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Dagmar BLEYOVA
sefredaktorka@ezisk.sk

rych mozete objavit nové moznosti
zvy$enia predaja odstranenim pred-
sudkov pri komunikacii so zakaz-
nikom, zmenit celofiremny pristup
k obchodovaniu ¢i urobit z obchod-
nej prezentdcie zazitok pre zékazni-
ka. Dolezité pre tspesné obchodova-
nie vSak nie su iba samotné predajné
zruénosti, ale celkova kultara a zna-
lostny kapital firmy. Viete, ze pra-
ve inova¢ny kapitdl si podmarniuje
v stcasnosti svet podnikania a stiva
sa hybnou silou ekonomik? Precitaj-

KDE JE SKRYTE TAJOMSTVO
USPESNEHO PREDAJA?

Prvy ¢lanok v téme mesiaca tohto
vydania mesa¢nika Zisk manazment
otvara sériu odpovedi na otazky, kto-
ré nam casto kladiete — ako na zakaz-
nika a ako na uspesné obchodovanie.
Popytali sme sa profesionalnych ob-
chodnikov, prosperujucich podnika-
telov a prinasame vam clanky, v kto-

te si k tejto téme ¢lanok Jana Urigu
— Funkénd mantra pre realistov: budo-
vanie inovacného kapitalu (s. 28). Doz-
viete sa v ilom, ¢o vo firme je potrebné
rozvijat, aby sa zlepsili vase vyhliad-
ky na trvalo udrzatelné podnikanie.
Tym z vas, ktori potrebné vedomosti
pre uspe$né obchodovanie a podni-

ZISK MANAZMENT

kanie mate, no obc¢as pochybujete
sami o sebe, prindsame praktické ti-
py na zvysenie sebadovery v ¢lanku
od kouca top manazérov a §portovcov
Jana Dubnicku - Verte si a prekonajte
pochybnosti o sebe (s. 53). A pre tych,
ktori prave pracuju na posililovani
svojej pevnej vole a efektivity pri praci,
sme vybrali ¢lanok uspesného podni-
katela a naruzivého $portovca Micha-
la Trubana - Tréningové zdsady pre
zvysenie produktivity (s. 58). V $porte
st totiz na efektivitu a uspech vypra-
cované az vedecky presné postupy
a niektoré z nich sa mozete pokusit
implementovat do vasej prace. Ak to
vyskusate, napiSte nam, ¢i sa vo vasej
praxi osvedc¢ili a priniesli zelany efekt.

A nezabudnite! Sucastou predplat-
ného mesac¢nika Zisk manazment je
pristup do online databazy ¢asopisu
na www.ezisk.sk, kde najdete viac ako
2 000 ¢lankov z oblasti manazmentu,
podnikania, obchodovania a marke-
tingu.

Dagmar Bleyovd
sefredaktorka@ezisk.sk

»yVacsina I'udi neuspeje nie preto,

ze im chybaju zrucénosti a schopnosti
dosiahnut ciele, ale jednoducho
preto, Ze neveria, Ze ciele dosiahnu.*

Tim Ferris

Jan Dubnicka: Verte si a prekonajte pochybnosti o sebe, strana 53
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Technolégie a inovacie 8 tipov (nielen) pre obchodné oddelenie
Aktuality - slovenské projekty, technologicky rast, produktivita. Zmente celofiremny pristup k obchodovaniu a zlepsite tak

i . vysledky vasich obchodnych aktivit.
Podnikanie v skratke

Spravy pre podnikatelov a informécie dotykajlice sa podnikania Zakaznik vas chce poc¢uvat, dovolte mu to
v Eurdépe a na Slovensku. Ako urobit z obchodej prezentécie zazitok pre zakaznika?

Znalost zdkaznickych poziadaviek
pre efektivne projekty

Zistite, ako modze vytvaranie prototypov ovplyviovat uspech

pri ziskavani zakaznikov.

Rec tela ako uéinny néstroj predaja
Objavte tGcinny nastroj predaja v excelentnej reci tela!

AKO VIEST A RIADIT VO FIRME

Funkénd mantra pre realistov: budovanie
inova¢ného kapitalu

Viete, Ze prave sila ludského mozgu si podmanuje svet
podnikania a stava sa hybnou silou ekonomik?

Martin Mosny:

»Nové a dobré napady neprichddzaju

na objednévku.“

Riaditel pre stratégiu a rozvoj v telekomunikacnej spoloc¢nosti
SWAN, a. s. sa v rozhovore s vami podeli o skisenosti

s inovovanim v slovenskej firme, ktorej Uspech je podmieneny
neustalym prinasanim inovacii pre zakaznikov.

Tipy pre manaZérov
Ako zvladnut konflikt medzi oddeleniami.

Kde je skryté tajomstvo ispeSného predaja? Kde vziat €as na inovovanie

Ako komunikovat so su¢asnym zakaznikom a comu je potrebné Delegujte nepodstatné ulohy a ziskajte potrebné hodiny
venovat zvysenu pozornost? na posun vpred.

ZvySenie hodnoty zdkaznika Budovanie firemnej kultiry

Objavte nové moznosti odstranenim predsudkov pri Uspesné spolo¢nosti vedome a cielene pracuju na rozvoji
komunikdacii so zdkaznikom pocas predajného procesu. firemnej kultury,

www.ezisk.sk



AKO SI ZISKAT A UDRZAT
ZAKAZNIiKA

Outdoor v zime nespi
Teambuilding v zime nemusite realizovat iba v medzi
Styrmi stenami.

Ako skoncil byrokraticky nezmysel
roka 2013?

V ¢lanku sa dozviete vysledky ankety, ktord skumala,
aké nezmysly najviac trapia podnikatelov.

Projekt v stivislostiach - prostredie

a ohranicenie projektu

Dalsia ¢ast seridlu o projektovom riadeni, v ktorej sa dozviete,
¢o ovplyvnuje projekt interne a externe v prostredi.

Uspech po slovensky: Peter Balco
Odbornik na riadenie v oblasti informacnych technolégii
sa s vami podeli o svoj pohlad na uspech.

~

o

Kvadratira kruhu v HR

Slovné spojenie kvadratura kruhu” je oznacenim neriesitelnej
tlohy. Clanok poukazuje na nutnost akceptécie osobnostnych
vlastnosti zamestnancov pri prerozdelovani pracovnych uloh.

Ako sa graficky dizajn podiela
na predaji cez e-shop
Vyuzite aj vlastnosti grafiky a farieb v prospech predaja!

Infografika: Ako ovplyviiuju farby
nakupné spravanie zdkaznikov?

V infografike sa dozviete, aké farby preferuju urcité typy
zakaznikov.

Test preZitia obchodnej firmy

Expert na obchodovanie, Martin Misik, si tentokrat pre vés
pripravil maly test, ktory vdm ukaze, kde mate v obchodovani
slabé stranky a ¢o moze byt hrozbou pre preZitie vasej firmy.
Tak nevéahajte a otestujte sal

ZISK MANAZMENT

AKO USPESNE PODNIKAT

Oklamat ¢loveka je jednoduchSie,

nez oklamat poditac

Kriminalnici zvyknu zneuzivat menda znamych institucii pri

utokoch socidlnym inzinierstvom. V ¢lanku sa dozviete, aké
metddy vyuzivaju a s akymi pripadmi sme sa na Slovensku

stretli.

Verejné obstarivanie nie je len

pre velkych - III. ¢ast

PrindSame vam seridl zamerany na zrozumitelné vysvetlenie
problematiky verejného obstardvania a nélezitosti, ktoré sa
tykaju firiem, ktoré sa do tohto procesu chcu zapojit.

AKO RIADIT SEBA

Verte si a prekonajte pochybnosti o sebe
Kouc¢ Jan Dubnicka vam prinasa tipy na zvysenie sebaddvery
a sebavedomia.

NereSpektuju ma podriadeni

Uvedomte si suvislosti, o¢akavania od podriadenych a seba
samého a ziskajte potrebny re$pekt pre vasu pracovnu poziciu
a pracovny tim.

Tréningové zdsady pre zvySenie produktivity

V $porte su na efektivitu a Uspech vypracované az vedecky
presné postupy. Niektoré z nich sa mézete pokusit
implementovat do vasej prace. Ako na to? Dozviete sa v ¢lanku
uspesného podnikatela a néruzivého Sportovca, Michala Trubana.

Pravny servis: vasSe otazky — naSe odpovede
Reklama na zamestnancovom aute

Stadium ako dafovo uznatelny néklad

Sluzobna cesta na zamestnancovom aute

Sluzobna cesta a cudzie vozidlo

Konatel a pouzivanie automobilu

Dan za prenajaté auto

Angli¢tina so ziskom
16 sposobov, ako poufzit farby na posilnenie vasej osobnej znacky

z : s k Sucastou predplatného

u mesacnika Zisk manazment
manazment je pristup do online
databazy ¢asopisu na www.ezisk.sk, kde

najdete viac ako 2 000 ¢lankov z oblasti
manazmentu, podnikania a marketingu.

Ak ste zabudli svoje prihlasovacie meno a heslo,
kontaktujte asistentku na:

tel.: +421-041-70 53 600

e-mail: bonus@pp.sk

www.ezisk.sk
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STRUCNE A VYSTIZNE...

ZVYSTE SANCE

NA USPECH V PREDA]I

Obchodnici sa ¢asto vyhybaju cross-sell a up-sell

aktivitam. Dovodom je obava, ze prilisnym nalie-

hanim alebo ponukou, ktora nebude kupujtceho

zaujimat, ho skér odradia a nekupi ani to, ¢o by

kupil. Poznéte najcastejsie dovody, ktoré obchod-

nikom brania v rozsireni predaja u konkrétneho

zakaznika?

= Strach: ,Ohrozim objednavku, ak si vypytam
viac?”

= Zodpovednost: ,Nenarusim svoj dobry ob-
chodny vztah pre ponuku novych produktov?”

= Odklad: ,Ked budeme v lepsej pozicii, pozia-

dame o referencie.”
= Kredibilita: ,Toto nepatri do 1 8
mojej pdsobnosti.”

AKO ZVLADNUT
KONFLIKT MEDZI
ODDELENIAMI

Dostalo sa vase oddelenie do konfliktu s inym

oddelenim vo vasej firme a od vas ako manazé-

ra a $éfa podriadeni ¢akaju, ze obhdjite svoj tim

a konflikt aj vyriesite? Ako situaciu riesit k spokoj-

nosti vsetkych stran?

= Prevezmite rolu mediatora - zdielajte infor-
macie a podstatné fakty s G¢innymi rieSeniami.
Budte tym, kto umozni pokojnu a otvorenu
komunikéciu medzi rozhnevanymi stranami.

= Budte otvoreny - nezatajujte neprijemné fak-
ty len preto, aby bol ¢o najskor pokoj. Budte
Uprimny a odpovedajte na vietky otdzky.

= Ziadajte Uprimnost a otvorenost a naleZite ju
odmenujte. Uistite vietkych, Ze prioritne bu-
dete pracovat na odstraneni konfliktu a nie na
trestani jeho povodcov.

= Ukdzte, Ze konflikt riesite dobrovolne a nie iba
ako rutinnu pracovnu povinnost.

= Ak je situdcia dlhodobo nezvladatelnd a ohro-
zuje produktivitu vo firme, poziadajte o po-
moc svojich nadriadenych.

4 www.ezisk.sk

KDE VZIAT CAS NA INOVOVANIE?

Kde ndjst ¢as pri kazdodennom vytazeni na zamyslenie sa nad inovaciami

a na nastartovanie inovacnych procesov? Pozrime sa na to, kde ten priestor

mozete okamzite vytvarat:

= Porady: skratte dizku porad, zucastiujte sa iba na tej ¢asti porady,
na ktorej ste dolezity, kratke porady pokojne realizujte postojacky.

= E-mailingy: vylucte prijem a pisanie nepodstatnych sprav, naucte sa
optimalizovat pracu s e-mailom. Vyhradte si pocas dna hodiny bez
pristupu k e-mailu, ked' sa budete venovat vyluc¢ne svojim pracovnym
Ulohdm.

= Pracovné tlohy: naucte sa identifikovat ulohy, ktorych

sa mozete zbavit.
= Delegovanie: naucte sa delegovat jednoduché a nena-
ro¢né ulohy.

PROBLEM: NERESPEKTUJU MA PODRIADEN{

Pred tym, ako obvinite cely svet z toho, ze vdm hadze polena pod nohy, po-
kuste sa zistit priciny vo vas samych a odpovedzte si na nasledujuce otézky:
= Podla ¢oho meriate vysku reSpektu?

= Kde sa prejavuje?

= Koho reSpektujete vy osobne a ¢o ten ¢lovek robi, ze ma vas reSpekt?

= Ako to, ¢o robite, vnimaju vasi podriadeni?
Ako to chcete mat? 5 6
Co vam méze pomoct, aby ste to dosiahli?

8 TIPOV (NIELEN) PRE OBCHODNE ODDELENIE

Zvysenie predaja je casto podmienené zmenou celkového firemného
pristupu k obchodovaniu. Prindsame vam tipy na aktivity, ktoré dokazu
predaj zvysit a nemusia sa realizovat len na obchodnom oddeleni.

1. Nepreddvajte, zékaznikovi pomahajte!

Umoznite zamestnancom otvorene klast otazku ,Prec¢o?”

Pravidelne sa pytajte ,Stojime za to, aby u nas zékaznik nakupil?”
Prejdite sa po firme ocami zakaznika.

Posilnite sudrznost a sebavedomie vasho obchodného timu.
Zabezpecte, aby kazdy zamestnanec mal okamzity pristup k po-
drobnym informaciam o produktoch a sluzbach, na ktoré sa mézu
zdkaznici pytat.

Venuijte prioritnt pozornost zékaznikom, nie konkurencii.

Oboznamte vsetkych zamestnancov s profilom vasho typického za-
kaznika.
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