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Obchodni ¢cinnosti

Existuji tfi zakladni zplsoby, jak zvysit prodej
1. Navyseni poctu novych klient(

2. ZvysSeni objemu nakupt klientt

3. Zvyseni poctu nakupt klientd za rok

PFi prodeji se inspirujte druhymi
Pti prodeji se inspirujte druhymi a nechte si poradit odbornikem na zvysSeni trzeb.
MozZna se sami sebe ptate, jak Vam nékdo jiny pomUze zvysit objem prodeje, kdyzZ se sami

podobnou otazkou zabyvate a jste presvédceni, Ze jiz jste na hranici Vaseho maxima.

Vytvarejte co nejvic kombinaci prodejnich kanalt

Kombinace prodejnich kanald...

Predstavte si, Ze jste rybar, ktery chyta ryby jednim prutem. Takto dnes funguje mnoho malych

a stfedné velkych firem — pouzivaji pouze jeden nebo omezeny pocet prodejnich kanall. A nyni si

predstavte, Ze jste rybar, ktery ma ne jeden, ale 10 prutd. A kazdy prut ma jinou navnadu.

Maximalizace Vaseho potencialu
Nikdo neni 30x chytfejsi, nikdo nepracuje 30x vic, nez jini obchodnici a firmy. Presto, néktefi

Vv

obchodnici a firmy maji vyrazné vyssi trzby a lepsi vysledky? Proc?

Strategie jedinecné prodejni pozice

Zakladnim principem obchodu je uzitek a odliSnost. Pokud jste zakaznikovi svymi sluzbami ¢i
vyrobky uzitecni, a pokud se Vam podafi dostatecné se odlisit od konkurence, jinymi slovy pokud
se Vam podafi byt jedinecnymi (aby si Vas zakaznici v mofi vSech téch nabidek vsimli), pak mate

Sanci na to, Ze budete ve Vasem byznysu dobfi. Na to, aby jste se do takovéto pozice dostali,
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potiebujete znat svou jedinec¢nou prodejni pozici, a tomu poté pfizplsobit svou komunikacni

strategii v ramci prodeje, marketingu, public relations a propagace.

Strategie silnych a slabych stranek
ptejte se sebe, zodpovidejte, testujte odpovédi, zachovavejte ty nové reseni, které maji vysledky

a zavadéjte je do provozu.

Strategie vyjimecnosti

Zménte slovnik Vas i Vasich obchodnikl a vSech zaméstnancu! Prestante pouzivat pojem zakaznik.
Zacnéte pouzivat slovo klient. Podle slovniku ¢estiny: Zakaznik = ten, kdo dal, dava zakazku,
zakazky. Ten, kdo si néco kupuje. Klient = ten, kdo uziva sluzeb (produktt). Ten, o kterého se
nékdo stara/pecuje. Prodavate-li zdkaznikovi, prodavate mu vyrobky, sluzby, vztah je neosobni.
Jste mu prodejcem. Prodavate-li klientovi, znamena to, Ze se o ného starate, jste mu poradcem,
konzultantem. Uspokojujete jeho potfeby, pfinasite mu uzitek. Neprodavate vyrobky/sluzby,
poskytujete uspokojeni potieb. To je jadro prodeje — ne prodavat vyrobky/sluzby, ale
uspokojovat potieby. Kdo v obchodé dokaze Iépe a ve vétsSim mnozstvi uspokojit potreby, ten
vede. Prestante byt prodejci a za¢néte byt konzultanty, kteti chrani zajmy klientG! Projevi se to na

Vasich trzbach.

Strategie ucelu
Po mnoha letech v obchodu mohu jen potvrdit. A plati to vic a vic. Zakladnim principem obchodu

je uzitek a odliSnost.

Strategie sniZzovani bariér vstupu
O kolik by vzrostly Vase trzby, kdybyste ziskali 1, 10, 100 novych klientd tento mésic a kazdy dalsi

mésic?

Strategie garance risk-free
Kazdy obchod s sebou nese riziko — vZdy je min. jedna strana, kterd se védomeé ¢i podvédomé pta:

»,Neni to riziko?“ A vétsinou to riziko je. Proto je dlivéryhodné — a klienti to velmi oceni (v podobé
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zvySenych objednavek) — kdyZ jim nabidnete: ,Pfevezmu vétsi ¢ast nebo celé riziko na sebe.”

Strategie balicku

JAKO OBCHODNIK MATE PRILEZITOST, ZODPOVEDNOST A POVINNOST PREDSTAVIT KAZDEMU Z VASICH KLIENTU, SE
KTERYMI SE DOSTANETE DO KONTAKTU, VSECHNY DOSTUPNE ALTERNATIVY A MOZNOSTI, ABY BYLI USPOKOJENY
JEJICH POTREBY (cil jejich ndkup).

Premyslejte, co by zakaznik jesté mohl potrebovat k nakupu, ktery u Vas pravé déla.

Strategie pravidelné propagace

Jak si mUzZete zajistit, abyste byli v srdcich a myslich Vasich zakaznik(i? Stale s nimi komunikujte
a pfinasejte hodnotu. KdyZ uz prodej probéhne, ihned zdkaznika oslovte mailem, dopisem,
telefonatem, ndvstévou. Béhem tohoto poprodejniho kontaktu se ujistéte, Ze se klient citi
dllezity a vyjimecny a Ze je spokojeny s nakupem. Dobry marketing znamen3, Ze date

klientim raciondlni divody pro jejich emociondlni rozhodnuti k ndkupu.

Strategie testovani
Kdyz H. Ford pftijimal nového ¢lovéka na dllezity post, Sel s nim na obéd a pozoroval ho. Pokud ten
Clovék solil nebo pepfil jidlo, aniz ho pfedtim ochutnal, nevzal ho. Znamenalo to totiz, Ze takova

osoba implementuje plan bez predchozi ,ochutnavky”, testu planu.

Srategie business partnership
Strategie business partnership vyuzije goodwilu a silnych zakaznickych vztahd, které ma jina firma

se svymi klienty — a klienti této firmy jsou také Vasimi potencidlnimi klienty.

Strategie referenci

Vétsina firem utrdci mnoho penéz za klasickou, konvencni reklamu, marketing a prodejni
programy pro své klienty — a pfitom ¢asto staci jen zlomek Usili a minimalni naklady, pokud by ty
samé firmy vyvinuli systematicky a standardizovany systém ziskdvani referenci pres stavajici

klienty.
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Strategie prodejnich dopist, prodejnich maila

Jak by se Vam libilo mit od 1 do 10.000 prodejc(, ktefi pracuji stejné neunavné, bez ohledu na
hodiny, ktefi by nikdy nezapomnéli na jediny bod prodejni prezentace a dokazali oslovit stovky,
tisice, desetitisice lidi? TATO SILA SE SKRYVA V DIRECT MAILECH A POSTOVNICH OBALKACH.

V PRODEJNICH BROZURACH A LETACICH.

Strategie "ztracenych klientd"
Musite mit trochu Stésti, abyste ziskali nového klienta, ale nestoji Vas skoro nic, abyste ziskali zpét

klienta starého klienta, ktery od Vas odesel.

Marketingova organizace
Mnoho firem povaZuje oblast marketingu stale za cosi podiadného. DllezZitéjsi je prece vyroba,
ekonomika, provoz ¢i obchod. Jednd se vSak o zakladni omyl. Pro¢? ProtoZe marketing je jako

rybarska udice, kterd pomaha pritahovat...

Co je podstatou marketingové strategie?

Odpovéd na tuto otdzku by se mohla na prvni pohled zdat slozZit3, ale ve skutecnosti je jednodussi,
nez si myslite. V marketingovych strategiich a jejich realizacich jde ¢asto o obrovské sumy penéz.
Vysledek je ocekavan s velkym napétim. O to vic je s podivem, Ze v mnoha situacich firmy prehlizeji

detaily, na kterych stoji cely Uspéch strategie.

Marketingova analyza
Minimalné 1x rocné se podivejte zpét na svij marketingovy plan a ptejte se, co v ném fungovalo

a co ne. Ptejte se...

Navyseni objemu jednoho nakupu

Chcete-li, se zaméfit na navySeni objemu jednoho nakupu mtZete pouZit napf:

Tento zplsob béZné vyuZivaji prodejci aut. Predstavte si, Ze kupujete Skodu Octavii, ktera stoji v
zakladni vybavé 500. 000 K¢. Zaplatite tuto cenu 500. 000 K¢, nebo si pfikoupite doplfikovou
vybavu jako napf. radio s CD prehravacem, automatickou klimatizaci, stresni okno, centralni

zamykani, imobilizér atd. Vétsina zdkazniku si pfikoupi doplfikovou vybavu — a cena je rdzem
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o 150. 000 K¢ vyssi. Objem jednoho nakupu se navysil o 30 %. Toto je jeden z prodejnich zplsobl —
tzv. strategie balickti (2+1, kupte jeden, druhy mate zadarmo atd.) — jenz VAm umoZni navysit
Vase trzby. Nabizejte doplrikovy prodej v ,,zakladni” cené, v balicku! Naucte se, abyste ,,jen

nepodavali zboZi“ nebo abyste nefikali bezduse ,Co dalSiho si date...?”

Strategie maximalizace

1. Co chcete vylepsit? Vécnou situaci, néjaky pfedmét, vyrobek, nebo organizacni formu, plan
nebo postup - o co presné se jedna?

2. Jak definujete problém a svij cil?

3. Jaky je okamiity stav?

4. Kdo nebo co je za soucasny stav zodpovédny, komu jeho reSeni prislusi, kdo nebo co jej
zpUsobilo? Pro¢? Kdy? Kdo? Jak?

5. Co ma - miZe, smi nebo musi - byt pro to nebo proti tomu udélano?

6. Kdo ma co udélat? Pouze Vy sami? Nebo musite pfimét jiné, aby s Vami spolupracovali, aby
Vam pomohli?

7. Proc€ je nutné zlepseni? Kdy?

8. Jak Ize na situaci, pfedmétu, vyrobku, organizacni formé, planu, postupu - zkratka na tom, ¢im
se zabyvate - néco zlepsit? Ihned si poznamenejte, co Vas napadne, dfive nezli budete odpovidat
na dalsi otazky.

9. Muze to, co chcete zlepsit, ziskat nebo se zlepsit tim, Ze se zvétsi? ZvétSeni pomohlo uz
Castokrat. Jen si vzpomernte na "baleni pro domacnost" u Cisticich prostredk(l a potravin, ale
myslete také na budovy a mnoho jiného. Zkuste uvaZovat ve velkych dimenzich!

10. Muzete docilit zlepsSeni tim, Ze pouzZijete vétsi mnozstvi? Volby se vyhravaji vétsim poctem
volebnich hlast. Na rychle rostoucich obratech udélal jméni napfiklad potravinarsky primysl Ci
firmy zabyvajici se dodavkou ndpojud - baleni po dvou, po Ctyfech a Sesti podstatné zvysila obrat.
Organizace expanduji a zvétsuji se diky vzrastajicimu poctu ¢lend.

Kazda reklama je zamérena na to, aby rozmnozila pocet ¢tenard, divaka a posluchadd, ktefi by si
méli nabizeny vyrobek zakoupit. Pocetni zvySeni je v mnoha oblastech bezpecny zp(sob, jak docilit
zlepseni.

Pomohlo by, kdyby se pocet snizil? Snizené pocty kusl jsou mnohdy stejné dilezité jako zlepseni

kvality, Uspornéjsi zpracovani, zvyseny ucinek, snizené naklady. Méli byste tedy zcela planovité
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uvazovat o tom, zda by nemohlo byt vyhodné sniZit pocet néceho (jednotlivych soucastek,
nahradnich dild, zasob na skladu, jednotlivych pohybu, jednotlivych dodavek, postupd, vyrobnich
krokd, vyrobnich postupt atd.).

11. Dalo by se néco zlepsit tim, Ze byste to zkombinovali s jinou véci? MoZnosti vylepseni diky
kombinovani jsou pfimo neomezené. Pracky se zabudovanou susi¢kou, lednicka se zabudovanym
mrazicim boxem, pohlednice s natisténou znamkou - to jsou zcela bandlni priklady. Existuji jesté
tisice dalSich.

12. Co lze vynechat, aby se docililo vétsi ucinnosti, snizily se naklady, néco se zjednodusilo
(pracovni postup, hovorova formulace, inzerat atd.).

13. MuZete néco zdokonalit tim, Ze zvysite tempo? Vétsi rychlost zvySuje produktivitu a vétSinou
snizuje naklady. MuzZete néjaky pracovni postup urychlit?

14. MuzZete zvysit kvalitu, bezpecnost a sniZit zmetkovitost, ndro¢nost na material nebo stres
pracovnikl tim, Ze sniZite tempo?

15. Muzete zoptimalizovat kontrolni postupy? Jak? Kontrolni postupy nabizeji netusené moznosti.

Jak Uspésné prodavat za pIné ceny, i kdyz je konkurence levnéjsi a zakaznici Vas

tlaci do slev.

Pokud Vam v posledni dobé zdkaznici ¢asto namitaji, ,Zze u konkurence to maji levnéjsi“

a vyzaduji od Vas jesté vétsi slevu, reakce Vasich pracovniki rozhodne, zda penize vydélate...
nebo o né prijdete. Pokud odpovi, Ze Vase cena je konecna a dale ji nemUZete sniZzovat, mlzZete
o objednavku pfijit... a nevydélate tak ani korunu. Stejné tak ale o penize pfijdete, i kdyZz cenu

snizite.

Kazda koruna, kterou odevzdate ve slevach, je totiz koruna, ktera by Vam mohla pfi spravné
reakci zlistat. A sami si mUZete jednoduse spocitat, kolik penéz poskytnutim slevy prodélavate.
Pokud jste dali zakaznikm v prdméru tfeba jen 5% slevu, pfi milionovém rocnim obratu déla tento
rozdil 50 000 K¢ uslého zisku. Pfi obratu 10 mil. K¢ je hodnota zbytecné ztraty ro¢né celych 500 000
KE. Firma s 50 mil. obratem se pripravuje o 2,5 mil KE. A pokud je Vas obrat 100 mil. K¢, kazdy rok

tak zcela zbyteéné pfichazite o celych 5 mil. K¢.
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Sokuijici zjiténi: O kolik musite zvysit prodej, abyste viibec vydélali tolik, co pred slevou.

Mnoho firem bohuzel nabizi slevy bez toho, aniz by si spocitaly, jaky dopad to bude mit na jejich
zisk. A vétsina uz vlibec nevi, o kolik musi zlevnéného produktu &i sluzby prodat navic, aby vibec
vydéldvali tolik, co predtim.

Pokud napf. standardné prodavate své vyrobky s 30% marzi (nakupujete za 70 a prodavate za 100)
a nabidnete zakaznikm 10% slevu, musite Vasich produkt’ nasledné prodat o celou POLOVINU
VICE, jen abyste vydélali tolik, co pfed slevou.

Nebo jinak: Pokud ve stejném pripadé pred slevou prodate kazdy mésic 1.000 hodin Vasich sluzeb,
po 10% slevé musite prodat nejen téch plvodnich tisic, ale k tomu jesté dalSich pét set, celkem

tedy 1.500 hodin a zatim jste nevydélali ani o korunu navic.

Tato Cisla vétsSinu firem primo Sokuji.

Kazdé procento slevy, které pti jedndni se zdkaznikem odsouhlasite, ve skutecnosti ukrajuje
mnohem vétsi podil z Vaseho zisku. A protoze je mnohdy nerealné, aby drobna sleva pfivedla do
Vasi firmy o polovinu vice zadkaznik(, poskytovani slev je za takovych okolnosti totéz, jako jejich
rozhazovani z okna. Privedou jen minimum zakaznik( a vétsinu uz nikdy neuvidite zpét.

IdedIni by samozrejmé bylo Zadné slevy neposkytovat. A jesté lepsi by bylo, kdyby nékdo zkuseny
Vase pracovniky pfi setkani se zakaznikem doprovazel a dal jim konkrétni ndvod, jak pfi jednani

postupovat, aby zakaznici na jejich nabidku kyvnuli i bez sniZeni ceny.

Co délat, aby Vase firma nemusela sniZovat ceny a pfitom utspésné prodavala.
Snazte si po pravdé odpovédét na otazky:

» Je "eventualni" sleva na misté, a nebo se snizenim ceny jen zbytecné pfipravuji o penize?

» Je nizsi cena pro zakaznika dllezZitéjsi, nez nabidka "dalsi vyhody"?

» Jak zakaznikovi spravné sdélim cenu své nabidky a co se stane, kdyz vyslovite jen holé Cislo?
» Jak v ocich zakaznika zvysit hodnotu Vasi nabidky, aniz byste jakkoliv ménili vlastni produkt?
» Jak dosahnout toho, aby Vase nabidka vysla ze srovnani jako vitéz i kdyz bude drazsi?

» Jak jednoduchou zménou prezentace proménit Vasi drazsi nabidku v nejlepsi alternativu?
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» Jak zvysit hodnotu Vasi nabidky bez toho aniz by se vyrazné zvysily Vase naklady?

» Jak dosdhnout toho, aby Vam zakaznici véfili, jak odbourat jejich obavy?

Co ve skutecnosti privadi Vase zakazniky k nakupu

Jednou z nejvyznamnéjsich otdzek, kterou se musime nasich zakaznik( ptat je "Pro€?".

Proc si v samoobsluze vyberou konkurenéni vyrobek a ne Vas? Pro€¢ nakupuji ve VaSem obchodé
a ne u konkurenta? Proc¢ nékdy nakoupi za 100 K¢ a nékdy za 500 K¢&? Pro€ nereaguji na Vasi
nabidku nového vyrobku? Pro¢ radéji koupi levnéjsi, ale méné kvalitni vyrobek, nez Vas, kvalitni?
Proc si neobjednaji Vase sluzby, které by jim ulehcily praci?

Odpovédi na tyto otazky skryva lidska psychika.

Existuje nékolik védeckych teorii, které se snazi vysvétlit, pro¢ délame to, co délame.

Jednou z hlavnich myslenek, kterou se zabyvaji odbornici na fizeni lidskych zdrojl z celého svéta, je
vyznam prace s lidmi a nutnosti ji perfektné zvladnout.
Teorie a knihy, které na toto téma vychazeji, jsou Casto plné diagramu, komplikovanych schémat

a jesté komplikovanéjsi terminologie.

Cim vice budete ale lidské chovani studovat, tim zfetelngji si uvédomite, ze Gspéch v jedndni s
lidmi je zaloZen na nékolika zakladnich pravidlech. Zde je nékolik pfiklad:

1. Lidé nasleduji toho, kdo ziskal jejich dlivéru

V osobnim Zivoté to znamena, Ze se snazime napodobovat osobnosti, které jsme si oblibili. V
oblékani, vystupovani i jednani.

V obchodé muzZzeme podobné ocekavat, Ze lidé budou nakupovat u firmy, kterou povazuji za Spic¢ku
mezi konkurenci. Pokud se tedy Vase firma vymyka prliméru v jakékoliv oblasti, dejte o tom svym

zakazniklm védét.

2. Lidé se radi spojuji s dalSimi, ktefi maji stejné nazory
Clenstvi v nejrGznéjsich asociacich, sdruzenich a spolcich je toho piikladem. VyuZijte tedy pochval
a pozitivnich pfipominek, které Vase vyrobky a sluzby ziskavaji. Dejte lidem védét, Zze Vasi zakaznici

jsou s Vasimi produkty spokojeni.
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3. Lidé reaguiji na ¢asovou tisen

Mit mezi svymi zdkazniky takové, ktefi u Vas budou nakupovat cely sviij Zivot, je pfedstava sice
krdsna, ale utopicka. Dnesni zdkaznik se vyznacuje zejména zajmem o svQj vlastni prospéch.
Pokud uvidi, Ze za stejné penize dostane u konkurence vice, bez mrknuti oka zacne nakupovat
tam.

Realistickym cilem je tedy ziskat zdkaznikovu vérnost na ohrani¢enou, ¢asové a prostfedim
omezenou dobu. A béhem této doby si ziskat co nejvice zakaznikovy pozornosti. Tento princip
"omezené vérnosti" Vam pomuize stanovit realistické, dosazitelné a pfimérené cile.

Zadny z ndasledujicich napadd neni schopen ziskat zakaznikovu vérnost samostatné. Vyznamnych
vysledk( dosdhnete pouze pokud zaéne pulsobit nékolik z nich najednou. A cilem je zapojit je do

prace pro Vasi firmu vSechny.

Zdroje:

AUTOR NEUVEDEN. Existuji tfi zdkladni zplsoby, jak zvysit prodej [online]. [cit. 1.6.2013]. Dostupny
na WWW: http://www.btci.cz/marketingove-strategie-obchodni-strategie-jak-zvysit-
prodej,25.html

AUTOR NEUVEDEN. Jak uspésné proddvat za plné ceny, [online]. [cit. 1.6.2013]. Dostupny na
WWW: http://www.jakprodavatbezeslev.cz/


http://www.btci.cz/marketingove-strategie-obchodni-strategie-jak-zvysit-prodej,25.html
http://www.btci.cz/marketingove-strategie-obchodni-strategie-jak-zvysit-prodej,25.html
http://www.jakprodavatbezeslev.cz/

