Taking Sales to a Higher Level

Mercuri

INTERNATIONAL

6 BITEVNICH POLI

Jak uspét proti silné konkurenci

U&innd metoda

Vétsina firem dnes plisobi{ v relativné stabiln{im trznim
prostredi, ve kterém je k uspéchu potr'eba opakované
,Vitézit" nad konkurenci. (Potencialn{) zakaznici maji obvykle
pozitivnivztahy se svymi soucasnymi dodavateli. K prosazent
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se je nutne toto jejich ,nastavent’ zménit.

Presto standardni{ pom0cky a nastroje pripravené
marketingem (SWOT analyzy, produktova videa, broZury,
prezentace, ,positioning statement”, ,value proposition”...)
pomahaji prodejnim tym0im v boji proti konkurencijen
omezené. Zaméruji se na cely trh misto na konkrétn(
konkurenty a ¢asto jsou take prehnané optimistické, ¢imz jen
dale posiluj{ presvédceni zakaznikd, Ze vSichni dodavatelé
jsou vlastné stejni.

Priblizsim prozkoumant je ale patrné, Ze nabizena reseni
jednotlivych konkurentd maji fadu silnych stranek
islabin. Jsou to vyhody a nevyhody, které musi prodejni tym

| Six Battlefields

znat a byt pripraven je systematicky vyuZivat pro uspésny
prodej v konkurencni situaci.

ReZenim v této situaci je vyuZit koncept Mercuri
International nazvany 6 bitevnich polt* (Six Battlefields).
Ten definuje 6 poli, v nichZ se musi{ potencialn{ dodavatel
sti'etnout s konkurenci, aby presvédcil zakaznika. Kazdé
bitevni pole vyzaduje specificky pristup a strategii, ktera
prodavajiciho tspésné odlisi od konkurenta, a dostane z jeho
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letargicke pozice ,vSichnijsou stejnt".

4 kroky pro Uspéch v konkurencni situaci:
Stanoven({jasné strategie pro kazdé ,bitevni pole"
Zména preference zékaznika

» Prodej pridané hodnoty

> Perfektnizvladani prodejniho rozhovoru

™
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Koncept Mercuri International 6 bitevnich pol
je velmi icinnou metodou, jak zvySit UspéSnost
prodejniho tymu proti silnému konkurentovi.

Pro vice informaci nav&tivte www.mercuri.cz/6-bitevnich-poli
nebo nés kontaktujte na mercuri@mercuri.cz/.
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Model 6 bitevnich poli*

Jednotliva bitevni pole” jsou
kombinact tf{ oblasti - potreb

a pozadavkd zakaznika, nasi nabidky
anabidky konkrétniho konkurenta.

» Vysledek tréninku

Po absolvovani tréninku bude vas prodejni tym schopen
zmeénit pozitivnim zpGsobem nazory zakaznika na vasi
nabidku, dokonce i v pripadé silné preference konkurenta.

Vystupy z tréninku jsou okamZité aplikovatelné privsech
prodejnich jednanich, napr. opétovném ziskavani zakaznika,
zvySovanipodilu u stavajicich zakaznikd nebo pfi akvizici
novych zakaznikd.

Jesteé vyssiucinnosti mdZete dosahnout tim, Ze v navaznosti
na trénink pripravite specifickou prodejni kampari.

Nase nabidka

Potfeby a poZadavky
zakaznika

Nabidka konkurenta

» Vyhrajte nad konkurenciv 5 krocich

1. Definovani vyznamné opakované konkurencni situace -
spole¢né s managementem

2. On-line dotaznik mapuijici nazory prodejntho tymu
a manazert na souc¢asné a budouci kli¢ové konkuren¢ni
situace

3. Priprava tréninku - spole¢né s managementem

4. 2denni trénink 6 bitevnich poli* s celym prodejnim tymem
(U¢ast marketingovych a produktovych specialistd je
vitana)

5. Implementace - podpora a koucovani v priib&hu nasledné
prodejni kampané

» lento velmi specificky a prakticky piistup nam prinesl rychlé
zlepSeni a rozhodné se nam vyplatil”

David Varey,

Manager Central Commercial Business Velux Group,

Six Battlefields
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