Prodej ve 3. miléniu

Koncept Mercuri International
,Prodej ve 3. mileniu” pomuze vasemu tymu
ziskat a pouzivat dovednaosti potrebne

Oro uspesny profesionalni prode;




Proc je nutné se prizpusobit?

o1

Jednoduse proto, Ze digitalizovany svét dramaticky navysil mnozstviinformaci, které majt
vasi zakaznicik dispozici. Zakaznici tak absolvuji stale vétsi cast sve nakupni cesty predtim,
nez se vibec setkaji s prodejcem. Digitalni zralost vSeobecné roste, ale mezirliznymi obory
se list.

Digitalni zralost v rznych oborech*®

CESTOVNI
RUCH

i DISTRIBUCE
A RYCHLOOBRATKOVE SPOTREBNI ZBOZI

& ZEMEDELSTVI

STAVEBNICTVI

*Prevzato a upraveno z ¢ldnku ,Digital Advantage od Capgemini Consulting & MIT Sloan Management.
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Budoucnost
prodejct

Tato nejstarsi profese se dynamicky vyvijela v ¢ase, aby
odpov{dala ménicim se poZadavkim novych generaci. Nyn(
nastal ¢as na dalS{ vinu zmén. Tentokrat ale nejde o postupnou
zménu, ale o transformaci. Technologie transformuji zplsoby
nakupovan( zakaznikd, coZ nuti prodejce, aby transformovali
zplsoby prodeje. Ti, kdo na to reaguji a jsou ochotni zmény
proveést, se na této viné svezou a posunou svoji prodejni
organizaci i vlastn{kariéru na vyssiuroven. Alvin Tofler pred
mnoha lety predpovédél: ,Negramotnost ve 21. stolet{ nebude
znamenat neschopnost ¢ist a psat. Negramotny bude ten, kdo

nebude schopen se ucit, odnaucit a znovu naucit jiz zapomenute”

DRIVE F:T\rédii:'ni poStup i

"NAKUPNI PROCES

1. Navate kontakt
2. UrCete potieby

3. Vytvofte navrh

4. Uzaviete obc_hbd

NYNI - Postup 3. milénia

NAKUPNI PROCES

57% 0060006

1 Uvod: NavaZte kontakt a Fidte rozhovor
2 Diagnéza: Zhodnotte prodejni situaci

3 Zjisténi: Porozuméjte zakaznikovi, ovlivnéte ho
a transfor mujte jeho potreby do obchodn( prileZitosti

4 Presviédieni: Presvidite zakaznika, Ze vade navrhované
feSen(je pro n€j nejlepsi

5 Uzavfeni: Ziskejte zavazek zakaznika vaim smérem




Z3akladni prvky prodeje zlstanou,
ale zplsob jejich pouzivani se
dramaticky zméni

Rada odbornych studif pfedpovida zanik mnoha pracovnich
mist v oblasti prodeje (1 milion v USA: Forester Death

Of a /B2B/ Salesman 2015), zatimco jiné studie predpovidaj
nartst (The Future of Jobs: Svétové ekonomické férum

v Davosu 2016). V3echny priizkumy se ale shoduji na tom,
Zenarlst bude jen vjedné kategorii prodejcd - t&ch, kter{
dokaZ{integrovat velmi dobré odborné znalosti s vynikajicimi
prodejnimi dovednostmi a vysokou digitalni kompetenci.

Usp&sné prodavat ve 3. miléniu bude ten, kdo jesté lépe
vyuzije technologie a predéla prodejni procesy tak,
aby odpovidaly oéekavani zakazniki nové digitalni éry.

Fakta, kterd nemiize zadny

profesionalni prodejce jiz ignorovat:

* Uréeni potencialnich zakazniki v nakupnim médu
pomoci internetu rozsiruje klasicke zplsoby vyhledavani
a kvalifikace zékaznikd.

* Cilena online komunikace minimalizuje neproduktivni
telefonaty nevhodnym prospektdm.

* Pritomnost v prabéhu online &asti nakupni cesty
zakaznika mimo jiné vyuZivanim socialnich siti zvySuje
pocet i kvalitu vytipovanych prospektl a také umoZziiuje je
ovlivnit pred osobn{m setkanim.

* Analyza profili kontaktnich osob na socialnich sitich
umoziuje poznat a zacit si budovat vztah jesté pred
setkan{m.

* Analyza oboru zakaznika na internetu zvysuje
divéryhodnost prodavajictho od prvniho kontaktu.

* Nabidka integrujici online video a reference zakaznika
ma mnohem vétsi tcinek neZ tradi¢ni nabidka zaslana
e-mailem.

* Spravné nastaveny a pouzivany financni simulator
zesiluje pozici prodejce prireseni standardnich namitek:
JJste prilis draz(”.

* V konkurencnich prodejnich situacich jsou nové zplisoby
,2zdolavanirezistence" a silné presvédcovaci dovednosti
klicovymi souc¢astmi prodejniho procesu.

* Pouzivani nastroji pro prodej na dalku v mnoha
pripadech umoZziiuje zdvojnasobit aktivni prodejni ¢as
se stejnym poctem pracovnikd.



Koncept Mercuri International
,Prodej ve 3. miléniu” vam
pomuZe ziskat a pouZivat
dovednosti poti'ebné

pro uspésny profesiondlni
prode;j.

20 novych kompetenci potrebnych pro uspéch ve 3. miléniu:

NAKUPNI

Pouzivaniwebu k uréeni vhodnych potencialnich zakaznika
Vyuzivani socialnich siti pr{ ziskavani novych zdkaznikd
Pouzivan(,frémii“ ke znasobeni poc€tu kvalitnich
vytipovanych prospekt

Zvyseni efektivity ispésnym zvladanim nakupniho
trychtyre

Prizplsoben{prodejntho procesu nakupnimu procesu,

nakupni cesté a ,spoustéclim” potieby

PouZzivaniwebuk pripravé na jednant

Navazanikontaktu s kontaktni osobou diky socialnim sitim
Diagndza nakupnisituace

PouZzivaninovych nastrojd a technik ke zjistovani

1

Priprava a pouzivan{ 3D argumentace

PROCES

Usp&&né zvladani ,storytellingu” k presvédeovant
Tvorba a veden{prezentace pro vice osob
Utinné pouZivani tabletu

N 7

Zvladanionline setkanik prezentovaniresen,
nabidky nebo k naslednym aktivitam

Dokonalé zvladani konkurenc€niho prodeje

Tvorba tcinnych nabidek a dokumentti pro ¢tent
na pocitaci nebotabletu

Zvladaninovych typli namitek

Utinné pouZivani komunika&nich nastrojdpfi
osobnim setkani i komunikaci na dalku
Budovan(loajality pomoci sociélnich siti

Zvladaniriznych prodejnich modelt a postupd



Soucasti konceptu
Mercuri International
Prodej ve 3. miléniu

Porozuméni novému ndkupnimu chovani: Nakupni
proces a nakupni cesta | Typicka nakupni cesta

pri obchodovani mezi firmami- B2B | Kli¢ové faktory
pro rlizneé typy nakupt - vynuceny, planovany,
stimulovany | Vyznam ,ZMOT"| Analyza prodejni
situace pro vybér spravného prodejntho postupu.

Pritomnost na ndkupni online cesté zdkaznika:
Digitaln{ prodej vs. prodej pomoci{ socialnich siti|
Trendy pfi prodeji pomoci socialnich siti | Sladént
aktivit na socialnich sitich s individualnimi

a firemnimi prodejnimi procesy | Vyhledan{ spravne
osoby | Budovani znatky | Odborna komunikace |
Budovani vztahd.

Uspé&sny prvni kontakt: Co byste mélia mohli
védét o kontaktn{ osobé a jeji spolecnosti pred
prvnim setkanim | 3 nejlepsi webove stranky
pro piipravu | Osobni a profesionalni kontakt |
Prezentace vasi firmy: ,storytelling".

Porozuméni zakaznikovi, ocekdvanim, vgzvam

a potiebdam: Diagnoza prodejni situace - spoustéc
potreby, nakupni zralost, autonomie a preference |
PouZziti nastrojl pro zjistovani: otazky vyvolavajicl
diskuzi, tvrzen{ generujici reakce, zjistovaci trychtyr|
Na co se neptat| Digitaln{ zjistovaci nastroje,

Google | Diferencované zjistovani: prozkoumant
relevantnich témat podle prodejn{ situace.

Priprava nabidky a argumentace: Rozdilné
prodejni strategie podle situace - odpovidajici
ocekavani, alternativni navrhy, globalni nabidky...
| Prizpisobeni postoje (empaticky nebo asertivni)
podle spoustéce potreby, osob na strané
zékaznika, prodejni{ situace | Konkuren&ni prodej

nebo umént byt jiny.

Prezentace a obhdjeni nabidky: Osobni
prezentace a 3D argumentace - vztahova, racionalni
a emocionaln{| Prezentace ceny a ochrana marze |
Zvysen{ ucinnosti prezentace diky mediim

a designu | 4 typy snimkd | Umé&n( prodejni
prezentace: propojenti, storytelling, flow, Fesen
namitek, uzavirani, vyzva k dalsim krokam... |
Nabidka: znalosti pravidel a vybér vhodné formy

v tisténé nebo digitalni podobé.

Prekondni rezistence a uzavreni obchodu:
Profesionalni zvladan{ namitek | Vlivinternetu

na rezistenci zakaznikd: pred, béhem a po osobnim
setkan(| Cenové namitky | Nové formy a zptisoby
Feden{| Internet jako spojenec priteseni ndmitek
a uzavirani obchodu.

Uspésné zvldddni komunikaénich ndstroji:

Utinné e-maily| Profesionalni telefonicky rozhovor |
Telekonference | Hlasova schranka generujici zpétné
reakce | Profesionalni online konference | Prodej
pomoci tabletu.

*Mercuri International je schvdleny tréninkovy partner pro prodejni feseni LinkedIn




Koncept v ramci nabidky Mercuri International

Mercuri

INTERNATIONAL

Prodej pomoci
tabletu

Storytelling

Prezentaéni
dovednosti

Key

Account Prodej na dalku
Management

0d obchodni ; | P;::::!i
prileZitosti 1 .

iedna socialnich
k objednévce siti

Planovani o
a produktivita p Konku:jer]cm Vyjednavani
prodeje prodej

Asertivni Konzultativni
prodej prodej

Diferencovany Prodej
prodej hodnoty

Vztahovy
prodej




Mercuri

INTERNATIONAL

Taking Sales to a Higher Level

Mercuri International je jednou z nejvétsich svétovych spolecnost{ zamérenych
na zvySovani vykonnosti prodeje. Pomahame firmam po celém svéte realizovat
strategie a dosahovat vynikajicich prodejnich vysledkd.

WWW.mercuri.cz



