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0 autorovi

Hermann Scherer vystudoval v Koblenci
podnikovou ekonomiku se zaméfenim na
marketing a podporu prodeje. Hned po stu-
diu vybudoval nékolik firem, které se jiz po
kritké dob¢é umistily mezi nejlepsimi 100 fir-

mami pusobicimi v némeckém obchodu.

Soubézné s tim pracoval jako mezindrodni poradce, trenér,
skolitel trenérii a manager of instruction v nejvétsi poraden-
ské a skolici spole¢nosti na svété z USA. Je zakladatelem
Unternehmen fiir Erfolg®, poradenské spole¢nosti pro spo-
le¢nosti ovlddajici trh a ty, které by se jimi cheély stdt.

Jeho spoluprice s mezindrodnimi $pickovymi firma-
mi a institucemi mu pfinesla véhlas obchodniho experta
dusledné orientovaného na praxi.

Uspé&$ny podnikatel patii k pfednim fe¢nikiim na akcich
pro zédkazniky i pracovniky, kongresech a dalsich akcich.

Hermann Scherer organizoval Férum budoucnosti s Billem
Clintonem, 42. prezidentem USA, a je autorem, popf. edi-
torem vice nez 10 knih. Velkého ohlasu dosdhly jeho knihy,
které vysly v nakladatelstvi GABAL — Von den Besten profi-

tieren, svazek I a 1.
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UnternehmenErfolg® Scherer Consulting Group

Hermann Scherer
Ismaninger Str. 47

85356 Freising

Tel.: 081 61 99/99 19 0
Fax: 0 81 61 99/99 19 19

Domovskd strdnka:
www.unternechmen-erfolg.de
e-mail: H.Scherer@unternehmen-erfolg.de
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Predmluva:

Prodej jako
kralovska disciplina

Jste-li dobry prodejce, nevedete jen bézné prodejni rozho-
vory — spiSe vedete lidi a své zdkazniky ke splnéni jejich
snu. Jiz ddvno nejste pouhym prodavacem, ktery chce né-
komu dodat své zbozi, ale poskytujete sluzby, fesite pro-
blémy a pomdhdte v nouzi. Stardte se o vSechno, co prindsi
lidem radost, usnadiiuje zédkaznikiim zvlddat jejich tkoly
a priblizuje je ke splnéni jejich préni.

Pracujete v kralovské discipliné — v prodeji. Citite se Jste kralem
jako kral, ktery ostatnim krdlam, svym zdkaznikam, pfi- vSech krald...
nasi radostnd poselstvi. Spole¢né budete slavit aspéchy,

vitézit v bitvdch vSedniho dne a na konci jesté dostanete

princeznu...

STOP — dost pohddek! Nez dostanete princeznu, budete se ... adostanete
state¢né hndt do kazdodenniho boje, klepat na mnoho  princeznu
dvefi, ¢elit nejedné vyzvé a podrobite se vselijakym zkous-

kdm — az nakonec ovlddnete uméni prodeje. Na nelehké

cesté vds bude provazet tato kniha. Je koncipovéna jako

kniha pro vSechny za¢dte¢niky, ktefi jsou v roli prodejce na

pocatku profesni drahy nebo kteti dosud nepfisli s prode-

jem jako nezbytnou soudisti kazdého obchodu do styku.
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Kniha vdm chce poskytnout v této oblasti uzite¢né podnéty
a podporu.

Pteji vim, novému krdli prodeje, ptijemnou zdbavu!

Hermann Scherer

Jazykové pozndmka

Samozrejmé hovorim jak o muzich v prodeji, tak o Zendch
v prodeji. Aby byl text &tivy, pouzivam pro 0bé pohlavi gra-
maticky muzsky tvar, ktery se obvykle pouzivd jako obecné
nadiazeny pojem. 1o samé plati pro ,zdkaznika/zdkaznici®
Srdecné vds, milé ctendiky, prosim, abyste se vZdy citily oslove-
ny a zahrnuty!



Uvod / 13

Uvod

Osobni uspéch a aspéch firmy zdviseji — vedle vasi od-
borné kompetence, vasich ndpadd, produktt a sluzeb —
velkou mérou na tom, zda dokdzete ostatni presvédcit
a nadchnout. Vykon je jako produkt, nesta¢i jej pouze na-
bidnout, musi se také profesiondlné uvést na trh. Samotnd
kvalita v budoucnu nebude stalit, abyste se v konkurenci,
kariéfe nebo ptizni zédkaznika dostali na $picku. V Zddné
jiné discipliné to neplati vice nez v prodeji.

Pozadavky na tspésného prodejce se stale zvysuji. Profesi-
ondlni prodejce v sobé musi spojovat mnoho schopnosti,
aby dosahoval tspéchii nyni i v budoucnu:

e Mysli dopfedu, tzn. je sezndmen s trendy, které panuji
na trhu.

¢ Orientuje se na vztahy, umi tedy pracovat s lidmi a vytva-
fet dlouhodobé obchodni vztahy.

e Uvédomuje si, ze poskytuje sluzbu, pfispivé tedy ke kva-
litnimu servisu.

Prodejce, ktery se orientuje na budoucnost, poskytuje
podporu pfi komplexnich procesech rozhodovéni, dokaze
upozornit na hodnoty navic a v pfipadé potreby nabidne

Kvalita nestaci

Schopnosti prodejce
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Problém se skryva
pred uzavienim
obchodu

zakaznikovi aktualni technicka vysvétleni zpisobem, ktery
dokaze pochopit i laik.

Vyznacuje se schopnosti vést a schopnosti pracovat v tymu.
Profesiondlni prodejce aplikuje metody efektivniho vedeni
lidi a k uspokojeni prani zékaznikl vyuzivd silné stranky
celého prodejniho tymu.

Polozte si nasledujici otazky: Co pro mé osobné a mou
praci prodejce tyto vyroky znamenaji? Jaké vlastnosti

mam a v jakych oblastech mam jesté co dohanét?

Jedno je jasné: Proddva se vzdy a vSude. Na trhu stdle vice
dochdzi k vytlacovdni konkurence a plati zde novd pravidla
hry.

Prvniho mista na startu — v Zivoté i na trhu - dosédhnete
tehdy, kdyz budete budit sympatie nebo budete predsta-
vovat $pic¢kovou firmu, stanete se clovékem nebo znackou,
ktera nadchne ostatni. Pak se vam oteviraji Sance v prodeji
a nebudete jen,lestit kliky”.

Nez si podrobné projdeme jednotlivé fize Gspé$ného pro-
dejniho rozhovoru, zabyvejme se jesté rozhodujici otdzkou.
Kazdy prodejce — dobry nebo $patny — nékdy v rimci pro-
dejniho rozhovoru polozi otdzku, zda chee zdkaznik uzaviit
obchod. Kdyz zdkaznik odpovi zdporné, prodejce z toho



