METODA EMPATICKEHO PRODEJE

Piny kalendar
za 30 dni

Jeden ukol denné. Za 30 dni mate v
kalendari rozhovory s lidmi, ktefi o Vasi
pomoc stoji.

Bez tlaku, manipulace a skriptQ.

Martin Lunak
Sales mentor - 30denni vyzva s pracovnimi listy
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DEN 9 ZE 30 - TYDEN 2: OSLOVENI

Pravidlo otevienych dvefri

Kdo smi Fict ne, ten €astéji Fekne ano.

Znam obchodnika, ktery denné volal dvacet lidi a osmnactkrat slySel ,nemame zajem". Po tfech mésicich rekl,
Ze se citi jako Sklidce. Jeho manaZer se ho zeptal jedinou véc: ,Proc¢ jim volads?" Odpovédél: ,ProtoZze musim
splnit kvétu."

V tom byl cely problém. Volal kvili sobé, ne kvlli nim. A oni to citili.

Kdyz nékoho oslovite bez ohlaseni, jeho mozek se béhem prvni vtefiny pta: ,Kdo to je a co ode mé chce?"
Dokud ma pocit, Ze ho tlalite, neposloucha Vas, jen hleda, jak z toho ven. Jakmile mu date moznost odejit,
prestane utikat.

Proto ma zprava Ctyfi kroky: Povoleni, Problém, Relevance, Vyzva. Nejdriv date druhému kontrolu. Pak
pojmenujete jeho problém, ne sv{j produkt. Pak ukazete, Ze nepiSete ndhodné. A nakonec pozadate o maly
krok, ne o velké rozhodnuti.

DneSni tkol (20 minut) Ze Seznamu 50 (Den 2) vyberte 5 lidi a kazdému poslete kratkou zpravu podle Ctyrf
krokd. Odeslete ji dnes, ne zitra.

Co napsat

Povoleni Dejte moZnost neodpovédét hned, nebo vibec. ,Pisu Vam bez ohlaseni, tak jestli
ted neni vhodna chvile, klidné to nechte na pozdégji."

Problém Problém, ktery lidé jako on Casto FeSi. Ne VaSe sluzba. Slova si vezméte z Dne 6.
,Lidé, se kterymi pracuji, mi ¢asto Fikaji, Ze..."

Relevance Proc piSete pravé jemu. Jedno konkrétni pozorovani. ,Vzpomnél/a jsem si na Vas,
protoZe jsem vidél/a, Ze..."

Vyzva Maly krok s délkou. ,Ma smysl dat si 15 minut a zjistit, jestli je to pro Vas vibec
téma?"

Takhle to miZe znit (graficka piSe byvalé klientce): ,Dobry den, Jano, piSu Vam z ni¢eho nic, tak klidné
odpovézte, az budete mit chvili. Hodné majitell e-shopd mi ted Fika, Ze jim web prestal prodavat a netusi proc.
Vzpomnéla jsem si na Vas, protoze jsem vidéla, Ze jste rozSifila sortiment. Davalo by smysl dat si 15 minut a
zjistit, jestli je to u Vas téma?"

Past, do které spadne skoro kaZdy: Napsat do kroku Problém sebe. ,Pomaham majiteldm e-shopl zvysit
prodeje" je véta o Vas a mozek ji zaradi jako reklamu. ,Majitelé e-shopU mi fikaji, Ze jim web prestal prodavat"
je véta o nich. Na prvni lidé odpovidaji obranou nebo mli¢enim, na druhou ¢asto ,to znam". A pozor, Povoleni
neni omluva. ,Omlouvam se, Ze otravuju" fika ,déldm néco Spatného". Povoleni fika ,respektuju Vas cas a
volba je na Vas".

KdyZ odpovi ,,ted ne": Nepresvédcujte. Zeptejte se: ,Rozumim. Je to spiS otazka nacasovani, nebo to pro Vas
ted neni téma vlbec?" Kdy? jde o naCasovani: ,Kdy by bylo lepsi se ozvat, za par tydn(, nebo spi$ na konci
mésice?" Termin si zapiSte do trackeru. KdyZ to téma neni: ,Diky za upfimnou odpovéd. Kdyby se to zménilo,
ozvéte se." A tim koncite. Lidé si pamatuji, kdo je neobtézoval.
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TIP Z PRAXE - MARTIN
Katalog misto zajmu

Bylo mi dvaadvacet a zazvonil jsem u ciziho bytu s katalogem pojiStovny v ruce. Otevrela mi pani's
rukama od mouky. Stihl jsem Fict, Ze se jmenuji Martin a zastupuji pojisStovnu, a dverFe se zavrely.
PFiSel jsem bez vztahu, bez kontextu a hlavné bez zajmu o ni jako o ¢lovéka. Ta chodba

panelového domu mé naucila vic nez jakékoli Skoleni. Nez dnes napiSete zpravu, zeptejte se: piSu
kvlli sobé, nebo kvili nim?

Os zprav odeslano Odpovédi: Domluvené rozhovory:

MQj dnesni postieh:

Den 9z 30
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