetko spravne, tak nemusite predavat’. Zakaznik je
taky nachystany na spolupracu s vami, ze cokol'vek mu teraz pontknete, tak s vel'kou
pravdepodobnost’ou povie ANO.

Na to, aby sme splnili zdkaznikov sen, musime mat’ ciel'. Nieco ako ,plan boja“. Okrem toho,
ze budeme plnit’ to, ¢o sme klientovi slibili (nas hlavny ciel), budeme sa snazit’ naplnit’ aj
dodato¢né potreby (to budu strategické ciele).

HLAVNE CIELE

Toto je jadro toho, v com sa vyznate. Pokial’ ste klientovi sI'ubili, Ze mu predate dom, tu je
vasa Sanca. Tu sa to stane. Tu mu vy¢istite dom, dodate zaci stroj, predate zmrzlinu...

Zoberte si vSetky ¢innosti, ktoré s tym suvisia a napiste si ich. Co treba urobit’ prvé, druhé...

Akonihle mate tieto kroky, mozete ich rozsirit’ a ist’ viac do hlbky. Ked' si ich spisete,
pomdzu vam pri rozsirovani firmy a delegicii iloh na inych I'udi. Mozno pomézu aj vim
samotnym, ked’ budete premysl'at’ o tom, ako zlepsit’ vase sluzby:.

STRATEGICKE CIELE

Vas klient teraz predal dom. S velkou pravdepodobnost’ou sa poznd so svojimi -teraz uz
byvalymi- susedmi. Poznad ich potreby. Vie, kto sa kedy planuje odst’ahovat’. Tu teda mozete
ziskat’ dodato¢nu zdkazku.

Rovnako mézete ziskat’ zakazku od niekoho v okoli vasho klienta. Idedlne mozete uz
v tomto kroku ziskat’ referencie. Referencie vam prinesu d’alsich klientow.

Vsetko su to jednoduché kroky, jednoduché otazky, ktoré moézu okamzite zvysit’ hodnotu
tohto jedného klienta dvoj- alebo trojnasobne. Hovori sa: ,Kto sa vel'a pyta, vel'a sa dozvie

)

'“
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DOVOD ZLYHANIA CISLO 6

Podnikatelia ignoruji strategické ciele
Ti, ¢o ich len ignorujy, st na tom este dobre... Su aj taki,
ktori vobec ni¢ netusia o strategickych cieloch.

Preto im unikaju ,zlaté“ prilezitosti. Maximalne sa sustredia na ,strieborné a bronzové mince®.
Na zaklade pravidla 8o/20 im preto unikd 8o % zisku. Sustredia sa radsej na tych svojich 20 %
problémov. Tu prichadza preto...

AKTIVATOR ZISKU CISLO 6

Strategické ciele

V predchadzajiucom priklade to bolo napriklad predanie d’al$ieho domu. Alebo néjdenie
nového byvania pre klienta, ktorému ste dom predali. Ak sme doteraz mali na plane ziskat’
proviziu len z jedného obchodu, tak, pozor-pozor, uz sa tu obchody 2 alebo 3... s prakticky

nulovou nimahou naviac, pretoze s klientom sa rozpravame tak ¢i onak.

Tento aktivator zisku zachddza d’aleko za hranice jednej jedinej transakcie. Predstavte si, Ze ste
predali dom. Co sa okamzite stane ako prvé? Niektori I'udia budd o tomto zazitku hovorit’
znamym. Niekto iny sa pochvali na Facebooku. Okolie si bude v§imat’, ¢o sa dialo. Pokial’ ste sa

spravne zachovali poc¢as predajného procesu, tak v tomto momente zacnete ,,zat’ urodu®.
Rozmyslajte teda o tom, ¢o sa deje a ako mozete klientovi pomoct’ este viac.
V nasom pripade to mézu byt napriklad tieto udalosti:

* 48 hodin po kupe - malovanie a st’ahovanie sa

e 1 tyzden po kupe - uvitacia party

« mesiac po kupe - kosenie travnika, strihanie zivého plota

e atd’.
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V priebehu ¢asu mozeme teda klientovi ,dohodit™ tieto sluzby:
o ,stahovaka“ a maliarov v momente predaja domu
« firmu na Cistenie okien a podlah, vysavanie kobercov a utieranie prachu pred a po party
e catering na party samotnu

0 mesiac neskor firmu, ktora sa postard o zahradu, atd'.

Ste na druhej strane? Ste firma, ktora sa stard o st’ahovanie, mal'ovanie, catering a podobne?
Mozete uvazovat’, s kym sa da uzavriet’ strategické partnerstvo.

¢ Co robia vasi zakaznici pred tym, nez si vas najma?
« Co robia potom?

e S akou firmou sa teda mozete spojit’?

Priklad z praxe

Toto asi poznite z cestovnej kanceldrie: Pri uzatvirani zmluvy o zdjazde sa vas dnes uz automaticky
spytajd, ¢i mate zaujem o cestovné poistenie... a uzatvoria ho za vas. Nemusite zvlast’ stracat’ cas
chodenim do poist'ovne, nosenim zmliv o dovolenke a vyplianim dodato¢nych tlaciv.

Ked'ze cestovna kancelaria mysli na svojich klientov a vie, o robia po uzatvoreni zmluvy
o zdjazde, ul'ah¢i im to. Namiesto toho, aby klient travil este hodinu cestou do poist'ovne, tak moze

dosiahnut’ rovnaky vysledok behom jednej mindty:.

Teraz sme klientovi predali dom, prest’ahovali ho, pomohli pri organizacii party a udrzbe
zdhrady. Alebo mu toto vsetko len dohodili :)

Aké prilezitosti lezia pred nami? Co sa d4 robit’ s klientom potom, ¢o ste predali vas produkt?
Potom prichadza popredajna starostlivost’. Asi moja najobl'ibenejsia ¢ast’ marketingu.
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POPREDAJNA STAROSTLIVOST

Ako dlho trva tato ¢ast’? Do konca zZivota!

Ak sa nejakd firma zameriava na jednorazovy predaj, tak ju to stoji extrémne mnozstvo Casu,
financii a energie. Pritom za zlomok financii, ¢asu a energie moze mat’ staly ,,naval“ novych

zakaziek. Od minulych klientov a od ich znamych. Je tu ale jeden problém... mozno dva...

DOVOD ZLYHANIA CISLO 7

Firmy nevedia zarobit’ z tobo, ked’ zikaznik nakipi inde

Odviedli ste dobra pricu. Predali ste masaz, dom alebo ponozky. Co teraz? Malo Pudi vie, ¢o
robit’ teraz.

Vidsina podnikatel'ov dokonca vidi inych podnikatel'ov ako zla konkurenciu. Sme ako malé
deti. Nedokazeme si pripustit’, ze ked niekto nakipi u nds toaletny papier, tak moze
potrebovat’ aj zubnu keftku, ktoru si kipi inde.

Ci sa nam to paci alebo nie, zakaznik bude nakupovat’ aj inde. Otazka preto znie:
e Viete, ako toto spravanie I'udi vyuzit’?

e Viete to zikaznikovi zl'ahd¢it’?

Ak nie, unikad vam d’alsia vel'ka prilezitost’. Unika vam miesto, kde lezi najvicsi mozny zdroj
prijmu firiem. Pouzite preto aktivator zisku ¢islo 7...

AKTIVATOR ZISKU CISLO 7

Ststredenie sa na celoZivotné hodnoty

Prva dolezita vec su v tomto momente vzt'ahy. Treba si vypocitat’ hodnotu jedného vzt'ahu.

To spravite takto:

Zistite si, kol’ko ste zarobili za poslednych 12 mesiacov. Kol'ko klientov ste k tomu potrebovali?
Podielom tychto dvoch ¢isiel ziskate hodnotu jedného vzt'ahu. Ano, milujem matematiku a toto

som sem musel dat’. ;)

Preco beznidejne zlybavaji aj firmy so skvelymi produktami? 20



Kto vsetko by mal byt’ vo vasom vzt'ahovom portféliu? Mali by to byt’ 3 skupiny I'udi:
I. Vsetci vasi klienti
2. Tudia, ktorych poznéte po mene

3. Top firmy poskytujice sluzby vasim klientom

S P'ud’'mi, ktori vim moézu priniest’ najviac, travte viac Casu. Stretavajte sa s nimi. Povyste vas
obchodny vzt’ah na priatel'stvo, oslavujte s nimi.

Maly tip: Mozete si zobrat’ kalendar a napisat’ na kazdy mesiac 1 dovod, preco by ste mali prist’
do kontaktu s vasim klientom.

Napriklad: 1. mesiac v roku - vyrocie vasej firmy
2. mesiac - Valentinska party pre klientov

3. mesiac - prianie na Vel'ka noc; alebo informacia o tom,

ze sa blizi jarna sez6na kosenia travy
4.atd’.

Pokial’ na to mate odvahu, médzete sa dokonca stat’ zakaznikovym advokatom v jednom
odvetvi. On sa potom na vas obrati vzdy, ked bude mat’ nejaku otazku.

Mbozete si zalozit’ napriklad blog (o tom nieco viem!). Tam mézete zverejiovat’ rozhovory, vided
alebo c¢lanky s tipmi. Napriklad ak ste tréner, mozete sa venovat’ témam:

e vyzivové doplnky

* Sportové masaze

e Sportové oblecenie a doplnky

e zlepSovanie sa v inych oblastiach

 a podobne
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DOVOD ZLYHANIA CISLO 8

Nikto nechce davat’ odporiicania

Vy sa mozete rozkrajat’, aby ste dali klientovi to najlepsie a jeho ani nenapadne,
aby vas odporucil d’ale;j!

Dalsi problém je v tom, Ze Pudia vobec nevedia, e existujd odportucani.
p ) Jju 3 typy odp

Najznamejsie st pasivne odpordcania. Tie sa deju vtedy, ked’ vam niekto zavola, Ze sa o vas
dozvedel od vasho klienta. Tieto prakticky predpokladaji, Ze klienta samého od seba (!!!)
napadne, Ze vy ste clovek, ktory mu pred rokom pomohol s predajom domu a da vasu vizitku
znamemu.

Moze to fungovat™? Urcite ano... M6ze to ale fungovat’ efektivne? Urcite nie, pretoze dat’ si
tieto veci dokopy dokaze len vel'mi malo 'udi: Kol'ko I'udi vie pohotovo predat’ vizitku d’alej?
Kolko l'udi si spomenie, Ze cez den dostali nejaku vizitku? A kol'ko z nich sa odvazi zavolat’
vam??

Odhadujem, ze toto zafunguje tak na jedného z 300 az jedného z 1000 klientow.
Pravdepodobnost’ ziskania pasivneho odporicania je teda vel'mi nizka. Niekde na drovni 0,3 %.

Dalsi druh st odpordcania reaktivne. To je vtedy, ked’ si vas zakaznik na vas spomenie a zavola
vam sam. Povie vim, Ze jeho znidmy ide predavat’ dom... a ¢asto k tomu prida:
»---ale nehovor mu prosim, ze kontakt mas odo mna.“

Tiez mate radi telefonaty typu: ,Dobry den, tu je David Novik z realitnej spolo¢nosti Domy
a byty. Dopoculi sme sa, ze idete predavat’ dom. Mézeme vim s tym pomoct’?*

Vasa odpoved’ (ak ste uz medzitym nepolozili): ,Nie, d’akujem. Dopocutia!*

Preto potrebujete poznat’ tento aktivator zisku:

AKTIVATOR ZISKU CISLO 8

Zorganizugte si odporicania tak, aby sa vsetci citili skvelo
Ano, organizované odporti¢ania. Najefektivnejiia metéda ziskavania odporacani. Tito metédu
dokaze aplikovat’ 99 % I'udi.

Pamitite si este, ako sme boli v predchadzajicom aktivatore na narodeninovej party vasho
klienta? Tak to je jeden z momentov, ktoré vim pomdzu pri organizovanych odporacaniach.
Vel'a I'udi si mysli, Ze na toto treba vel’ké mnozstvo I'udi. Podobne ako na pasivne odporacania.
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Opak je pravdou. Pretoze to funguje takmer vzdy,
tak vzt'ahy s jednotlivcami a izkymi skupinami s
na prvom mieste.

Potrebujete prakticky dosiahnut’ 3 veci:

- aby si klient y$imol, ze konverzacia sa toci
okolo toho, comu sa venujete

- aby si na vas spomenul

- aby vas predstavil druhej strane

Tu mézeme uvazovat’ eSte o tom, ze o veciach sa

hovori dvoma spésobmi:
- priamo

- a nepriamo

Predstavte si, ze ste realitna spolo¢nost’. Chcete
teda 'udom pomoct’ pri st’ahovani.

Priamo sa bude o vasej ¢innosti hovorit’ vtedy, ked’
stat zvysi alebo znizi prispevok na byvanie. Vtedy sa
to stane témou c¢islo jedna medzi znamymi, v

kancelariach, na navstevach a podobne.

Ked’ predavate zmrzlinu a vonku je 35°C, tak I'udia
mozu tiez priamo zacat’ hovorit’ o tom,
ze by si dali nieco studené.

Nepriamo je to vtedy, ked’ sa vam znami pochvalia,
ze ¢akaju potomka. Z toho nepriamo vyplyva, ze
budu potrebovat’ vicsie byvanie.

Tu nastupujete vy. Ako si zaistite, aby si vas klient
na vas spomenul?

Spominate si na kalendar z predchadzajiaceho
aktivatoru zisku? Ked’ teda buda zmeny

v prispevkoch pred dvermi, poslete vasmu klientovi
pohladnicu. Tam napiSete, ze ked’ bude niekoho

DIhsiu dobu som citil, Ze marketing, ktory
robime, je neefektivny. Respektive sme si
ho neboli ani schopni poriadne zmerat’.

Inzercia v novinach, ¢asopisoch a
podobne... Uvedomil som si to, Ze nas
focus bol neustéle na novych a novych
zakaznikow.

Zacali sme sa preto viac orientovat’

na zakaznikov stcasnych, zlepsili
komunikdiciu smerom k tomu, ako im
pomoct’, aby sa im zvySovali obraty nasho
zbozia.

Od seminara na zaciatku roka je este
kratky ¢as na vyhodnocovanie tychto
dopadov. No uz teraz mézem povedat’, ze
s vel'kym mnozstvom z nich sa nim
vzt'ahy zlepsili. Podarilo sa mi k nim
dostat’ i nové produkty — vlastne si vo vel'a
pripadoch o to povedali oni sami.

St vraj spokojni s nasim pristupom
a servisom. Sami si poziadali o to, aby sme
im dodavali i iné produkty:

Uplne sme obratili nase myslenie a naozaj
sa snazime ist’ do hlbky vo vzt’ahu k nim,
ul'ahcovat’ im podnikanie, Setrit’ ich ¢as.

Sucasné aktivity su hlavne zamerané na
prehlbovanie vzt’ahu k zakaznikom a nie
neustile nahananie sa za novymi.

Citim, Ze tato cesta je spravna a i viac
rezonuje s vnutornym nastavenim.
Paradoxne napriek tomu, Ze sme
obmedgzili aktivity na ziskavanie novych
klientov, tak prirastok je rovnaky.
Podotykam: bez vynalozenych

nakladov na ich ziskanie oproti minulosti.
Niektori z nich prisli i na doporucenie
stavajucich klientov...

Jan Hudecek
magitel malo- a velkoobchodu Pecené caje
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pocut’, Ze sa rozprava o tejto téme, tak vas ma nakontaktovat’. Na to, aby vas klient mohol
svojmu zndmemu dat’ visho sprievodcu (z aktivatoru zisku ¢islo 2).

Tymto spé6sobom mate zarucené odporacanie na 99 %, pretoze si nepytate odporucanie.

Vy konkrétne pomahate mladej rodine pri vybere byvania. Pomahate im vd’aka vasmu
sprievodcovi zvazit’ vSetky faktory. Zaroven z vasho klienta robite hrdinu, pretoze on poméze
tejto mladej rodine pri hl'adani byvania. Vsetci v tejto situdcii ziskaja.

Toto je uplne nieco iné ako ziadat’ o pasivne alebo reaktivne odporucania.

Mozete si teda vytvorit’ taky ,trojkrokovy odporacaci automat®. Pri vhodnej prilezitosti
(z predchadzajiaceho aktivitoru) poslete tento automat pohl'adnicou alebo emailom vasim
klientom. Bude vyzerat’ takto:

1. Ak budete niekoho pocut’ hovorit’ o
2. Zavolajte mi alebo mi napiste SMS

3. Damvam____  aby ste im ho mohli dat’

Zvysok pohl'adnice bude prianie, tipy na zlepsenie byvania alebo informacie o tom,
¢o sa chysta vo vasej brandzi.
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ZHRNUTIE

Co teraz?

Mozno teraz vidite, ze tento malicky dokument vim moéze priniest’ obrovské zisky. Tento
dokument je zlomkom toho, o com vlastne su aktivatory zisku. Tyzden po vydani tejto brozuary

zverenim sériu videi, ktoré vam pomozu viac s vasim marketingom.

V prvom videu vam ukazem tipy na to, ako robit’ marketing zadarmo... alebo aspon ako ho
zmerat’, aby vas nikdy uz ni¢ nestdl. V d’alSom videu uvidite pribeh obchodnika. Obchodnika,
ktory zistil, Ze predavanie je zbytocné, pretoze mdze nechat’ marketing predavat’ za neho

a moze zarobit’ 100x viac. A pri tom celom sa moéze citit’ skvelo. V tret'om videu... to uz uvidite

sami :)

Osobne robim marketing ako vel'ké rande so zakaznikom.
Snazim sa byt’ krdsnou Zenou (firmou), za ktorou sa obzrie
kazdy ndpadnik (zikaznik) a bude sa snazit’ ju zbalit’
(nakupit). Ak chcete aj vy predivat’ jednoducho,
efektivne a s radost’ou, zabavat’ sa pri tom

a zabdvat’ aj vaSich zakaznikov, pozrite si videa na

www.aktivatoryzisku.sk

Vided tam budi dostupné obmedzeny cas. Niektorym
c¢itatelom tohto dokumentu osobne pomoézem najst’
najlepsich zdkaznikov, odporuc¢im im nazvy ich osobnych
sprievodcov, pom6zem vytvorit’ ich vlastné reklamy alebo
ich vlastné automaty na ziskavanie odportacani. Minuly rok
boli podobné videa prehrané 52 669 raz. Tento rok? Bude to

10x viac... Preto mrknite na stranku vyssie aj vy.

Dovtedy vel'a marketingového zdaru a dovidenia na stranke!
Martin Miklas

PS: Spominate si este na rozbor vety: Najtagsie je zarobit’ prvy milion? Teraz je najtazsi len dalsi krok
na ceste. Nim je kliknutie na odkaz vyssie a pozretie si série videi, ktoré vas prevedi dalsimi zdkutiami
Jjednoduchého, efektivnebo a zabavného marketingu.
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