OSOBNY PREDAJ

Proces a komunikac¢né techniky
osobného predaja

O TEJTO TEME:

V tejto téme sa budeme venovat podstate osobného predaja a definicii osobného predaja. Dalej
sa oboznamime s formami osobného predaja a ako je osobny predaj podla jednotlivych foriem
definovany.

CO SA DOZVIES:

» definicia osobného predaja

e formy osobného predaja

Proces osobného predaja

Osobny predaj v kontexte Struktury predajného timu

skillbite.sk 1



PROCES OSOBNEHO PREDAJA

Osobny predaj nie je lahkou formou predaja, ide o vel'mi naroény proces, pred ktorym musi byt
samotny predajca vyskoleny. Mame pritom dva pristupy osobného predaja. Zakaznicky
orientovany pristup spociva v tom, ze predajca identifikuje potreby zakaznika a hlada mozné
rieSenia na uspokojenie potrieb. Potreby predstavuju pre predajcu prilezitost na predaj produktu
alebo sluzby, pricom zakaznik oceni navrhy predajcu. Predajne orientovany pristup je zalozeny
na tvrdsich technikach predaja, pricom sa domnieva, ze zakaznici nakupuju jedine pod tlakom,

su ovplyvnovany prezentaciou produktu alebo sluzby.

- - - - - -
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Proces osobného predaja

|dentifikacia a hodnotenie zakaznikov spociva vo vyhladavani potencialnych zakaznikov.
Obchodnik musi poznat svoju cielovu skupinu, teda komu bude produkty alebo sluzby ponukat.
Ak obchodnik predava luxusnu vlasovu kozmetiku ur€enu zenam, tak cielova skupina budu zeny
v produktivnom veku, ktoré sa staraju o svoj vzhl'ad a su na manazérskych poziciach. Ak by
obchodnik nepoznal cielovu skupinu, stratil by vela Casu a zisk by bol minimalny. Preto je prva
faza identifikacie vel'mi dblezita. Predajca teda musi vediet, ako hodnotit zdkaznikov, aby mohol
vylucit nevhodnych zékaznikov nepoznal cielovu skupinu, stratil by vela Casu a zisk by bol
minimalny. Preto je prva faza identifikacie velmi délezita. Predajca teda musi vediet, ako
hodnotit zakaznikov, aby mohol vylucit nevhodnych zakaznikov a sustredit sa na vhodnych
zakaznikov. M6ze ich identifikovat podla finan¢nej spdsobilosti, objemu obchodovania,
zvlastnych potrieb a pod.

Priebezné zhromazdovanie informacii je druha faza, ktora by sa mala uskutoc¢novat pred
navstevou zakaznika. Predajca by si mal o zékaznikovi zistit ¢o najviac informéacii. Predajca moze
pritom vyuzit rézne zdroje. Ak ide o B2B segment, mdze vyuzit vyro¢né spravy spolo¢nosti,
internetové stranky, letdky a pod., aby zistil podstatné informacie o firme, ktorej chce predat
urcity produkt alebo sluzbu. Ak ide oB2C segment, tak je potrebné poznat zadkaznika, konkrétnu
osobu, alebo skupinu os6b. Je potrebné zistit, o Co sa zakaznik zaujima, aké ma zaluby, ¢lenom

akych spolkov je a pod.
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Nadviazanie komunikacie so zakaznikom je tretia faza. Tu by sa mal predajca rozhodnut, akym
sp6sobom bude kontaktovat zdkaznika, i vyberie osobnu navstevu, telefonicky rozhovor alebo
list. Je potrebné vybrat aj vhodny cas, pretoze kazdy zdkaznik ma svoj Cas rozlozeny inym
spbsobom a je dobré prispdsobit sa casovym potrebam zakaznika.

Prezentacia tovaru je Cas, kedy predavajuci poskytuje informacie kupujucemu o produkte alebo
sluzbe. Pri prezentacii predavajuci sleduje reakciu kupujuceho na informacie, ktoré mu o

produkte poskytol. Predavajuci vie tak okamzite zistit spatnu vazbu a naladu zédkaznika.

Vyjasnenie namietok je faza, kedy zo strany kupujuceho padaju na adresu predavajuceho otazky
a pripomienky. Predajca tak musi ndmietky alebo otazky vyjasnit a poskytnut d'alSie doplriujuce
informacie, ktoré vyvratia namietky kupujuceho.

Uzavretie obchodu je faza, ktora sa méze, ale aj nemusi uskutoc¢nit. Casto sa stava, ze
predavajuci nedokaze dostatocne vyjasnit namietky kupujuceho a neddjde tak k uzavretiu
obchodu. Ak vSak k uzavretiu obchodu ddjde, tak sa méze uzavriet napr. zmluvou alebo

Standardnym kupno-predajnym vztahom.

Popredajna starostlivost o zakaznika nemusi byt automatickou fazou. Popredajnou
starostlivostou o zakaznika si chcu firmy udrzat dobré meno spolocnosti. Ide o dalsi servis,

pricom to moéze byt napr. Skolenie, ako nardbat s urcitym produktom a pod.

OSOBNY PREDAJ V KONTEXTE STRUTURY PREDAJNEHO TiMU

Kazda firma chce osobnym predajom maximalizovat svoj zisk. Preto firma musi vytvorit Strukturu
predajnych timov a to podla:

e teritorialnej Struktury,

produktovej Struktury,

zakaznickej Struktury,

komplexnej Struktury.

Teritorialna Struktura predajnych timov spociva vo vymedzeni predajca pre urcité uzemie, na
ktorom reprezentuje celu ponuku vyrobkov a sluzieb firmy pre vSetkych zakaznikov na danom
uzemi.V nasich podmienkach moze ist o obchodného zastupcu napr. pre urcité regionalne
uzemie, ako okres, kraj, zapad, stred, vychod Slovenska. Ide o najcastejsiu Strukturu predajnych

timov.

Produktova Struktura predajnych timov spociva v poznani produktov. Kazdy predajca by mal
dokonale poznat svoje produkty, ktoré predava. Ak firma predava viacero produktov, tak
obchodni zastupcovia mézu byt rozdeleni podla produktovych radov. Jedna firma moze
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predavat bielu elektrotechniku ale aj medicinsku elektrotechniku. Je logické, Ze jeden obchodny
zastupca nebude predavat chladnicka a zaroven aj CT pristroje. Preto su rozdeleny podla
produktovej Struktury.

Zakaznicka Struktura predajnych timov spociva vytvaranie timov podla zakaznikov alebo odvetvi.
|de o predaj produktov iba urcitym zakaznikom alebo odvetviu

Komplexna Struktura predajnych timov sa vyuziva, ak firma predava niekol'’ko radov produktov
viacerym zakaznikom v rozsiahlej oblasti, ¢i kombinuje niekol'’ko typov Struktur predajnych timov.
MobZu sa Specializovat na zdkaznika a oblast, produkt a oblast, produkt a zakaznik alebo oblast,
produkt a zakaznika

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?
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