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Struéna anotace:

Prezentace je zamérena na vedeni rozhovoru se zakaznikem, pouzivani kladnych,

zapornych otazek a ujistujicich vyrazd pfi prodeji. Zaci si procvi¢i vedeni rozhovoru se

zakaznikem.
Rocnik: 1.
Obor vzdélani: 66-41-L/01

Metodicky pokyn:

Vyklad pfi prezentaci, nacvik rozhovoru.

Vysledky vzdélavani:

Zak pracuje samostatné u zadanych ukol@ a procvici
komunikaci se zakaznikem. Vytvafi kladné a negativni
otdzky spojené s prodejem.

Vytvoreno dne:
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Pokud neni uvedeno jinak, uvedeny material je z vlastnich zdrojd autora.




Technika prodeje 13T
Vedeni rozhovoru se zakaznikem | @

aNepouzivat negativni vyroky

2 Neprerusovat zakaznika

0 Neodporovat zakaznikovi

a0 Vyhybat se sporum

2 Dobre znat prednosti nabizenych
vyrobku

a Omezit odborné vyrazy

a0 Vyhnout se ujistujicim slovum



1. Nepouzivat negativni
vyroky :

Pri nabidce zbozi se vyhybame temto
vyrokum.

0 ,Nepotrebujete take?”
0 ,Nechcete se podivat ?”
0 ,Nechcete zkusit?”

r A4

Slovo ,ne” ma negativni u cmek zakaznlk
odpovida ,ne.”



2. Pouzivani kladnych otazek |:

Plati, ze formulujeme pozitivni otazky

napriklad:

0 ,Rad bych Vam poradil pri vyberu vysavace.”

0 ,Mohl bych Vam predvést ruzné typy
vysavacu.”

0 ,Budete si chtit pristroj sam vyzkouset ?”

a ,Vidim, ze vybirate novy vysavac.”

a ,Vidim, ze vas zaujal tento spotrebicC.”

DoporucCime zakaznikovi i prislusenstvi.



3. Neodporujeme zakaznikovi | ::
a zakaznika neprerusujeme. |

Plati prislovi: ,, Zakaznik ma vzdy pravdu.”

0 Neodporujeme zakaznikovi, odporovani vede
ke sporum a zakaznika ztratime.

0 Zakaznikovi se snazime dobre poradit.

0 Prerusovani zakaznika zmate a reaguje pak
podrazdene.



4. Znat prednosti vyrobku, HE
omezit odborne vyrazy :

aVetSina zakazniku nema prehled o
vyrobku a neovlada odbornou rec.

aUzivame-li odborne vyrazy, musime je
zakaznikovi vysvetilit.

a Ujistime se, ze zakaznik nam rozumi,
CO mu sdelujeme.



5. Nepouzivat ujist'ujici vyrazy | :

aVyvarujeme se ujistujicim slovum
napr.:

+» ,Garantuji Vam, ze tento vyrobek je
nejlevnegjsi.”

« ,Musite mi verit, ze vyrobek je nejlepsi.”



Pracovni ukoly: :

2 Napiste negativni vyroky pri nabidce,
zamerte se na ruzné sortimenty zbozi.



Pracovni list: e

21 Napiste pozitivni otazky pri nabidce
potravinarskeho zbozi.



Pracovni list:

0 Vyberte si ruzné vyrobky textilniho zbozi a
formulujte tzv. ujistujici slova.




Citace a pouzite materialy:

e Fotografie z prodejny K+B expert
Ceské Budgjovice




