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Uvodem bych vam rad pfedstavil pojem Systemicky prospecting.
Jsou to dve cizi slova, jejich spojeni v CesStiné znamena néeco jako
fizeny a opakujici se proces vyhledavani obchodnich kontaktu.

Prospektovaci techniky by se mély vzdy ridit jednim heslem a to zni:
,Prospektovani neni snaha udélat obchod, ale snaha poslat co nejvice
lidi do procesu sedmi dohod.”

Drzte se tohoto hesla a délejte pravidelné a opakované alespon devét
prospektovacich technik ve vSech trech svétech dohromady, kterym je: \

vPapl'rovy svet
Zivy svét
Digitalni svét




Prospektovaci techniky jsou ve tfech svétech v riznych pomérech a
vétSina z nich bude mit svou dohru v digitalnim svéte.
Je to z jednoduchého davodu. V digitalnim svété ma uz vétsSina z vas
zprovoznény automat na proces sedmi dohod. To je vas web. Pokud do
néj zadate e-mailové adresy ze vSech tfech svétl, automat pracuje za

vas a vy si muzete klidné odpocivat na své dovolené.

Zkuste si zaznamenat na papir nebo nejlépe elektronicky vSechny vase
konkrétni aktivity, které vedou k prospectingu - vyhledavani obchodnich
kontaktl. Udélejte si ve vaSem seznamu fad, podle kterého jednou za
pul roku opustite véc, ktera nefunguje. Skrtnete si ji na seznamu a \
nahradite ji jinou aktivitou, kterou zacnete zkouset realizovat v praxi.




Jsou to véci, které muzete zacit délat ihned. Ale pozor! To samotné
nikdy nestaci. Téch aktivit je samozfejmé dulezité délat mnohem vic.

Pokud budete délat v kazdém svété tfi ruzné aktivity, tak celkem
délate devét konkrétnich opakujicich se véci. Zkuste si dat za ukol, ze
jednou za pul roku k tém deviti aktivitam pridate jednu inovaci. Jeden

novy postup na vyzkousSeni. Zaroven ji nahradte za jednu z deviti
aktivit, ktera funguje nejhtf a ma nejhorsi vysledky v hodnoceni.




Ja vam nyni popiSu z kazdého svéta alespon jednu vec, kterou si
muUZzete rovnou pfidat na seznam a zacit ji realizovat. Mé osobné ty
véci fungovaly velice dobre a jsem presvédceny o tom, ze budou
fungovat i vam.

ZaCneme papirovym svétem.

V papirovém svété je dobré vyuzit regionalnich tiskovin. Sam osobné
ma s timto publikovanim velmi dobré zkusenosti. Po zverejnéni
jednoho mého ¢lanku v regionalnich tiskovin jsem domluvil tfi schizky
a ziskal tak do moji databaze na webu nékolik novych desitek lidi,
ktefi se ke mé zaregistrovali.
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Nyni vam vysvétlim, jak se mi podarilo pfispivat svymi Clanky
pravidelné do téchto novin bez placeni.

Zakladni véci je dat Clanek do regionalnich novin. V miste sveho
bydlisté, kde vas znaji. S regionalnimi redakcemi se celkem snadno
domluvite na tom, aby vas Clanek otiskli zadarmo.

Zde plati jedno pravidlo: ,pomahat, znamena prodavat"
Novinafri v regionalnich tiskovin mivaji problém s tim, ze neustale musi
davat dohromady néjaky rozumny obsah a vy jim s tim mUzete pomoci.




Napfiklad riznymi ¢lanky o tom, jak snadné je dnes se dostat do
dluhové pasti, jak lehce se da nabéhnout riznym agentim. Jde hlavné
o Clanky, které maji zvySovat finanCni gramotnost obyvatelstva. Vy
pomuzete novinafum a oni zase vam, kdyz pod vase ¢lanky umisti
odkaz na vas web.

Tohle je dodnes jedna z mych technik systemického prospectingu.
Funguje a nemusite za ni platit ani korunu.
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Druha prospektovaci technika z zivého svéta.
Mé osobne se vyplatilo poradat pravidelné vzdelavaci aktivity pro
studenty strednich Skol a pozdegji jsem k tomu pridal i seminare pro
dospélé.
Usporadanim kurzu pro verejnost, kde predstavite srozumitelné lidem,

jak pracovat s rodinnymi financemi a vysvétlite jim princip financniho
planovani, tak se z nich stanou vasi pou€eni potencionalni zakaznici.
Hlavné se jedna o aktivitu, ktera vam pomuze ve vasem regionu se
potkat s novymi lidmi.




Na kazdém seminari si s mensi Casti lidi domluvite okamzité osobni
schuzky a od ostatnich si vezmete e-maily, které poSlete do procesu
sedmi dohod.

Nyni vam poradim par jednoduchych pravidel, které je nutné dodrzet,
aby vas seminar byl uspésny a vy jste ziskali co nejvice kontakta.

Dnes jiz nemusite organizovat seminare jen nazivo, ale mate moznost
uskutec€nit seminar digitalni. Jesté pred rokem byly digitalni seminare
docela drahou zalezitosti. Dnes je ale mozné je dé€lat uplné zdarma.
Jednim z nastroju, ktery vam zdarma nabizi tuto moznost je i socialni
sit Google+. Ktery ma celkem novou sluzbu, kde je mozné si vytvorit
sve vlastni zivé vysilani.




Vratme se ale nyni k samotnému seminari.

Prvni velmi dulezitou véci jak mit uspésny seminar je jeho
samotné téma.
Téma musi byt natolik zajimave, aby zaujalo co nejvice lidi. V dnesni

dobé, kdy se hodné mluvi o ,Smejdech® to mize byt pravé toto téma.
Dobfe mulze znit tfeba nazev ,Finanéni upifi“ nebo ,Nenechte se
napalit”. V podtitulku se vice rozepiste: ,Prijdte na seminar , na kterém
ziskate navod, jak se nenechat napalit. Nepodlehnéte trikim, které
jsou na Vas nachystané!” apod.

y
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Druha opét dllezita véc je, pozvat lidi na zajimavé misto.

Usporadejte vas seminar na misté, které je zajimaveé a kam by se treba
ani nedostali. Muze to byt salének na zamku nebo na radnici.

Treti radou je, nalakat verejnost na zajimavé hosty.

Projednejte si pfedem ucast zajimavych osobnosti z regionu. Mlze to
byt napriklad starosta, reditel nemocnice, mistni pravnik nebo uspésny
podnikatel z vaseho regionu. Nezapomente uvest jejich jména na
pozvance, aby se lidé meli na koho tésit. Nékteri lidé pfijdou tfeba jen
proto, ze se na seminari potkaji s nékym zajimavym.




Ctvrta rada zni: Nabidnéte hostiim zajimavy gastronomicky
zazitek.

Nebojte se do vaseho seminare investovat, vrati se vam to. Po
skonCeni seminare je dobré, aby se hosté zdrzeli a vy jste méli moznost
se s nimi chvili povidat, domluvit si schiizky, popfipadé ziskat jejich e-

mailové adresy. Proto pfipravte pro né na zaver pohosténi a uz do
pozvanky je upozornéte, ze je Ceka néco vyjimecneého. Pripravte si
napriklad pro hosty ochutnavku moravskych vin nebo se domluvte s
mistnim kavarnikem a usporadejte po seminari ochutnavku kavy.
Prijdou pak i lide, ktefi by mozna jinak vahali.

]




Spocitejte si predem, kolik pozvanek je nutné rozeslat, to je pata a

Dopredu pocitejte s tim, ze nepfijdou vsichni. Podle vlastnich
zkuSenosti vim, Ze na seminar nakonec dorazi néco mezi péti az deseti
procenty pozvanych lidi. To je bohuzel ta horSi zprava. Ta lepSi zprava
je, ze se vSemi zu€astnénymi se vam podari s mensi ¢asti domluvit
obchodni schuzky a se vSemi navazat elektronicky kontakt, které pak
nasledné poslete do procesu sedmi dohod.

To je tedy vSe k seminafi pro verejnost.
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Jak uz jsem se jednou zminil. Mam velice dobrou zkusenost s
organizovanim seminaru pro stfedoskolaky, protoze pomahaji budovat
si jméno v regionech.

K obéma typlm seminaru, jsem rad pouzival skvélou pomucku, hru
Virtulife. Lidé si béhem seminare proziji virtualni Zivot, ve kterém proziji
standardni i méné obvyklé Zivotni situace. V prubéhu téchto situaci se
jim vysvétluji poradenské principy. Podivejte se urcité na podrobnosti a
prohlédnéte si i reference na webu www.virtulife.cz.

VIRTULIFE

N
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Seminare pro Skoly i pro verejnost vam urcité daji vice prace s jejich
pripravou, ale urcité se diky nim vyrazné odliSite od ostatnich poradcu
ve vasem regionu.

Sam jsem se zpocatku potykal s rGznymi problémy s pofadanim
seminaru. Nejvice mé trapila nizka ucast a tedy i obchodni vytizenost.

Investoval jsem hodné energie do pripravy a kdyz jsem se na prvnim
kurzu potkal jenom s Sesti lidmi z oCekavanych dvaceti, nebylo to moc
prijemne.

Vy se tomu jiz ovSem muzete vyhnout.

\
Tato prospektovaci technika mi pozdéji velice dobfre fungovala a urcité

se vyplati ji mit na seznamu.




Treti a posledni prospektovaci technika je z oblasti digitalniho sveta.
Ruznych technik je samoziejmé cela fada. Od pfispévku na socialni
sité, psani blogu nebo sdileni odbornych ¢lankd na vaSem webu. Pokud
vSe délate pravidelné, ziskavate kontakty, ktereé byste jinak nedostali.
Dobrou prospektovaci technikou je také zverejiiovani referenci od

spokojenych klientu v digitalnim svété. Jednak je muzete zverejhiovat
na svych webovych strankach, kde vystavujete sebe a svoje sluzby
nebo mulzete vyuzit moznosti jinych internetovy portall, které nabizeji
svoje sluzby zcela zdarma.

i
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Jednim z téchto portalu, ktery tyto sluzby nabizi je internetovy portal
Dobry poradce — www.dobryporadce.cz. Tento portal je pripraven pro
spotrebitele, ktefi hledaji pomoc u dobrého financniho poradce ve svém
regionu.

Potkavaji se zde poptavky od spotfebitell a nabidky na feseni od

finan¢nich poradcu. Spotrebitelé si na tomto portalu vybiraji podle
referenci konkrétni poradce. Poradce, ktery ma nejvice referenci se
zobrazuje na prvnich mistech. Celé to muze byt vnimano jako soutéz
poradcu o co nejvice ziskanych referenci a doporuceni od klientu. Ale
neni reference jako reference. Dam vam jeden tip, co ostatni poradci
nevédi a vam pomuze byt na webu Dobry poradce vniman vice
dlvéryhodné. =




Ten tip se jmenuje ,Davéryhodna reference”. VétsSina referenci, které
najdete na internetu, vypadaji asi takto: ,Jan Novak je spolehlivy
poradce a vzdy nam dobre poradil.“ a pod tim ,Petr K. Plzer.“ Vy ale
vystavujete reference jiné. Reference davéryhodné, konkrétni a kvalitni.
»,Petr Novotny nam pri zarizovani hypotéky usetril hodné casu. Vse

vyridil za nas, prisli jsme jenom k podpisu. Je to profik a urcité
doporucuji vyuzit jeho sluzby. Jan Dvorak, ucitel gymnazia v Teplicich.”
Tohle je reference, ktera zni a pusobi uplné jinak.

Neboijte si fict spokojenému klientovi o referenci. Na portalu ,, Dobry
poradce” existuje aplikace, ktera vam pomuze se sbiranim referenci od
vasich klientd. )
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Tolik k tématu systemicky prospecting. Jak sami vidite, je to jednoduché,
ovSem vyzaduje to vasi duslednost. Aby vSe dobfe fungovalo, je
dulezité spravné zacit. Pustte se do prvni véci ze zminovanych tfi
svétld. A nezapomernte vyhodnocovat, protoze vasim idealnim cilem je
délat prabézné devét prospektovacich technik ve tfech popsanych

svétech a jednou za pul roku si udélat inventuru, o které jsem se
zminoval. Pak staci prosté jen opustit jednu nejhare fungujici techniku a
nahradit ji néCim jinym.
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Tyto vlastni techniky vam pomohou ziskat nové zajemce o vase
sluzby a odlisit se tak od davu bezejmennych financnich
zprostfedkovatell na trhu.

Pfeji vam mnoho uspéchu. DalSi tipy a navody z oblasti digitalniho
svéta i zajimaveé informace pro financni poradce a zprostfredkovatele

najdete na mém webu, pfipadné se potkdme na mych zivych kurzech.

TéSim se na vas a méjte se prima

Pavel Fara
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