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Jaky 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 fadé casopisu, byla doba,
kdy jezdil drahym autem, byla doba, kdy jeho firmu vnimali
jako uspésnou. To se vSak postupné ménilo. Jeho zisk byl stale

mensi 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 zZlomeného 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 znamého, Ze to, co se u¢im v zahranici u nas fungovat nemize. Jenomze funguje

a to natolik dobre, ze i kdyz nejsem dokonaly a neaplikuji vSe, tak nase firma roste, zatimco jiné
si stézuji na krizi. Ve skutecnosti jde o krizi mysleni, ktera vede k finanénimu netdspéchu.

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

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

na rozvoj firmy a spokojenost vsech, kteri aplikuji aktivatory zisku. Pozor v§ak, mize to byt
»hebezpecné®, nebot’ se stanete natolik dspésnymi, ze mizete prijit o ,bdje¢nou spolec¢nost”
lidi stézujicich si na nepfizen osudu.

Moudra rozhodnuti Vam preje
Libor Cinka

kou¢, hypnoterapeut, autor bestselleru Ovladnéte sviij mozek

Poznambka autora: Libor Cinka se 12.2.2013 ziicastnil mého Zivébo semindre v Brné. Tum byly Aktivitory
zisku poprvé predstaveny podnikateliim z Ceska a Slovenska. Pectéte si tento dokument, aby jste i vy
zjistili, co vam Aktivatory zisku mobou prinést do podnikéni.
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UVOD

Jak si zvysit zisk?

Polozte tuto otazku ndhodnému ¢lovéku. Co vam rekne? ,Zvyste obrat a snizte naklady.“

Tim bychom méli zakladni matematiku za sebou. Nyni se podivejme, jaké jsou moznosti na
zvys$eni zisku... vSechny 3 moznosti. Vic jich totiz neexistuje.
1. Ziskat vice novych klienta . i T i
Podnikini ma jen dvé — a jen dvé —
2. Prodat vice zdakladni funkce:

marketing a inovaci.

3. Podrazit Marketing a inovace plodi vysledky, vse ostatni

Jsou naklady.

Pojd’'me se blize podivat na tyto 3 moznosti:
— Peter Drucker

1. Ziskat vice novych klientd

Tato moznost je asi jediné, na co se vétsina firem soustfedi. Problém je v tom, zZe ziskani
nového zakaznika je tou nejdrazsi moznosti. Pravdou je, ze pokud za¢inate, jinou moznost
nemate. Musi existovat klient ¢islo jedna. Ziskani kazdého dalsiho je uz pak jednodussi

a leh¢i. Tato oblast je ale obtiznéjsi, nez ostatni moznosti zvySeni zisku...

Pokud mate staly prival novych klientd, mate ,,0 dachod postarano®. Kdyz se za chvili
podivame na divody selhani, zjistime, Ze cela polovina z nich souvisi se ziskavanim novych
klientu.

Pritom se v§echny problémy se ziskavanim zakaznika daji prekonat automatizovanym
procesem. Majitelé, ktefi si toto zautomatizuji, se mohou soustfedit na zabavnéjsi, jednodussi
a efektivné;jsi zptisoby zvySovani zisku.

2. Prodavani vétsiho mnozstvi produktt

Tato moznost je o néco jednodussi, protoze klienta jiz mate. Vétsinou staci myslet jen na to, Ze
mu mate k hranolkam nabidnout hamburger, k sekacce nahradni filtr,
a nebo k botam néjaky krém nebo impregnacni sprej.

Tato moznost zahrnuje i to, Ze zakaznika namotivujete, aby si vas produkt kupoval castéji.
Myslim tu pozitivni motivaci, kdy zdkaznik prijde a s radosti si vybere novy produkt.
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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 v tomto dokumentu a
zahod’te ho!

Je totiz dokazano, ze potésite-li zakaznika, a nabidnete naslednou péci, vydélaite MNOHEM
VICE, JEDNODUSEJI a ZABAVNEJL

Prodavani vétsitho mnozstvi produktt se provadi nejméné tremi technikami:
upselling, downselling a cross-selling.

UPSELLING
»Dadte si k tomu i hranolky?” - je asi nej¢asté;jsi forma upsellingu. Cilem upsellingu je jednoduse vydélat vice
v pripadé, Ze se zakaznik uz rozhodl k nakupu. Nejbéznéjsi moznosti jsou:
+ nabidnuti vyrobku, ktery je drazsi (protoze ma naptiklad vice funkci)
» prodej doplitkové sluzby nebo produktu (napfiklad pojisténi k zdjezdu, krém k botdm)
« vice kust za vyhodnéjsi cenu, pfipadné za jinou vyhodu (zdkaznik vlastné utrati vic penéz
nez planoval: trojbaleni produktu. Také drazsi pracka, abyste ziskali odvoz zdarma.)

Upselling se pouziva i pfi nabidkach jiz existujicim zdkaznikim. Napiiklad: zména pausalu na drazsi (vétSinou
pod zéminkou levnéjsiho voldni za minutu). V bance to mize byt nabidka zlaté karty namisto obycejné (je
drazsi!), aktivace sluzeb jako precerpani limitu (banka vydéla vice na trocich) nebo pojisténi karty proti kradezi
(v Las Vegas mi kartu zneuzili a penize jsem dostal ze zdkona zpét i bez pojisténi...).

Ve zkratce se d4 fici, ze cilem upsellingu je zvysit si zisk diky zdkaznikovi, ktery je rozhodnuty si nakoupit.

CROSS-SELLING
Tato strategie hrani¢i s upsellingem. Jejim cilem je uspokojit co nejvice potreb zdkaznika. Dokonce i potfeby,

které nemusi souviset s pivodnim zdmérem nakupu.

Napriklad to mize byt specidlni stil k pocitaci, kabelka k botdim nebo DVD piehravac ke stereo soupravé.

DOWNSELLING

Predstavte si tuto situaci: Zakaznikovi se vénujete, ukazujete mu riazné moznosti, vyrobky nebo sluzby. On pak
vasi nabidku odmitne.

Zde prichazi na fadu downselling. Technika, pfi které klientovi nabidnete levnéjsi moznost. Napfriklad makléf
nabizi prondjem kancelafskych prostor o rozloze 140 m2. Firma vSak nepotfebuje tak velké prostory, protoze
jsou finan¢né mimo jeji moznosti.

Kdyby neexistoval downselling, tak v tomto okamziku obchod skonéi. Sikovny makléf viak nabidne mensi

prostory o rozloze 50 m2. Ty jsou levnéjsi a firma je dokaze efektivnéji vyuzit. Dojde tak k uzavieni smlouvy:.

V pripadé jinych sluzeb to mtze byt nabidka levnéjsiho vzdélavaciho kurzu, pokud klient neprojevi zdjem o
puvodni - draz$i kurz. V piipadé vyrobku to zase muze byt nabidka méné kvalitniho monitoru namisto
monitoru LED. Nebo nabidka mensiho CRT televizoru namisto plazmy. Nebo polyesterového saka misto
vlnéného...
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3. Prodavani za vice

Zvyseni ceny. Toto je nejcastéjsi, pouze vSak psychologicka, prekazka prodejct. Uvedu nazorny
priklad z tohoto vikendu:

V nedéli jsem se rozhodl, Ze chci na obéd kvalitni vegansky salat. To je salat, ktery neobsahuje
zadné zivocisné produkty jako syr nebo smetanovou zalivku.

Vikend jsem travil v malém meéstecku na Slovensku. Kdyz jsem zadal do Google maps néco
jako restaurace, z 10 restauraci v okoli mélo web stranku... hadejte kolik?!? Dvé...

Podival jsem se proto na jejich menu. Obé¢ sice mély salaty, ale vétsinou byly s grilovanymi
kurecimi kousky nebo ,kvalitnim” feta syrem.

Uz to vypadalo tak, Ze skon¢im s dplné jinym salditem, nez jsem ptivodné zamyslel. V tom jsem
si vzpomnél, ze asi pul hodinku cesty po dilnici je mésto s novou restauraci, kde jsem byl jen
jednou a vafili tam vyborné. Podival jsem se na jejich web stranku (dalo by se tam toho hodné
napravit, ale alespon ji méli!). Podival jsem se na jejich menu. Samoziejmé, Ze méli vegansky

salat... dokonce s kousky tofu! Volba byla jasna.

Prijdu do restaurace. Okamzité mé upozornili, Ze maji akci a nebudou se mi moci 30 minut
vénovat. To mé neodradilo, protoze jsem mél doposud vynikajici zkusenost s jejich kuchyni.
Odpovédél jsem, ze s tim pocitam... aspon z mobilu odpovim na néjaké emaily. Jaké bylo moje
prekvapeni, kdyz jsem do 10 minut mél na stole svij salat!?! Do 30 minut byl i snézeny...

Zde mizeme hovorit o skvélém naplnéni ocekavani zakaznika - kdyby mi rekli, Ze to bude
trvat 10 minutek a 20 minut by se nic nedélo, uz se vickrat nevratim. Da se mluvit i o odliseni
se od konkurence a urcité i o lidském pristupu obsluhy.

Co mé vsak zarazilo bylo, to, ze béhem mého obéda pfislo asi dalsich § skupin lidi. VSichni se
posadili ke stoliim. V$em bylo feceno, ze budou ¢ekat na jidlo asi 30 minut. VSichni zGstali.
Rekl jsem si, Ze situaci zistanu jesté chvili pozorovat. Objednal jsem si proto jeité 2. vegansky
salat, ktery jsem v menu nasel po snédeni prvniho.

V dané restauraci jsem je$té néjakou chvili ztstal psat emaily. Vichni lidé, ktefi tam sedéli, byli
velmi spokojeni. Jediné, co mé napadlo v této situaci, bylo:

»<Kdybychom méli za jidlo zaplatit dvojndsobek toho, co dnes, myslim si, Ze bychom tu i tak
vSichni sedéli.“ Kdykoliv bych byl znovu v dané obci a mél chut’ na vegansky salat, zopakoval
bych tento vylet. I kdyz bych musel v kone¢ném dusledku stravit na dalnici vice nez hodinu...

Takze ano - Casto je zvySovani ceny jen psychologickym problémem prodejce anebo
nepochopeni zakaznika toho, v ¢em je dand firma nejlepsi.

Také malym zvy$enim ceny se da dosdhnout velkého zvyseni zisku. Uvedu piiklad:

Prodavate vegansky salat za § euro nebo 125 K¢. Predstavte si, ze za mésic jich prodate 1000.
Vas zisk z jednoho salatu je 1 euro nebo 25 K¢. V soucasné situaci tedy mate Cisty zisk 1000
euro nebo 25 ooo K¢.
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Co se stane, kdyz zvysite cenu salatu o zavratnych 20 %? Co se stane, kdyz salat bude stat

6 eur nebo 150 K¢?? Vas zisk z jednoho prodaného kusu se zvedne z 1 na 2 eura, z 25 na 50 K¢.
Vas zisk tedy stoupne o 100 %. Pri 1000 prodanych kusech je to zvyseni zisku z 1000 na 2000
eur, z 25 000 na 50 ooo K¢.

O kolik zdkaznikd prijdete, pokud jste dobra restaurace? O zadného... Casto se stane pravy

vvvvv

chodit sami, ale vezmou s sebou i zndmé nebo obchodni partnery:

Shrnuti zvysovani ziska

Mnoho podnikatel v tomto okamziku pravé zjistilo, na co se soustfedit. Mnoho podnikatelti
vSak netusi, ze zvySovani ziskl se da délat systematicky. Pres posloupnost krokd. Nazyvam je
aktivatory zisku. Po precteni tohoto dokumentu je budete znat vSechny.

Ti, co je pouziji, budou zdkazniky ,balit“ stejné, jako to funguje ve vztahu mezi muzem
a zenou. Dokonce zjisti, jak zajistit, aby zdkaznici chodili sami. Nejprve ale trochu

megalomanské psychologie. :)

JE OPRAVDU NEJTEZSI VYDELAT
PRVNI MILION???

Milnik, ktery je predstaven v nadpisu, mize vypadat megalomansky. Uvédomil jsem si vSak
jednu véc: Tato véta zahrnuje 2 prvky, které jsou na sobé nezavislé. A oba jsou v ur¢itém sméru

velmi ,tézké”.

Kdyz délate néco poprvé, je to logicky nejtézsi. Naucili jste se jezdit na kole nebo autem? Byla
prvni jizda jednoducha? A jaké to je, kdyz nyni denné nékam jezdite?

Udili jste se cizi jazyky? Pamatujete si prvni hodinu? Nyni ji porovnejte s posledni. Dokonce —
pokud umite mluvit vice jazyky — ktery z nich je nejtézsi?? Ten prvni!

Je tedy jedno, co délite poprvé, vidy je nejtézsi ten PRVNI moment. Podobné je to

is vydélavanim.

Velmi rad véci zjednodusuji. Udélal jsem to tedy i s touto vétou:
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Nejtézsi je vydeélat proni 1 000 00o0.

Jednoduse jsem skrtl ty nuly a uvédomil si jednu véc: V zivoté kazdého ¢lovéka prijde urcita
taze, kdy chce prekrocit dany milnik.

Vrat'me se do momentu, kdy jste byli jesté dité. Potfebovali jste 10 korun na zvykacky Pedro.
Tehdy jste asi méli na mysli toto:

Nejtézsi je vydeélat pronich 10 korun.

Mozna vas rodi¢e motivovali domdcimi tkoly, uklizenim nebo néc¢im jinym. Takto to vSak
zacinalo. A mozna vam nakonec nékdo daroval téch 1o korun a nebo Zvykacky...

Nyni pridejte k vasemu détskému véku 10 let. Vyhlédli jste si nové tenisky z reklamy. Kdybyste
je méli, tak vam je budou zavidét vSichni spoluzaci!

V hlavé mate jedinou myslenku:
Jak vydélat 1000 korun? 1o je ta nejtéZsi véc v Zivote!
Jak to vidite dnes? Bylo to naro¢né?

Avsak - kdyz se dostaneme na dalsi droven premysleni, naro¢nost za¢ina stoupat. Rekl bych,

ze ,exponencialné®. Zde si uz rikate:

Nejtézsi je vydeélat pronich 10 0oo.

Pokud si ale najdete lepsi prici, je tato bariéra prekonana. Dokonce i dalsi krok se da prekonat,
pokud jste vynikajici zaméstnanec. Tento krok zni takto:

Nejtézsi je vydeélat pronich 100 0oo.

Co nasleduje potom? Pak nasleduje milion! Kdyz se ale podivate na prvni fizi — namotivuje vas
nékdo dnes, pokud vam dé 1o korun? Pravdépodobné ne! Protoze to je véc, kterou vite, jak
ziskat. Kvuli ni dnes podnikate nebo chodite do prace. A je to pro vas uplné bézné. Mozna jste

uz za svou kariéru dokonce vydélali vice nez 1 milién...

Stejné bézné muze byt i vydélani miliénu... nebo miliardy. Zde se proto opét vracime
k zakladim podnikani. K tomu, Ze firma ma jen 2 véci, na kterych zalezi:

Inovace a marketing.

Pokud s podnikanim zacinate, uvazujte, jak mizete pomoci co nejvétsimu mnozstvi lidi. Jak
muzete vybrat néco, co uz na trhu existuje, a udélat to levnéjsi, jednodussi a rychlejsi.

Kdyz budete mit penize na prvnim misté, bude vas marketing jako marketing ditéte, které se
snazi ziskat 10 korun tim, Ze si uklidi pokoj. Bude to jako pfemysleni, pfi kterém si neumite
predstavit, Ze byste mohli jit do prace nebo do své firmy.
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Pokud budete véci délat jen kvili penézim, tak to bude jako pfemysleni, pfi kterém vam bude
unikat, ze ve firmé nebo v praci mazete vydélat téchto 10 korun vicendsobné. Pokud budete
mit na prvnim misté penize, muze se stat, ze se budete soustredit na nepodstatné nebo
dokonce neetické véci.

Nejjednodussi je vydélat
Uzavieme tuto kapitolu tim, Ze je jedno, kolik vydélate v dal$im kroku. Soustred’te se radéji
na zakaznika, na jeho potreby nebo alespon na jeho zdbavu... kdyz uz nic jiného...

Kdy?z se nékterych podnikateli zeptate, co by udélali, kdyby vyhréli milion, odpovéd’ je celkem
jednoducha:

»Zaplatil bych néjakou fakturu.“

DULEZITE

Varovani pred byperaktivitou

Nejradéji bych v tomto momenté rekl:
»Toto jsou divody, pro¢ firmy selhavaji, a toto zptisoby,
jak se tomu vyhnout. Pouzijte je a vydélate.”

Pro nékteré to opravdu bude jednoduché. Neékteri lidé by vSak nejradéji udélali toto:

Nasli si problém, ktery je nejvice oslovil a vyresili ho. Nebo by si nasli aktivator, ktery se jim
nejvice libi, a vydélali diky nému. Potom zkusili vyresit jiny problém nebo pouzit jiny aktivator
zisku.

Aktivatory budou sice fungovat i izolované... Vysledky v§ak budou jen zlomkem toho, ¢eho

Ve,

Predstavte si, Ze jednotlivé aktivatory jsou jako jednotlivé slozky chleba. Mdame mouku, drozdi,
vodu, stl a dalsi. Co se stane, kdyz vynechate nékterou slozku? Vynechejte napriklad mouku -
ziskate drozd’ovou pomazanku. Vynechejte drozdi - ziskate jeden velky keks v lep$im, nebo
malou kostku tvrdého ,peciva“ v hor$im pripadé.

Nyni vidime, Ze je dulezité pouzit vSechny ,suroviny“ = aktivatory.

Jak je to v8ak s jejich pofadim? Pro¢ nemizeme zacit napfiklad s doporucenimi (coby 8.
aktivatorem)?
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Opét se podivejme na recept na peceni chleba. Ten ma urcitou posloupnost krokt. Zkuste
nejprve suroviny upéct a az potom se je pokousejte michat nebo kvasit. Mazete takto udélat
vSechny kroky a zadny krok nevynechat? Ano! Ziskate jedly chléb? Ne...

Proto je dulezité dodrzovat jak poradi, tak posloupnost jednotlivych aktivitord.

Skvély obchod je jednoduchy proces. Neni to jedna jednorazova udalost. Neni to jako hozeni
bowlingové koule na kuzelky, kde okamzité vidime vysledky:

Pokud totiz za¢neme rozdavat zvykacky nebo sladkosti zadarmo pfes internet, mize to
vypadat, ze ziskavime mnoho kontaktd. Kdyz se jim vSak pokusime néco prodat, zjistime, Ze se
jedna o nadsené déti, které nemaji platebni karty... a penize uz viibec ne. Rozdavani zvykacek
mozna vypada spravné z pohledu aktivatoru zisku ¢islo 4. Protoze jsme ale ,,odflakli“ aktivator
zisku ¢islo 1, tak vysledek, ke kterému jsme se dopracovali, neni ten, po kterém jsme touzili...

Pojd’me se nyni podivat na véechny davody, pro¢ selhavaji i firmy se skvélymi produkty.
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DUVOD SELHANI CISLO 1

Nevime, co chceme

Pouze mensina podnikatel presné vi, koho chce jako klienta. Vétsina lidi chce prodavat
»vsem®. Vétsina majitelt chce délat reklamu ,kazdému®.

Vezméme si extrémni priklad: Délali jste takovou reklamu a ,podarilo“ se. Nyni mate uprostred

vasi prodejny bezdomovce. Smradlavého, Spinavého... nebo mozna jich tam mate vic.

Tito zakaznici ale nemaji ani korunu. V tomto momenté se oteviraji dvere obchodu. Do nich
vstupuje podnikatel v saku a kravaté. Jeho zamér? Koupit si vas nejdrazsi produkt. V tom ho
poleje pot, protoze uciti viini ,zakaznika“, ktefi sem prisli pred nim.

Slyseli jste uz pfislovi: ,Vrana k vrané seda?“ Tento podnikatel si v tom momenté uvédomi,
ze to vitbec neni spolecnost pro ného. Otoci se a odejde.

Vy jste tak prisli o klienta, ktery mél opravdu penize na to, u vas nakoupit. Zistali jste vsak se
»zakazniky“, ktefi budou jen ,,obhlizet“ a nakonec odejdou. Bez toho, ze by nakoupili.

Mnoho podnikatelti nevi, co pfesné chce, ale presné vi, co nechtéji. Nechtéji mit nic
spolecného s bezdomovci...

Pokud ve vasem podnikani jen naznacite, ze mate néco spolecného se skupinou zikaznikd,
ktera se nelibi jiné skupiné, tak automaticky vyloucite jiné zikazniky. Pokud fikate ano

»bezcennym kovim®, fikate ne ,cennym kovim®.

Co je jesté horsi: Pokud fikime ano ,bronzovym a stfibrnym mincim® (kvalita klientd), fikime

ne tém ,zlatym®.

Jak tedy ziskavat jen ty zlaté ,mince“? Jak ziskavat jen ty nejlepsi klienty? Pouzijte...

AKTIVATOR ZISKU CISLO 1
Jeden cilovy trb

Velmi mnoho lidi se nyni leklo, protoze uvidéli slovicko JEDEN. Slovicko, které je nejvétsim
postrachem firem. Firem, které chtéji proddvat VSEM.

Dobra zprava: Jeden se mysli prozatim. Potom si mazete vybrat jiny trh...
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Mate radéji, kdyz jste soucasti davu, nebo kdyz se vam nékdo vénuje osobné? Zejména kdyz

chcete néco vyresit. V tom je individudlni pfistup tim nejlepsim, co se vam muze stat. Proto se

budeme snazit o takovou individualni péci.

Kolik cilovych skupin umite najit? Pravdépodobné hodné. Zkuste si je rozdélit. Najdéte ty,

které vim mohou vydélat nejvic. Potom vyberte jednu. Jednu, kterou provedete témito

aktivatory. Niceho se nebojte - jakmile ji budete chtit zménit, tak ji zménite.

Je to jako Alenka v fisi divi na kfizovatce. Prichazi na rozcesti v lese a za¢ina se vyptavat

kocky:

,Rekla bys mi, prosim, kudy se odtud
dostanu?” zeptala se Alenka.

,ZdleZi na tom, kam se chces dostat,” odpovédéla kocka.

,» 10 je mi jedno,” odpovédeéla Alenka,

,Potom je jedno, kudy pijdes,” odpovédéla kocka.

Podnikatel se pta: , fak toto prodam?“
Komu to chces prodat?“

Podnikatel odpovi: ,,Chci to prodat
vsem/je mi jedno, kdo si to koupi.”

,Potom je jedno, kolik tobo prodis.“= i
nula je prijatelna... protoge je to jedno.

Zacinajici podnikatelé malokdy pfemysleji dlouhodobé. To se ukazuje v momentée,

kdyz se jich za¢neme ptat:

« Jakou hodnotu ma klient po roce?

o Kolik rok u vas potom ztstane nakupovat?

Nasledné si dokazete 1épe vypocitat, kolik vam klient vynese za svoji ,,zivotnost“. Od toho si

umite vypoditat, jaky zisk mate z jednoho kontaktu (z jednoho klienta) po celou dobu,

kterou u vis stravi.

Kdo objevil

Paretovo pravidlo?

Vedéli jste, ze

Vilfredo Federico Damaso Pareto

byl ekonom, ktery popisoval rozdéleni
bohatstvi ve spolecnosti? Az 18 let po jeho
smrti konzultant Joseph Moses Juran
zevSeobecnil teorii 80/20 a nazval ji ,Paretav
princip“. Dnes hovofime o Paretové pravidle
vzdy, kdyz poukazujeme na 20 % c¢innosti,
které vedou k 8o % vysledkam.

Prodat soucasnému klientovi je na zdkladé pravidla
80/20 tak jednoduché, Ze to stoji 20 % sili a prinasi
80 % zisku. Jinak feceno 8o % kapacity prodejct je
»volné®, pokud se vénuji jen prodeji soucasnym
klientdm. Pravé kvali pravidlu 8o/20 se jim ¢asto
nechce ziskavat nové klienty. Stoji to 8o % usili

a pfinasi 20 % zisku.

Neékteré firmy pouzivaji na prekonani této prekazky
extra motivaci. Prodejci, ktery pfinese firmé nového
klienta, daji napfiklad 100 % nebo 200 % zisku

z prvni transakce. Majitele si totiz uvédomuyji,

ze z dlouhodobého hlediska je tato suma zlomek
zisku, ktery novy klient prinese.
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Proto je nemozné, aby firma s reklamou cilenou ,,na v§echny* dosahla vétsiho aspéchu.

DUVOD SELHANTI CISLO 2

Zaikaznici ignoruji nasi reklamu

Mozna nasi reklamu i uvidi, ale neskon¢i u nas. Neskon¢i v obchodé ani na strance. Dokonce

kdyz se u nas nahodou ukazou, tak nenakoupi... A my je Casto uz navzdy ztratime.

Je toto vase situace? Muze se vis to tykat? Potom pouzijte..

AKTIVATOR ZISKU CISLO 2
Branding = blbost

Napsal jsem to... a pro vétsinu firem to plati. Pokud si myslite, Ze potfebujete branding,

zeptejte se sami sebe: Mate obrat aspon jednu
miliardu eur? Mozna mtzu byt méné prisny, pokud
podnikite jen na Slovensku nebo v Cesku: Mite
obrat aspon miliardu korun??

Pokud ne, o brandingu nepremyslejte.
Nepotiebujete totiz dostat ,vase jméno ven®. To,

co potiebujete, je dostat ,,zakaznikovo jméno
dovnitt“. K vam do obchodu. Branding se pouziva v
pripadé, ze firma ma velmi velky podil na trhu a
potrebuje si ho udrzet. Branding ale i tak vétsinou
nefunguje.

Jak tedy dostat zakaznika k vam?? Pouzijte reklamu
mifenou na odezvu. Cilem je,

aby klient kontaktoval vis.

V tomto momenté¢ za¢iname uvazovat nad
klientem, kterého jste si vybrali v prvnim
aktivatoru. Co je tim, co potfebuje tento klient
vyfesit? Jak mu mizete pomoci?

Na tomto kursu se mi v nékterych
oblastech oteviely oci. 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 seminafi jsem nasméroval svoji
propagaci jinym smérem a uz vidim
vysledky. Za reklamu utracim méné a mdj

vlastni zisk se zvysil.

Lubos Suchochleb — prodej a servis zabradni
techniky

Soprec u Prelouce
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Priklad: Klient se chce prestéhovat. Co je ta otdzka,

s kterou se rano probudi? Zajima ho: Co Pf inese

,osveézeni znacky*?

Co prinese novy branding?

e Co mam udélat pred opusténim domu, aby stoupla | Mnoho firem je piekvapeno, kdyz udélaji

« Kolik ziskdm prodejem soucasného domu?

jeho hodnota? nové logo nebo novy obal. Protoze jakmile ho
udélaji, stali zakaznici je jednoduse nenajdou
e Jak si vyberu spravnou nemovitost? v regilech obchodt a trzby automaticky

klesnou. Pred tfemi dny jsem na toto téma

» Jak si vyberu firmu, kterd mi pomize se mluvil s byvalym manazerem nadnarodniho

st¢hovanim? koncernu. Rekl mi, Ze zmény ve firmé jen na
Slovensku stély majitele tehdy jesté pres 50

Kazda z téchto otazek se da vyfesit privodcem

miliénd korun. Pfinos? Nedokazali jej nikdy
zadarmo. Uved’me si priklady: Zméfit...

e Privodce cenami rodinnych domt na venkové.

e Pravodce: Co udélat pred vystéhovianim se z domu, aby jeho cena stoupla?
e Jak si spravné vybrat dim pro rodinu s détmi?

o Jakych chyb se lidé dopousté;ji p1i vybéru stéhovaci firmy?

...stahnéte si zdarma tohoto priavodce v PDF.

Timto zpusobem ,zabijete 2 mouchy jednou ranou“. Klient ziska pravodce a vy ziskate
kontakt, protoze jste samoziejmé nedali nic zadarmo! Vyzadali jste si email, vizitku nebo

postovni adresu.

DUVOD SELHANI CISLO 3

Zajemci sice prichdazeji, ale nenakupuyi...

Z ruznych verejné dostupnych a i z mych studii vime, Ze jen 15 % klientd je ochotno nakoupit
okamzité. Slovem ,,okamzité“ se v téchto studiich mysli béhem nejblizsich 3 mésica od
momentu, kdy se o vas produkt zacnou zajimat.

Vétsina podnikateld opét vibec netusi, co udélat pro to, aby si zdjemce udrzeli. Maze to byt
jen nékolik mésict. A nebo také rokd. Az do momentu, nez se zakaznik rozhodne nakoupit.

Neéktefi umi ziskat kontakty. Ale ani poté nevédi, jak si zajemce udrzet tak, aby nakoupil.
Pokud zase patii do té skupiny lidi, kterd nakoupi okamzité, nevédi, jak si tohoto klienta
efektivné udrzet, aby nakoupil i pfisté. Na to je tu...
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AKTIVATOR ZISKU
CISLO 3
Vzdélavejte a pritabnete si zakaznika

Visimli jste si, Ze jsme az do ted’ nic neprodavali?!?
Dokonce jsme ani nenaznacovali, Ze bychom chtéli néco
prodavat! A v této roviné budeme jesté chvili pokracovat.

Pokud mate dobfe fungujici ,,zdimaci” stranku, ziskate
po aplikovani 2. aktivatoru kontakt na 60 az 8o % lidi,
ktefi se na ni podivaji. Cela zabava zacind teprve v tomto
bodé¢, protoze zde si zaCnete ,pretvaret” vaseho idealniho
zakaznika.

V online svété se da na toto pouzit email marketing.
Nebo pokud maite jeho postovni adresu, mizete mu
zasilat pohlednice s tipy. Vasemu budoucimu zikaznikovi
zaCnete pomahat. Zacnete si tvorit vztah. Zaroven ho
zaCnete vzdélavat.

Tento krok je kouzelny v tom, Ze si mazete ,vyrobit®
idealniho zakaznika. Ve vasi sérii emaili mizete stanovit
jasné podminky vasich (idealnich) zikaznikt. Muzete
rict, pro koho vas produkt nebo sluzba je a pro koho ne.
Zaroven muzete odpovédét na nejCastéjsi otazky

zakaznik.

Kdy?z se pak dostanete do prodejni fize, zakaznik bude
védét presné, co chcee, jak to ma vypadat a fungovat.
Bude také umét formulovat svoje pozadavky. Vy tedy
budete pracovat jen se zdakazniky, ktefi maji jasnou
predstavu o tom, co délate, co dokazete a co si maji
objednat.

Zdimaci stranka,
prihlasovaci stranka,
pristavaci stranka
Pristdvaci stranka - sem navstévniky
posilate. Z vasi reklamy, z Facebooku
a podobné. Nejvétsi chybou je délat
reklamu na néjaky produkt

a z reklamy navs$tévnika poslat na
hlavni stranku firmy. Toto je no - no.
Vzdy posilejte zakazniky na stranku
o produktu nebo o sluzbé, které

maximalné souvisi s reklamou.

Zdimaci stranka m4 jedno
specifikum: Clovék na ni mize
udélat jen to, co chcete (ddt vim
kontakt) nebo stranku zavfit.

Ze zdimaci stranky se jednoduse
neda prekliknout na jinou stranku.
Na zdimaci strance se neda udélat
nic jiného kromé moznosti zanechat
kontakt. Zdimaci stranka nema
zadné menu, odkazy na jiné nebo
stranky podobné.

Prihlasovaci strankou se dd nazvat
kazda stranka, na které je moznost
zadat svoje kontaktni udaje. Kromé
toho ale muzete kliknout na odkazy
v menu, boc¢ni li§té nebo jinde

na strance. Tyto odkazy se

na zdimacich strankach nenachazeji.

Vtip je v tom, Ze 85 % zakaznikt zistane v tomto aktivatoru jeden rok. Vétsina zacinajicich

firem je frustrovand z toho, ze ziskava kontakty, avSak ihned prodava jen malému zlomku

zajemct. Rozmyslete si proto, o cem muzete komunikovat rok nebo dva. Zaroven motivujte

lidi k tomu, aby presli do dalsi faze vasi spoluprace. Nedélejte to agresivné nebo pasivné.

Deélejte to atraktivné.
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DUVOD SELHANTI CISLO
Lidé nenavidi, kdyz jim néco prodavate
Lidé miluji nakupovani. Zeny to asi znaji vice. Jsou ochotné vzit kamaradky a prochizet se po
nakupnim stredisku. Do nekonecna. Jednoduse miluji nakupovani. Lidé miluji nakupovani.

Jakmile jim ale za¢ne nékdo jiny néco prodavat, tak to nenavidi. Nemdme radi, kdyz se nim
n¢kdo snazi nabidnout parfém na ulici, novou kavu v supermarketu nebo sadu noza na trhu.
Nemame radi, kdyz nam nékdo néco nabizi.

Visimate si toho paradoxu? Milujeme nakupovani, ale nesnasime, kdyZz se nim nékdo snazi néco
prodat.

Jak mazete prekonat tuto bariéru co nejefektivnéji?

AKTIVATOR ZISKU CISLO 4
Neodolatelni nabidka

Mozna se divate na podnadpis a fikate si: Jak je mozné, Ze jesté stile nejsme v prodejni fazi???
Protoze, aby byla tato nabidka opravdu neodolatelna, date ji zadarmo!

OK, nyni jsem ,vyslepicil“ vS§echno, o ¢em budou nasledujici fadky. Jedna se o ,,psychologii
managementu rizika“: Pfi kazdém obchodé nékdo musi nést riziko. Jsou jen dvé strany:
Prodavajici a kupujici. Kdo ponese riziko? Podminky sice ur¢uje prodavajici, ale o prodeji
rozhoduje kupujici.

V konec¢ném dasledku plati, Zze dobry produkt ma ziroven dobrou zaruku.

Mozna nyni ve vasem nitru zapasite s myslenkou ,zadarmo®: Podivejte se — vy rozhodujete
o tom, co vSechno date zadarmo a na jak dlouho.

Napriklad: Pokud mate uklidovou firmu, muzete dat zdarma na ukazku vysavani jednoho
pokoje o rozmérech maximalné 45 mz... nebo umyti okna v jedné mistnosti. Potom se klienta
zeptate, zda je spokojeny a zda muzete pokracovat v uklidu dél. Timto zpasobem

prejdete z predprodejni do prodejni fize extrémné lehce.

Prodavate kvalitni zmrzlinu? Udélejte ochutnavku! ...na malou Izi¢ku. Nasledné nabidnéte
zakaznikovi cely kornoutek k této 1zic¢ce )
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Mimochodem, vite, kdo byl prvni, kdo zacal nabizet svoje vyrobky ,na zkousku“? Byl to Cyrus
Hall McCormick, Jr. Jeho vyrobek? Zaci stroj. Néco, co se dnes prodava za 5 miliéna K¢
(200 000 €). Farmaium fikal: wJe lepst, kdyz si ja pockdm na penize,

nez kdybyste vy méli cekat na stroj, ktery potrebujete.”

Kolik stoji to, co prodavite vy??

Jaka psychologie se skryva za takovym krokem? V prvni fadé musite dokonale poznat vaseho
zakaznika a musite védét, jaky vysledek ocekava. Kdyz mu feknete: , Tento stroj udéla praci
14 chlapt a vydéla si na sebe uz po prvni sklizni. Vyzkousejte si to zadarmo.“ Kdo odola?

Dalsi auroven, na jaké lze pracovat s timto aktivatorem, je uvazovani o idealnim vysledku
pro zdkaznika. Napftiklad:

e Za tuto zmrzlinu nam zaplatite jen v pfipadé, Zze vim bude chutnat.
e Za tento eshop nam budete platit jen v pripad¢, Ze vam bude prodavat.
e Za toto c¢isténi kobercti ndm zaplatite jen v pfipadé, ze se vim bude libit.

Takové pfemysleni ma dvé vyhody: Vy se budete snazit dodat opravdu kvalitni sluzbu.
Zakaznik zase bude mit velmi nizkou prekazku na pfekonani, protoze si fekne:
»Vzdyt’ kdyz budu nespokojeny, budu to mit zadarmo! Nemam tedy co ztratit.“

Zajimavym zjisténim pro mnoho firem byva to, Ze takova ,prezentace s vysledky je stoji
o mnoho méné, nez presvéd¢ovani ziakaznika o tom, aby jim dal penize dopredu.

Ukol pro vis: Premyslejte o tom, jaka rizika podstupuje zdkaznik, kdyz s vami obchoduje. Ceh
se boji? Jak muzete tato rizika snizit nebo je od néj uplné odejmout?

Napriklad: Klient se boji, Ze jeho nemovitost se bude prodavat dlouho. Date mu proto zaruku
prodeje do 60 dni. Maze znit napiiklad takto: ,Pfi urceni trzni hodnoty ru¢ime za to, ze vas
dam proddme za 60 dni nebo méné. Jinak ho proddme bez naroku na provizi.”

Proc beznadéjné selbivayi i firmy se skvélymi produkty?
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PRODEJNI FAZE

Celé 4 diivody toho, pro¢ selhavaji i firmy se skvélymi produkty jsou v predprodejni fazi.
V tomto okamziku se dostdavame do prodejni fize, kde jsou dalsi 2 davody:.
Krasa celého tohoto procesu je v tom, ze klient za¢ne kracet vasi cestou. Zacne se s vami citit

jako ryba ve vodé. Bude milovat zptsob, jakym mu prodavite, protoze je to podobné, jako kdyz
se snazite navazat vztah s nékym, koho milujete.

Je to v pfimém rozporu s tim, co se snazi udélat vétsina firem, které se snazi v prvni radé

ukazat na sebe.

Firmy, které se snazi v pfedprodejni fazi ukazat na sebe, jsou jako kocky. Klienti jsou zase jako
mys$i. Mysi maji 2 zakladni instrukce na preziti: Vyhnout se kocce a ziskat ,,syr.

Jakmile v reklamé ukazete vousy, tak vase ,mysi“ zacnou upalovat pry¢. Tak rychle, jak jen to
pujde. Mozna ten pocit znate: Kdyz uvidite néco, co vypada jako reklama — co udélate??

Jakmile pfekondme predprodejni bariéry, prichazi novy problém:

DUVOD SELHANI CISLO 5

Zakaznik chce nakoupit mnobem vice, nez si pripoustime

Zde nastava obrat. Uplny. Doposud zakaznik nechtél nakoupit nic. Vitbec nic. Najednou jsme
ho ,sbalili“. Nyni je to jako rande. Doposud s nami ten druhy ¢lovék nechtél mit nic
spole¢ného. Nyni jsme se dostali na spole¢nou vychazku. Doposud jsme snili o tom, jaké by to
bylo, kdyby se na nas tato osoba jen podivala. Ted’ jsme najednou spolu!

Co udéla vétsina podnikatelt? Zistane jen ,,u drzeni se za ruce®. Vétsina podnikateld proda
né¢jakou jednu véc. Tim to skonc¢i. Mozna cela vase firma prodava jen jednu véc. I tak jsou tu ale
lidé, ktefi chtéji vice... moznd polibek na tomto prvnim rande :)

Vétsina podnikateld si nechava ujit vétsi prilezitosti. VSechnu svou energii soustredi na
malic¢kosti. Na véci, které se daji prirovnat k drzeni se za ruce. Jak se dostat k dlouhodobému

vztahu? Pouzijte aktivator zisku ¢islo 5. Tady je:
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AKTIVATOR ZISKU CISLO 5

Spinéni zakaznikova snu

Zastavme se na moment... Pracujeme, udélame 4 aktivatory zisku... a kdyz by se mélo prejit
k prodeji, tak najednou jdeme splnit zikaznikovi sen??? Mozna se ptate: ,Kdy zacneme plnit

nase sny?!?“

Dobra zprava: Pokud jste vSechny dosavadni kroky splnili spravné, tak jste si zacali plnit také
vase sny. Pokud jste doted’ udélali vSechno spravné, tak nemusite prodavat. Zakaznik je

nachystany na spolupraci s vami tak, Ze na cokoliv, co mu nyni nabidnete, odpovi s velkou
pravdépodobnosti ANO.

Na to, abychom splnili zakaznikav sen, musime mit cil. Néco, jako ,plan boje“. Kromé toho,
ze budeme plnit to, co jsme klientovi slibili (nas hlavni cil), budeme se snazit naplnit
i dodate¢né potieby (to budou strategické cile).

HLAVNI CILE

Toto je jadro toho, v cem se vyznate. Pokud jste zakaznikovi slibili, ze mu prodate dam, je tu
vase $ance. Zde se to stane. Zde mu vy¢istite dim, dodate Zaci stroj, prodate zmrzlinu...

Vezméte si vSechny ¢innosti, které s tim souvisi, a napiste si je. Co je tfeba udélat jako prvni,

druhé...

Jakmile mate tyto kroky, muzete je rozsifit a jit vice do hloubky. Kdyz si je sepisete,
pomohou vam pfi rozsifovani firmy a delegaci ukolt na jiné lidi. Mozna pomohou i vim
samotnym,

kdyz budete pfemyslet o tom, jak zlepsit vase sluzby:

STRATEGICKE CILE

Vas klient nyni prodal dam. S velkou pravdépodobnosti se zna se svymi - nyni uz byvalymi-
sousedy. Zna jejich potreby. Vi, kdo se kdy planuje odstéhovat. Zde mizete ziskat
dodate¢nou zakazku.

Stejné muzete ziskat zakazku od nékoho v okoli vaseho klienta. Idedlné muzete jiz
v tomto kroku ziskat reference. Reference vam prinesou dalsi klienty.

Vsechno to jsou jednoduché kroky, jednoduché otazky, které mohou okamzité zvysit
hodnotu tohoto jednoho klienta dvoj nebo trojnasobné. Rika se: ,Kdo se hodné pt4, hodné

se dozvi!“ ;)
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DUVOD SELHANTI CISLO 6

Podnikatelé ignoruji strategické cile
Ti, co je jen ignoruji, jsou na tom jesté dobre. Jsou ale i takovi, ktefi viibec nic netusi
o strategickych cilech.

Proto jim unikaji ,,zlaté“ prilezitosti. Maximalné se soustfedi na ,stfibrné a bronzové mince®.
Na zéakladé pravidla 8o/20 jim proto unika 8o % zisku. Soustredi se rad¢ji na téch svych 20 %
problému. Proto zde prichézi...

AKTIVATOR ZISKU CISLO 6

Strategické cile

V predchozim prikladu to byl napriklad prodej dalstho domu. Nebo nalezeni nového bydleni
pro klienta, kterému jste dim prodali. Pokud jsme doposud méli v planu ziskat provizi jen

z jednoho obchodu, tak, pozor-pozor, uz jsou tu obchody 2 nebo 3... s prakticky nulovou
namahou navic. A to proto, ze s klientem si povidame tak, ¢i onak.

Tento aktivator zisku zachazi daleko za hranice jedné jediné transakce. Predstavte si, Ze jste
prodali dam. Co se okamzité stane jako prvni? Nékteri lidé budou o tomto zazitku mluvit se
znamymi. Nékdo jiny se pochvali na Facebooku. Okoli si bude v§imat, co se udalo. Pokud jste
se spravné zachovali béhem prodejniho procesu, tak v tomto okamziku zac¢nete ,sklizet arodu®.

Premyslejte tedy o tom, co se déje a jak muzete klientovi pomoci jesté vic.
V nasem pripadé to mohou byt napriklad tyto udélosti:

* 48 hodin po koupi - malovani a stéhovani se

e 1 tyden po koupi - uvitaci party

 mésic po koupi - koseni travniku, stfihani zivého plotu

o atd.

V pribéhu ¢asu mizeme tedy klientovi ,,dohodit“ tyto sluzby:

»stéhovaka®“ a malife v momenté prodeje domu

firmu na ¢isténi oken a podlah, vysavani koberct a utirani prachu pred a po party

catering na party samotnou

o mésic pozdéji firmu, ktera se postara o zahradu, atd.
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Jste na druhé strané? Jste firma, ktera se stara o stéhovani, malovani, catering a podobné?
Mizete uvazovat, s kym se da uzavrit strategické partnerstvi.

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

e S jakou firmou se tedy muzete spojit?

Priklad z praxe

Toto asi zndte z cestovni kancelare: Pri uzavieni smlouvy o zdjezdu se vds dnes uz automaticky
zeptaji, zda mate zdjem o cestovni pojisténi... a uzaviou ho za vas. Nemusite zvlast’ ztracet ¢as
chozenim do pojist'ovny, nosenim smluv o dovolené a vyplnovanim dodate¢nych tiskopist.

Protoze cestovni kancelar mysli na své klienty a vi, co délaji po uzavieni smlouvy o zdjezdu, usnadni
jim to. Namisto toho, aby klient travil jesté hodinu cestou do pojist'ovny, muze dosihnout stejného

vysledku béhem jedné minuty.

Nyni jsme klientovi prodali diim, prestéhovali ho, pomohli pfi organizaci party a udrzbé

zahrady. Nebo mu toto v$e jen dohodili :)

Jaké prilezitosti lezi pred nami? Jak mizZete pracovat s klientem poté, co jste prodali vas

produkt? Potom prichazi poprodejni péce. Asi moje nejoblibenéjsi ¢ast marketingu.

Proc beznadéjné selbivayi i firmy se skvélymi produkty?
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POPRODEJNI PECE

Jak dlouho trva tato ¢ast? Do konce zivota!

Pokud se néjaka firma zamérfuje na jednorazovy prodej, tak ji to stoji extrémni mnozstvi ¢asu,
financi a energie. Pritom za zlomek financi, casu a energie mize mit staly ,naval“ novych

zakazek. Od minulych klientt a od jejich znimych. Je tu ale jeden problém... mozna dva...

[¢] z Z v /2
DUVOD SELHANI CISLO 7
Firmy neumi vytézit z toho, kdyz zikaznik nakoupi jinde
Odvedli jste dobrou praci. Prodali jste masaz, dim nebo ponozky. Co ted’? Malo lidi vi, co délat
nyni.

Vétsina podnikatel dokonce vidi jiné podnikatele jako zlou konkurenci. Jsme jako malé déti.
Nedokazeme si pripustit, ze kdyz nékdo nakoupi toaletni papir u nds, tak mtze potfebovat
i zubni kartacek, ktery si koupi jinde.

At’ se nam to libi nebo ne, zdkaznik bude nakupovat i jinde. Otazka proto zni:
« Vite, jak toto chovani lidi vyuzit?

e Umite to zdkaznikovi ulehd¢it?

Pokud ne, unika vam dalsi velka pfilezitost. Unika vim misto, kde lezi nejvétsi mozny zdroj
prijmu firem. Pouzijte proto aktivator zisku ¢islo 7...

AKTIVATOR ZISKU CISLO 7

Soustredeni se na celozivotni hodnoty

Prvni dilezita véc jsou v tomto momenté vztahy. Je tfeba si vypocitat hodnotu jednoho vztahu.
To udélate nasledovné:

Zjistite si, kolik jste vydélali za poslednich 12 mésict. Kolik klientd jste k tomu potrebovali?
Podilem téchto dvou ¢isel ziskate hodnotu jednoho vztahu. Ano, miluji matematiku a toto jsem
tady musel dit. )
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Kdo vsechno by mél byt ve vasem vztahovém portfoliu? Mély by to byt 3 skupiny lidi:
1. Vsichni vasi klienti
2. Lidé, které znate jménem

3. Top firmy poskytujici sluzby vasim klientim

Travte vice casu s lidmi, ktefi vim mohou pfinést nejvic. Potkavejte se s nimi. Povyste vas
obchodni vztah na pratelsky, oslavujte s nimi.

Maly tip: Muzete si vzit kalendar a napsat na kazdy mésic 1 davod, pro¢ byste méli prijit do
kontaktu s vasimi klienty:

Napriklad: 1. mésic v roce - vyro¢i vasi firmy
2. mésic - Valentynska party pro klienty

3. mésic - prani na Velikonoce; nebo informace o tom,

ze se blizi jarni sezona koseni travy
4.atd.

Pokud na to mate odvahu, mtizete se dokonce stat zakaznikovym advokatem v jednom odvétvi.
On se poté na vas obrati vzdy, kdyz bude mit néjakou otazku.

Muzete si zalozit napiiklad blog (o tom néco vim!). Tam mizZete zvefejiovat rozhovory, videa
nebo ¢lanky s tipy. Napriklad pokud jste trenér, mtzete se vénovat témattm:

e vyzivové doplnky

e sportovni masize

sportovni obleceni a doplnky

« zlepSovani se v jinych oblastech

a podobné
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DUVOD SELHANI CISLO 8

Nikdo nechce davat doporuceni

Vy se muzete rozkrajet, abyste dali klientovi to nejlepsi, a jeho ani nenapadne, aby vas
doporucil dal!
Dalsi problém je v tom, ze lidé viibec nevédi, Ze existuji 3 typy doporuceni.

dozvédél od vaseho klienta. Prakticky predpokladaji, ze klienta samého od sebe (!!') napadne,
ze vy jste ¢lovék, ktery mu pred rokem pomohl s prodejem domu a da vasi vizitku znamému.

Muize to fungovat? Urcité ano... Muze to ale fungovat efektivné? Urcité ne, protoze dit si tyto
véci dohromady dokaze jen velmi malo lidi: Kolik lidi umi pohotové prodat vizitku dal? Kolik

lidi si vzpomene, Ze pres den dostali néjakou vizitku? A kolik z nich se odvazi zavolat vam??

Odhaduji, Ze toto bude fungovat tak na jednoho z 300 az jednoho z 1000 klientt.
Pravdépodobnost ziskani pasivniho doporuceni je tedy velmi nizkd. Nékde na drovni 0,3 %.

Dal$im druhem jsou doporuceni reaktivni. To je tehdy, kdyz si vas zakaznik na vas vzpomene
a zavola vam sam. Rekne vam, Ze jeho znama jde prodavat dam... a ¢asto k tomu prida: ,,...ale
nefikej mu prosim, zZe kontakt mas ode mé.“

Také mate radi telefonaty typu: ,,Dobry den, tady David Novik z realitni spole¢nosti Domy
a byty. Doslechli jsme se, Ze jdete prodavat dam. Mazeme vam s tim pomoci?“

1¢¢

Vase odpovéd (pokud jste uz mezitim nepolozili): ,Ne, dékuji. Nashle

Proto potrebujete znat tento aktivator zisku:

AKTIVATOR ZISKU CISLO 8

Zorganizugte si doporuceni tak, aby se vsichni citili skvéle

Ano, organizované doporuceni. Nejefektivnéjsi metoda ziskavani doporuceni. Tuto metodu
dokéze aplikovat 99 % lidi.

Pamatujete si jesté, jak jsme byli v pfedchazejicim aktivatoru na narozeninové party vaseho
klienta? Tak to je jeden z momentd, které vim pomohou pfi organizovanych doporucenich.
Mnoho lidi si mysli, Ze na toto je potfeba velké mnozstvi lidi. Podobné jako na pasivni
doporuceni.
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Opak je pravdou. Funguje to témér vzdy, kdyz jsou
vztahy s jednotlivci a malymi skupinami na prvnim
miste.

Prakticky potfebujete dosahnout 3 véci:

- aby si klient y$iml, Ze konverzace se toci
okolo toho, cemu se vénujete

- aby si na vas vzpomnél

- aby vas predstavil druhé strané

Zde muzeme uvazovat jesté o tom, ze o vécech se

mluvi dvéma zpusoby:
- pfimo
- a nepfimo

Predstavte si, Ze jste realitni spole¢nost. Chcete
tedy lidem pomoci pfi stéhovani.

Primo se bude o vasi ¢innosti mluvit tehdy, kdyz
stat zvysi nebo snizi pfispévek na bydleni. Tehdy se
to stane tématikou ¢islo jedna mezi znamymi, v
kancelarich, na nav§tévach a podobné.

Kdyz prodavate zmrzlinu a venku je 35°C, tak lidé
mohou také piimo zacit hovofit o tom,
ze by si dali néco studeného.

Nepiimo je to tehdy, kdyz se vim znami pochval,
ze cekaji potomka. Z toho nepfimo vyplyva, ze
budou potrebovat vétsi bydleni.

Zde nastupujete vy. Jak si zajistite, aby si vas klient
na vas vzpomngél?

Vzpominite si na kalendar z predchoziho
aktivatoru zisku? Kdyz tedy budou zmény

v prispévcich prede dvermi, poslete vasemu
klientovi pohlednici. Tam napiSete, zZe kdyz bude
n¢koho slyset mluvit o daném tématu, tak vas ma
kontaktovat. A to proto, aby vas klient mohl svému
znamému dat vaseho pravodce (z aktivitoru zisku
¢islo 2).

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 neustile na novych a novych

zdkaznikov.

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 m6zem 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 vela
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,

ulahcovat’ im podnikanie, Setrit’ ich ¢as.

Stucasné aktivity su hlavne zamerané na
prehlbovanie vzt’ahu k zikaznikom a nie

neustale nahananie sa za novymi.

Citim, ze tato cesta je spravna a i viac
rezonuje s vnatornym nastavenim.
Paradoxne napriek tomu, Ze sme obmedzili
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

majitel malo- a velkoobchodu Pecené caje
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Timto zptisobem mate zarucené doporuceni na 99 %, protoze si nevyprosujete doporuceni.

Vy konkrétné pomahite mladé rodiné pri vybéru bydleni. Pomahate jim diky vasemu pravodci
zvazit véechny faktory. Zaroven z vaseho klienta udélate hrdinu, protoze on pomuze této mladé
rodiné pri hledani bydleni. Vsichni v této situaci ziskaji.

Toto je uplné néco jiného nez zadat o pasivni nebo reaktivni doporuceni.

Muzete si tedy vytvofit takovy ,tfikrokovy doporucujici automat®. Pti vhodné prilezitosti
(z pfedchézejiciho aktivatoru) poslete tento automat pohlednici nebo emailem vasim klientm.
Bude to vypadat asi nasledovné:

1. Kdyz budete nékoho slyset hovorit o
2. Zavolejte mi nebo mi napiste SMS

3. Dimvam____  abyste jim ho mohli dat

Zbytek pohlednice bude prani, tipy na zlepseni bydleni nebo informace o tom, co se chysta ve

vasi branZi.
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SHRNUTI
Co ted?

Mozna uz nyni vidite, ze tento malicky dokument vam mutize prinést obrovské zisky. Tento
dokument je jen zlomkem toho, o ¢em vlastné jsou aktivatory zisku. Tyden po vydani této
brozury zverejnim sérii videi, ktera vim pomohou vice s vasim marketingem.

V prvnim videu vaim ukazu nékolik tipti na to, jak délat marketing zadarmo... nebo alespon jak
ho zmétit, aby vas jiz nikdy nic nestdl. V dal$im videu uvidite piibéh obchodnika. Obchodnika,
ktery zjistil, Ze prodavani je zbyte¢né, protoze mize nechat marketing prodavat za n¢ho a
muze vydélat 1oox vic. A pfi to vSem se muze citit skvéle. V tfetim videu... to jiz uvidite sami :)

Osobné délam marketing jako velké rande se zdkaznikem.
Snazim se byt krdsnou Zenou (firmou), za kterou se otoc¢i
kazdy ndpadnik (zdkaznik) a bude se snazit ji sbalit (koupit).
Pokud chcete i vy prodavat jednoduse, efektivné a s radosti,
bavit se pfi tom a bavit i vase zdkazniky, podivejte se na
videa na

www.aktivatoryzisku.sk

Videa budou dostupna omezeny cas. Nékterym ctenarum
tohoto dokumentu osobné pomohu najit nejlepsi zakazniky,
doporuc¢im jim ndzvy jejich osobnich pravodci, pomohu jim
vytvofit jejich vlastni reklamy nebo jejich vlastni automaty
na ziskavani doporuceni. Minuly rok byla podobna videa
prehrana 52 669 krat. Tento rok? Bude to 1ox vic... Proto se

podivejte na stranku vyse také vy.

Do té doby mnoho marketingového zdaru a na shledanou na strance!
Martin Miklas

PS: Vzpomindte si jesté na rozbor véty: Nejtézsi je vydeélat proni milion? Nyni je nejtézsi jen dalsi krok
na ceste. Tim je kliknuti na odkaz vyse a zhlédnuti série videi, kterd vas provedou dalsimi zakoutimi

Jjednoduchého, efektivnibo a zabavného marketingu.
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