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Mily obchodnik, mila obchodnicka,

situdcia, v ktorej sa zial este stale nachadzame, nas zaskocila vsetkych. Nikto na
to nebol pripraveny, prislo to nahle a bez varovania. Takmer zo diia na den sme
prisli o zakaznikov, prestali prichadzat nové objednavky a ¢asto sa zacali rusit
aj tie uz podpisané.

Nachadzame sa v bode zlomu — od toho ¢o urobime teraz zalezi nase prezitie.
Verim, Ze tento e-book ti da dostatok inspiracie, aby si tito korona-krizu nielen
zvladol lepsie, ale aby si z nej vysiel este silnejsi a schopnejsi — nielen ako obchod-
nik, ale aj ako ¢lovek a osobnost. Pretoze...
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1. Kde zacat?

Na zaciatku je vzdy myslienka. Preto moja prva rada znie — najprv si upracte
v hlave! Nastavte spravne svoju mysel. Ostatné sa prida. Takze:

1. prijmite stcasnu situaciu ako fakt. Je to tak ako to je, zmierte sa s tym.
Neplytvajte energiou na sebalttost. Nasmerujte vasu pozornost do buddcnosti.

2. je skvelé, ze vlada robi podporné opatrenia. Situaciu ale budete musiet zvladnut
sami, takze prevezmite osobntl zodpovednost. A ak vam niekto pomoze, berte to
radsej ako Ceresnicku na torte :)

3. odpojte sa od negativity. Nenechajte sa deptat — bulvarom, socialnymi sietami,
spravami v TV, negativnymi [udmi. Davajte pozor, aké informacie k sebe pustate.
Pozitivne myslenie prinasa pozitivne vysledky.

Preto radsej siahnite po dobrej knihe, filme alebo motivacnom videu (za jedno z naj-
lepsich povazujem toto video od Grant Cardoneho).

4. verte si! Mate na to, aby ste to zvladli. Ste
schopnejsi ako si myslite. Len ste na to zatial
mozno neprisli, lebo nebola vhodna prilezitost.

5. pripravte sa na to, Ze zmena bude nutna!
To, ¢o fungovalo doteraz, mozno uz dalej
nebude. Musite vyjst zo svojej zony kom-
fortu a nebranit sa zmenam.

Prejdite si tychto 5 bodov kazdé rano. Aby ste sa pred startom do nového dna
“zrovnali”. A tieZ vzdy, ked budete mat pocit, Ze klesate na duchu. Je to naozaj prvy
klac k tomu, aby ste z tejto situacie vysli ako vitazi.


https://www.youtube.com/watch?v=DnKJDlaPI2c

2. Co sa zmenilo?

Nesta¢i iba konstatovat, Ze je to “lepsie” alebo “horsie”. Ako prvy krok odporacam
precizne zanalyzovat, aké zmeny sa u vas udiali a aky konkrétny dopad to ma na
vasu firmu z pohladu obchodu:

% Ako sa zmenil pocet objednavok v porovnani s casom pred krizou?
x Zmenila sa nejako komunikacia vasich zakaznikov?

*xAko je to s ich platobnou disciplinou — prestali vam platit?

% Maju na vas nejaké nové poziadavky, zmenili sa ich potreby?

*xSu (mozu byt) nevybavené objednavky v ohrozeni?

x Ako ovplyvnila sticasna kriza vasich zakaznikov?

xAké zmeny na trhu sa udiali alebo sa daju ocakavat?

*Aké kroky v tejto dobe podnika nasa konkurencia?

% Pribudli nejaké vladne opatrenia, ktoré ovplyvnili vase podnikanie?

Pokuste sa nepracovat s dojmami, ale s presnymi faktami! Pod vplyvom emocii
mame totiz sklony situaciu vidiet skreslene. A to moze byt nebezpecné — zIé udaje
prinasaju zlé rozhodnutia.

Ktoré zmeny su vo vas prospech a ktoré sa proti vam? Urobte si SWOT-analyzu.

Je to velmi dobry nastroj, ktory vam pomoze zorientovat sa a vidiet veci v savis-
lostiach.

Neurobte viak jednu chybu - nesta¢i iba skonstatovat “klesol nAm predaj”. Co kon-
krétne to znamena? O kolko klesol? Akych produktov sa to tyka? Aky je pokles
podla jednotlivych zédkaznickych segmentov? Ako st na tom jednotlivé predajné
kanaly? Atd.

Viem, Ze to mdze byt trochu narocnejsia tiloha, hlavne ak sa s ¢islami velmi
nekamaratite :) Ale jedno je isté - ¢im lepsie a presnejsie data mate, tym lepsie
rozhodnutia dokazete urobit.


https://www.euroekonom.sk/manazment/strategicka-diagnostika/swot-analyza/

Najprv meraj, aZ potom rez!

Nova situacia a nové podmienky eSte nemusia znamenat, Ze treba zmenit vsetko.
To je druha cast tlohy - zistite, v ¢com ma zmysel pokracovat a ¢o v ¢com nie.

Plati pravidlo — ¢o vam funguje, to podporte!

A to co prestalo prinasat vysledky — bud to rychlo zmente alebo docasne utlmte.
Najprv maximalne podporte to, co vam prinasa vysledky aj pocas krizy.

Aké zmeny urobit? Opytajte sa klientov. Inspirujte sa na socialnych sietach.
Sledujte ¢o robia podobné firmy v zahranici. Popozerajte sa po firmach mimo vasej
branze — d4 sa od nich nieco okopirovat?

Vysusajte aj vlastné nové napady. Pred tym, ako ich zac¢nete zavadzat vo velkom,
najprv ich otestujte.

Ak chystate novu kampan na podporu predaja, najprv ju vyskusajte na male;
vzorke. Ak uvazujete o novom produkte, najprv ho ponuknite zopar zdkaznikom
a vyhodnotte vysledky. Vymyslajte, testujte a vylepsujte...




3. Existujaci klienti

Chrante si ich ako oko v hlave. St vasim zlatym pokladom. U nich ste uz prekonali
najvacsiu prekazku - mate ich déveru. Preto v prvom rade venujte pozornost im —

L.musite zabranit tomu, aby presli ku konkurencii,
2.treba udrzat aktivny obchod, lebo ten vas teraz zivi.

Tu je par tipov ¢o by mohlo pomoct:
#1 Komunikujte proaktivne

Ked sa odml¢ite, nie je to dobry signal. Necakajte, az vam zakaznici za¢nua vyvolavat
s obavami, ¢i ste ako firma neskon¢ili. Radsej ich proaktivne' informujte, ze dalej
pracujete, aké zmeny ste u vas urobili (aby ste zabezpecili chod firmy, bezpecnost
pracovnikov a zakaznikov atd.). Uistite ich, Ze ste tu pre nich aj nadale;.

#2 Zaujimajte sa

Aj vasi zakaznici su iba ludia a dobre im padne uprimny zaujem od inych. Ukazte
im, Ze vam na nich zaleZi. V rodine sua vsetci zdravi? Ako oni vo firme zvladaja
sucasnu situaciu? S ¢im najviac zapasia? Aké opatrenia urobili v tejto situacii?
Mozu to byt pre vas dolezité informacie pre dalsi predaj.

Priklad - pred par diiami mi volal m6j bankar a pytal sa, ako mi ide podnikanie
v tychto casoch, ¢i potrebujem s nie¢im pomoct, ¢o sa tyka financii. Prijemne
prekvapilo, vzhladom na to, ze vobec nepatrim medzi ich VIP-klientov :)

#3 Dajte im “navod na pouzitie”

Informujte zakaznikov, akym spdsobom maji v novych podmienkach s vami
komunikovat, ako maju objednavat, reklamovat, ako sa zmenila distribucia tovaru,
dodacie lehoty atd. Inymi slovami, dajte im navod co ako postupovat, ked...

Zjednodusi to zivot vam aj zakaznikom.

1 proaktivne — z vlastnej iniciativy



#4 Akym novym vyzvam celia?

Z predoslej komunikéacie ste sa uz mozno od zakaznikov dozvedeli, akym novym
vyzvam teraz Celia. Dokazete im s niektorou z nich pomo6ct? Mozno z toho vznikne
nova sluzba alebo produkt, ktorym si viete vytvorit alternativny prijem.

Priklad - restauracie museli zavriet prevadzky. Zakaznici sa u nich nemohli najest.
Tak zaviedli “vydaj cez okienko” alebo roznasku domov. Alebo som nedavno videl
reklamu, ktora obchodnym prevadzkam ponukala priehladné ochranné prepazky na
pokladne. Nova potreba (ochranit pokladnicky) = novy produkt.

#5 Vyjdite im v ustrety

Obchodné podmienky, dohodnuté za
normalnych okolnosti, mozno dnes pre
niekoho uz nie su udrzatelné.

Ak by ste na nich dalej trvali, mozno pri-
dete o zakaznika. Nemusi ist nutne o znize-
nie ceny. Mozno postaci Gprava splatnosti,
znizenie minimalnych odberov atd. Viete
im niektoré podmienky ,zmak¢it™?

Ak podrzite zakaznika v zlych casoch,

urcite sa vam neskoér rad odmeni svojou

lojalitou. Ako sa hovori “V nidzi poznas priatela”. Treba im v$ak jasne vysvetlit,
ze “Ulavy” st iba docasné. Aby to nebrali ako novy $tandard fungovania. Lebo
¢o bude, to zatial nikto nevie...

#6 Budte flexibilni a kreativni

Nové podmienky si vyzaduja nové pristupy. Viete nejako modifikovat vase
produkty, sluzby, baliky sluzieb, obchodné podmienky, komunikacné a distribu¢né
kanaly atd., tak aby boli viac “$ité” na dnesna dobu? Nebranil by som sa ani zlavam,
ak napriklad mate skladové zasoby a potrebujete ziskat stirne cash.

Ako som uz spominal skor, odporucam sledovat, ¢o robia iné firmy (nie nutne
konkurencia). Inspirujte sa. Urobili nieco, ¢o vas zaujalo? Vedeli by ste to u vas
nejako napodobnit?



Co tak ceresnicka navyse?

Ak mate moznost poskytnut zdkaznikom nieco naviac, ¢o vas nestoji peniaze,
poskytnite (poZi¢ajte) im to zdarma. Ci uz nevyuzité skladové priestory, naradie,
software, [udské zdroje, sluzby a podobne. Moznosti je vela.

Priklad — ak je vas technik u zakaznika
na platenej servisnej navsteve, moze
zdarma urobit par ikonov aj nad ramec
kontraktu?

Alebo firma, ktora poskytuje klientom
rozne softwarové baliky — ¢o tak
spristupnit vyssiu verziu na nejaky cas

zdarma?
Pre vas minimalne naklady, pre zakaznika mozno velka vnimana hodnota navyse.

#7 Reagujte rychlo

Ked uz zakaznik prejavi zaujem, napriklad posle dopyt mailom, reagujte okamzite!
Nikdy neviete, ¢i ste jediny na koho sa obratil. A ak to potrebuje rychlo (¢o je v tejto
dobe dost mozné), mozno ten, kto sa prvy ozve, ten ziska objednavku.

Celkovo zijeme v rychlom svete a kto rychlo dava, dva krat dava. Kym niekedy
bola rychlost odozvy konkurenc¢na vyhoda, dnes to musi byt samozrejmost.
Reakény ¢as na dopyt by ste nemali merat v hodinach, ale v minuatach, alebo
dokonca sekundéach.

Ako rychlo reagujete na dopyty zakaznikov u vas?



4. Novi klienti

Ak vasa konkurencia zvoli stratégiu vyckavania na lepsie casy, moze to byt pre
vas velka prilezitost. Mali by ste sa pokusit ziskat ich klientov. Tu je niekolko moz-
nosti, ¢co mdzete podniknut:

#1 Chodte tam, kde st peniaze

Robit obchod ma zmysel tam, kde sa tocia aspon nejaké peniaze. Ktoré z branzi,
ktoré vyuzivaja vase produkty, si krizou najmenej postihnuté? Kto dalsi by prave
teraz mohol vase produkty potrebovat? Zamerajte sa na nich.

Priklad - kovospracujuce firmy zacali vyrabat dezinfekcné stanice. Doslova oslovili
novy trh. Pamaétajte na to pri vytvarani zoznamu kontaktov, ktoré chcete oslovit.

#2 Aka bude vasa “navnada”?

ZAkaznici teraz nakupuji menej. Skrtaju vydaje. TakZe aby nakupili od vas teraz,
musite im na to dat dobry dévod.

Zabudnite na ponukanie produktov. Tie su dnes (a nielen dnes) kazdému Sum a fuk!
Jediné ¢o zakaznika zaujima je — ako to podpori moj biznis v tychto casoch?
Ako to zmierni dopady sicasnej krizy na mna alebo na moju firmu?

Mate zatvorené?
Otvorte si vas obchod online

OTVORENE

MIDASTO Mg :

Ako v reklame na obrazku — tato firma ponuka jednoduché a rychle e-shopové
rieSenia. Aka je ich navnada? Nahradit vypadky trzieb zo zatvorenych prevadzok



online-predajom. Ak by ste boli majitefom zatvorenej kamennej predajne, zaujalo
by vas to?

Navnada, aktualizovana na dnesnua dobu, je
klIicovym bodom obchodnej komunikacie

s novymi zakaznikmi — bez toho sa o to ani O o
nepokusajte.

Preto si na tom dajte zalezat. A ako som uz O
spominal, najprv ju otestujte, ¢i bude fingovat. q

Navnadu pouzite uz pri tvodnom osloveni:

...pan Novak, pohybujeme sa v rovnakej branzi ako vy takZe viem, Ze firmy vo vasom
segmente teraz zaZivaju/pocituji ... (aktualny problém). Je to podobné aj u vas? ...
Preto som vas oslovil — uz niekolkym firmam sme za posledné dva tyzdne pomohli

... (zlepsenie, ktoré prinasate). Neviem, ¢i by sme nieco podobné dokazali aj u vas,
preto som tu/preto vam volam...

#3 Prisposobte komunikaciu na mieru

V bode #2 ste zmenili vase predajné argumenty na dnesnu dobu. Pred komunikaciou
s konkrétnou firmou a ¢lovekom odporiacam prisposobit jej obsah “na mieru” - reé¢
je o priprave pred samotnym oslovenim.

Nehovorte rovnako s kazdym. Dajte si t namahu a zistite si, kam a komu volate
alebo pisete. Pozrite si ich webstranku. Cim presne sa zaoberaju? Kto st ich
zakaznici? Je tam nieco Specifické, coho sa mozete chytit? Ma vasa kontaktna
osoba profil na socialnej sieti (napr. LinkedIn alebo Facebook)? Da sa to nejako
pouzit pri tvodnom osloveni?

Teraz ide skor o kvalitu ako o kvantitu. Nie je dolezité kolko novych firiem oslovite,
ale ako dokazete prisposobit vas rozhovor tomu konkrétnemu cloveku. Zistite to
podla toho, ¢i je ochotny sa s vami bavit alebo nie.

#4 Pomaly dalej zajdes!

Zakaznici st teraz ovela opatrnejsi ako inokedy. Pribrzdite, v prvom kroku vobec
nerieste predaj. Ak vo vas zakaznik uvidi iba dalsieho vlka z Wall street, zazvoni
zvonec, a predaju je koniec.
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Chodte na to postupne, nechcite hned vela. Najprv budujte doveru. Ste pre neho
predsa uplne cudzi ¢lovek.

Preto na zaciatku este v Ziadnom pripade nepontkajte vase produkty. Najprv
sa snazte iba nadviazat rozhovor, zistit ako dnes funguju, aké vyzvy riesia a
otestovat ako zareaguje na vasu navnadu. Potom mu navrhnite dalsi maly krok,
potom dalsi...

Alebo, ¢o tak najprv ziskat iba jeho suhlas, Ze mu na zaciatok poslete nejaké
uzitocné info? Nejaké uzitocné tipy, ako lepsie zvladat aktualne vyzvy.

Malo by to vsak nejako suvisiet s vasim :
. § . You
biznisom. Aspon okrajovo. Inak na to (Tube,
neskor tazko nadviazete.
. .

Ak predavate firmam, urcite odporicam LinkedIn. Vytvarajte alebo zdielajte

Velmi dobry sposob je zacat komunikovat
na socialnych sietach - idealne na tych,

na ktorych su vasi zakaznici.

zaujimavy obsah, hladajte kontakty, komentujte ich prispevky a vytvarajte spojenia.
#5 Pripravte sa na namietky

Vicsina ludi dnes zije v obavach. Chcu radsej vyckat ako bude. Preto sa pripravte
na tzv. “korona”-namietky:

«Momentalne sme v titlme, nemozZeme investovat:
«Nechceme zatial ni¢ kupovat, pockame ako sa to celé vyvinie;

«Uvidime ¢o bude, ozvite sa 0 3 mesiace a podobne.

V niektorych pripadoch to budt opravnené namietky. Ale v niektorych nie. Preto
treba vediet “odrazit” pociatocny odpor a pokracovat v rozhovore. Pozor - nie
natlakom, ale cez empatiu:

Chapem vas, pan Novak, urcite to teraz nemate jednoduché. Mame viacero klientov
z vasho segmentu a mnohi z nich tiez prezivaji tazké casy. Ako sa to dotklo vas?
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Potom mozete skusit premostit k vasej “nadvnade”:

Aj to je dovod, preco vam volam. Uz trom firmam za posledny tyzZderi sme pomohli
... (v ¢om). Ak by sme teoreticky nieco podobné vedeli dosiahnut aj u vas, malo by
pre vas zmysel sa o tom kratko porozpravat?

Aby ste to dokazali, musite najprv udrzat na uzde vlastné emaocie. Ak vas
namietky zakaznikov zdvihaju zo stolicky, velmi tazko to ustojite.

Pamatajte na to, ze zakaznici teraz 7iju v neistote a obavach — vy by ste pre nich
mali byt pevnym bodom. Niekym u koho citia istotu a rozvahu. Aj preto som
nazaciatku hovoril o spravnom nastaveni mysle.

#6 Znizte riziko pre zakaznika

Zékaznik nepojde do novej obchodnej spoluprace, ak by to malo byt pre neho
rizikové. Preto zacnite v malom — nesnazte sa predat mu hned vsetko.

Najprv nech si vyskuasa jeden produkt. Ked bude spokojny, potom mozete postupne
pridavat dalsie produkty a sluzby.

A ¢o ak sa mu vas produkt neosved¢i? Kto ponesie nasledky? Davajte zaruky.
Zoberte riziko na seba. Vratenie penazi alebo vymena za iny produkt. Zmensite
tym prvotné zabrany zakaznika vyskusat vas produkt.
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Zaroven urobte vsetko preto, aby bol zakaznik s produktom spokojny. Radte mu aj
po predaji. Naucte ho ako ho pouzivat. Nespoliehajte sa na to, ze to zvladne sam.
Postarajte sa o to! Znizite tym riziko, Ze bude nespokojny a produkt vam vrati.

Zaroven to berte ako dlazdenie cesty k predaju dalsich produktov, alebo k ziskaniu
odporucani.

#7 Bud pravidelne alebo vobec

Ak nemate oslovovat novych zédkaznikov pravidelne, tak s tym ani nezacinajte.
Jednak 2-3 pokusy za tyzden st malo, a zaroven je velmi tazké sa do toho dokopat,
ak to robite len obcas.

Ak mate vnutorné zabrany telefonovat, alebo inak kontaktovat zakaznikov, urobte
si jasno v tom, ¢o je vasim cielom. Nie je to predaj, ale pomaoct im lepSie zvladnut
tato situaciu. Ak na to mate liek, preco by ste to mali pred [udmi tajit? Vasa
povinnost je dat im Sancu, rozhodnutie uz nechajte na nich.

Nevadi, ak hned neuspejete. Aspon sa od zakaznika nieco dozviete, pripadne
zasejete semienko do buducnosti. Kazda kriza raz skonc¢i. Ked mu budete volat
znova, uz pre neho nebudete cudzi ¢lovek, mate na co nadviazat.

Nie je to teda neuspesny telefonét, je to iba telefonat s “oddialenym” G¢inkom.

Ak sa nedovolate, nevzdavajte to. Skusajte dalej. Poslite SMS, nechajte odkaz

u asistentky, poslite e-mail. Vyuzite vSetky moznosti ako sa so zakaznikom skon-
taktovat. Vratane socialnych sieti. M“Ze to trvat nejaky cas, ale trpezlivost sa
vyplaca. Ako rychlo sa vzdate, je len na vas...
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5. Self-manazment

To najneprijemnejsie na zaciatok, nech to mame rychlo za sebou:

#1 Zabudnite na pojem "pracovna doba"

Toto je smerované hlavne zamestnancom. [Prepacte, Ze si teraz nebudem davat
servitku pred usta, ale situacia si to vyzaduje.]

Kym v case "mieru" je mozné si povedat: "Staci, skoncila mi pracovna doba, aj zajtra
je den", dnes by som takuto ivahu ja osobne vnimal ako sabotaz (vedomé a amy-
selné skodenie).

Ide totiz o prezitie firmy, a tym aj o vase vlastné prezitie. Teraz nema zmysel hrat
sa na nejaké zamestnanecké ,prava“. Teda ak vam nie je jedno ako to s firmou (a
teda aj s vami osobne) dopadne.

Ak firma ndhodou bude musiet znizit stavy, kto pdjde medzi prvymi? Prave ti, ktori
sa ohanaju svojimi pravami. Ako hovorieva moj znamy — zamestnanec sa vzdy vy-
hadzuje sam.

Netvrdim, Ze mate obetovat svoje
sukromie, rodinu a robit 16 hodin
denne. Hovorim o tom, ze ked je
potrebné nieco urobit alebo dokoncit,
tak to proste urobte bez ohladu na
to, ¢i uz vam skoncila pracovna doba
alebo nie.

A ked aj bude treba robit o hodinu
dlhsie, verim, Ze aj vasa rodina pocho-

pi, Ze sa pre nich snazite zabezpecit
prijem. Byt full-time rodic alebo parnter, ale bez prijmu, tiez nie je ziadna idylka.

Uvazujte ako podnikatel a kladte si radsej tieto otazky:

e "Je potrebné, aby som to urobil este dnes?"
e "PomoZe to veci, ak to urobim dnes, a nie zajtra?"

Aj vam sa bude vecer Iahsie zaspavat, ked si za sebou nechate "Cisty stol" :)
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#2 Stanovte si spravne priority

Ktoré ¢innosti by mali mat teraz prednost? Podla mna tie, ktoré pomo6zu udrzat
alebo prinest novy prijem do firmy. Ktoré to si? V prvom rade komunikacia
s existujucimi alebo s potencialnymi zakaznikmi. VSetko ostatné je druhoradé.

Netvrdim, Ze ni¢ iné netreba robit. Hovorim o tom, kolko ¢asu a pozornosti
venujeme tej ktorej aktivite, bez ohladu na to, ¢i je ndm prijemna alebo nie.
#3 Davajte si kratkodobé ciele

Treba mat aj viziu. Ale v zaujme udrzania maximalneho nasadenia, davajte si
kratkodobé = denné ciele. Kazdy den sa rata.

Ciel musi byt konkrétny. Nejako takto:

e Kolko novych kontaktov chcem dnes vyhladat?
e Kolko telefonatov chcem dnes urobit?
e S kolkymi zakaznikmi chcem dnes hovorit?

Zamerne su to ciele zamerané nie na vysledky, ale na ¢innosti. Lebo tie mate plne
pod kontrolou. Nemusia to byt megalomanské ciele. Ale mali by byt primerané -
v dnesnej dobe asi priemerny vykon nestaci.

#4 Budte efektivny

Spravne manazujte svoj Cas, lepSie povedané seba. Su to dokola omielané zasady
time-manazmentu, ale povazujem za dolezité ich aspon kratko spomenut:

e planujte si ¢innosti v ucelenych casovych blokoch - budete sa lepsie
sustredit, ako ked preskakujete z jednej ¢innosti na druht (najviac sa
osvedcili 20-45 minutové bloky),

e prednost maju prirority - tie musite stihnut za kazda cenu. Ak mate nieco
obetovat, nech st to radsej tie druhoradé ¢innosti,

e zabrante vyrusovaniu - kazdé vyrusenie znamena stratu koncentracie,

e nasadte vyssie tempo - tu istd robotu viete robit rozvlacne, ale aj rychlo.
Zalezi pre aké tempo sa rozhodnete.

e obmedzte neproduktivne ¢innosti - ktoré vase ¢innosti pocas dna
neprispievaju k vysledkom? Prestante ich robit, alebo ich aspon obmedzte.
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#5 Vysledky vyhodnocujte denne

Nielen preto, lebo veci a okolnosti sa menia zo dna na den a potrebujete sa Castejsie
rozhodovat. Je to aj preto, lebo to skvele funguje ako sebamanipulacia - ak viete, Ze
kazdy vecer si nastavite zrkadlo, urcite budete pocas dna viac motivovani k vyko-
nu, ako keby ste vysledky hodnotili az na konci tyzdna, alebo nedajboze mesiaca.

Tak to proste je - clovek najviac zamaka vzdy pred koncom hodnotiaceho obdobia :)

#6 Pracujte na sebe!

Nova doba nam priniesla nové naroky. Co nové sa potrebujete naucit? V ¢om
sa potrebujete zlepsit? Co dalej budete musiet ovladat, aby ste obstali v novych
podmienkach?

Budeme sa musiet stat lepsimi odbornikmi. Nie len v produktoch, ale v proble-
matike ako takej. Ak nebudete pre zakaznika niekto, kto vie viac ako on a smeruje
ho k novym obzorom, nebudete vas potrebovat. Produkty dokaze objednavat aj
bez vas.

Okamih pravdy - kolko hodin ste za posledné 4 tyzdne (v ¢ase home-officov)
venovali §tadiu vasej odbornosti? Kolko hodin ste sa venovali zlepSovaniu vasich
komunikac¢nych a obchodnych zru¢nosti?

Nie to, ¢o ste vedeli doteraz, ale to ¢o ste sa naucili nové nakoniec rozhodne
o tom, ¢i budete ako obchodnik dalej uspesny alebo nie. Je to tak ddlezita veta, ze
ju radsej zopakujem este raz:

O vasom budiicom uspechu nerozhodne to, co uz viete, ale to, co sa naucite noveé.
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Na zaver...

Dostali ste spolu 27 praktickych tipov, ako prezit tato krizu a ako si vytvorit
lepsiu startovaciu ¢iaru pre casy, ked sa tato korona-kriza ukludni.

Nech sa rozhodnete pre akykolvek krok, odporti¢am zacat tym, ze si urobite
poriadok v hlave. Bez toho vam to nebude fungovat.

Ako sa hovori — dnesok je vysledkom vasich minulych aktivit, zajtrajsok bude
vysledkom dnesnych aktivit. Prvy krok ste uz urobili — precitali ste si e-book :)
Zacnite ho hned aplikovat do praxe! Aby ste na seba nemuseli byt nahnevani,
ked budete zajtra skladat ucty za to, ¢o ste dnes urobili alebo neurobili.

Verim, ze vas tento e-book aspon trochu nakopol a budem rad, ked mi date
spatnu vazbu ¢i a ako vam pomohol.

Piste mi na: martin@akopredavat.sk alebo sa so mnou spojte na Facebooku alebo
na LinkedIn.

A budem velmi rad, ak na oplatku budete tento e-book zdielat s kazdym, komu
by mohol poméct.

Prajem vam vela taspechov ;)

,Ak neprekonavas prekazky, nerasties.”

Martin Misik

P.S. Dalsich viac ako 200 tipov ako zlepsit predaj najdete na: www.akopredavat.sk
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Kto je Martin Misik

Skolitel predaja a konzultant, v predaji
aktivny od 1998.
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Od roku 2004 v CR a SR osobne vyskolil
viac ako 12.000 tisic predajcov a mana-
zérov predaja (stav k 03/2020), predo-
vSetkym v B2B-segmente.

Okrem skolitelskej ¢innosti od roku 2017
riadi 11-¢lenny obchodny tim vo firme
svojho klienta (ktora sa uz niekolko rokov za sebou drzi na pozicii lidra na trhu),
kde ziskava dalsie sktisenosti nielen z predaja, ale aj z vedenia obchodnych timov.

Je zakladatelom prvého slovenského blogu (www.akopredavat.sk) so zameranim

na techniky a psycholégiu moderného predaja. Doteraz na nom uverejnil viac ako
220 autorskych c¢lankov. Pravidelne publikuje aj na strankach manazérskeho maga-
zinu ZISK a tiez prednasa pre mladych za¢inajacich podnikatelov (na pdde SBA).

Ak potrebujete vyskolit vas obchodny tim v technikach moderného predaja,
nevahajte ma kontaktovat: martin@akopredavat.sk / tel: 0905 470 869

© Martin Misik, april 2020, vSetky prava vyhradené
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