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Dve (]ednoduche)

stiategie ako Z1S

e dobré snazit sa
Neprehliadajte vsak obchod,

pod nosomnt.

Urobif obchod so zakaznikom,
ktory vas uz pozna, je ovela
jednoduchsie ako s novym. To
nie je ziadna novinka. Preco
to vSak tak malo obchodnikov

vyuziva?

Mozno je to posadnutost
vyhl'adavanim novych
zakaznikov, mozno nespravny
manazment predaja. Akokolvek,
existuju dve staré a osvedcené
metody, ako pomerne
jednoducho ziskat novy obchod.

Zobud'te ,spiacich” zakaznikov

To najvacsie firemné zlato je
databaza zakaznikov. Asi v nej
najdete aj takych, ktori niekedy
kupovali a uz nenakupujt.
Mozno jeden z dévodov je, Ze ste
sa im uz dlhsie neozvali. Alebo
sa ich potreby ¢asom zmenili

a vam to uslo. Nech je za tym
cokolvek, pokuste sa ozivit
obchodné kontakty z minulosti.

Ak uz uplynulo dlhsie obdobie
od vasho posledného kontaktu
so zakaznikom, pripravte sa

aj na to, ze tam najdete tplne
inych I'udi. Takze budete musiet
zacat od zaciatku. Mate aspon ta
vyhodu, Ze ste s nimi uz niekedy
robili a aspon zhruba poznate
ich potreby. To je plus pre vas.
(Samozrejme, ak dovod ich
odmlcania nebola nespokojnost
s vami. V tom pripade to budete
mat poriadne tazké.)

Vyuzite spokojnych zakaznikov

Nie je lepsi zdroj pre novy
biznis ako nadmieru spokojny
zakaznik. Casto vam robi tstnu
reklamu, ani o tom neviete. Ale
nespoliehajte sa na to. Skuste
tomu pomoct.

Vytipujte si zakaznikov, ktori st
s vami spokojni a méate

s nimi dobré vztahy. Stretnite sa
s nimi a poziadajte ich

o pomoc. Vysvetlite im, aky typ
zakaznika hladate - aké firmy,
akych I'udi. Spytajte sa ich, ¢i
niekoho takého nepoznaja, kto
by mohol mat tzitok z toho,

¢o vy robite. Moja sktusenost

je, Ze vam ochotne daja zopar

k&f;n ovy
ob chod

kat co n@yjviac novych klientov.
oryfvam niekédy lezi rovno

kontaktov. Takto si viete otvorit
dvere k dalsim potencialnym
zakaznikom.

Jeden z dovodov, preco si
obchodnici od zakaznikov
nepytaju odporucenia je, ze sa
boja odmietnutia. M6Ze sa to
stat. Nie je to vS§ak dovod na

to, aby ste to nerobili. Ibaze

by ste chceli ziskavat novy
obchod tou najnamahavejsou
cestou - oslovovanim tplne
cudzich kontaktov. Pritom sa
tieZ necitite prijemne, vSak? Tak
sa radsej citte neprijemne tam,
kde je vacsia pravdepodobnost,
Ze predate. Pri odporuceniach
je pravdepodobnost predaja
viac ako 50 %. U studenych
kontaktov okolo 12 %. Co sa
vam oplati viac?
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