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Dobry den,
moje meno je Martin Medvecky a mam pre Vas kratke zhrnutie principov priameho predaja.

Obchod je ludska ¢innost, ktora spociva vo vymene produktov alebo sluzieb za peniaze. Kazdy proces
v Zivote sa riadi nejakym systémom, inac to nie je ani v obchode. Obchod sa riadi systémom dopyt,
ponuka, predaj.

o Dopyt vznika vSade, v kazdodennom Zivote, kdekolvek sa pohneme, ¢i uz dopyt
po spotrebnom materidli, dopyt po nehnutelnostiach, dopyt po autach, dopyt po bicykloch,
po Cisteni kobercov, po ohybani ocele, dopyt po malovani domov, dopyt po poistkdch, dopyt
po uveroch, atd. Je uZ len na Vas, na obchodnikoch, kde sa najdete a na aky dopyt viete
reagovat.

e Ked uZ ste nasli, v akom segmente predavate, nasleduje ponuka. Ponuka je pre kazdého
klienta vzdy individualna. Aj lekdr Vas najskor vysetri a aZz potom povie, o Vam je. Rovnako je
to pri ponuke, otdzkami pridete k tomu, aky dopyt ma Vas klient a neskor po Vasom
prieskume pride rieSenie — ponuka.

e Pokial je klient spokojny s Vasou ponukou, nasleduje preda;j.

Toto je samozrejme idealny stav za idedlnych podmienok. Velakrat sa s klientom nestretnete alebo sa
k ponuke ani nedostanete, alebo Vas po ponuke razne odmietne, dokonca Vas vyzve, aby ste sa viac
u neho nezastavovali. Takto nejak je to v beZznom predaji a kazdy si tym urcite presiel.

V obchode pdsobim viac ako 10 rokov a rad by som sa s Vami podelil o praktické fakty a rady, ktoré
Vam zarucene prinesu ovocie. Mdm na mysli vyssSie predaje, viac spokojnych klientov, kde Vase meno
porastie a tym aj Vas obrat a zisk. Budeme sa venovat podrobne systému predaja od vyhladania
potencidlneho klienta, dohodnutia schédzky, spomenieme si predajné techniky, predajné rozhovory,
a tieZ opakovany predaj tomu istému klientovi, tzv. servis. Poradim Vam tiez, ako si pytat
odporucania pre Vas dalsi biznis. Toto vSetko Vam rad predstavim v kurze, ktory je rozdeleny

na rozne fazy, ktoré si rozoberieme dopodrobna v kratkych, ale zato trefnych prikladoch, ktoré
mozete aplikovat do Vasho predaja a uvidite, ako Vas zacne vnimat samotny klient. Da sa to uplatnit
aj u klienta, ktory Vas predtym odmietol a povie si: ,Toto je naozaj profik a chcem s nim
spolupracovat.”

Cielom celého e-booku je zjednodusit Vas predaj, aby ste si nestavali vzdusné mary pred niecim, ¢o
neexistuje, lebo ked' vyuZijete tieto praktické rady, urcite nebudete sklamany. Urcite sa ndjdu aj
skdseni obchodnici, ktori prakticky vyuZiju tieto rady, pripadne si oZivia pamat a dlho nepouzivanu
frazu alebo moZno pouZitie terminu ¢i frazy v e-booku. Nemyslite si, Ze to vSetko pdjde len tak. Ide
o praktické rady, ktoré Vam maju pomoct a byt o krok pred Vasim zdkaznikom.

Tento e-book je uréeny pre obchodnych zastupcov, obchodnych manazérov, predajcov a vsetkych,
ktori sa snazia predat produkt ¢i sluzbu, ¢i uz svoj alebo produkt ¢i sluzbu zamestnavatela. Pre tych,
ktori chcu navysit svoje obraty, posunut svoju firmu niekam dalej. Aj v dobe, kedy je online svet top
na predavanie, stale je délezity kontakt s ludmi, pretoze kazdy ¢lovek potrebuje styk s ludmi.

Aj v tomto e-booku najdete vyuzitie socidlnych sieti, mozno nie na predaj, ale ako prakticku
pomobcku. Za socialne siete je zodpovedné Vase marketingové oddelenie, pripadne neskér moézeme
zabfdnut aj do tejto online sféry — ale to inokedy. Tento e-book je uréeny pre priamy predaj, to
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