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Nazev projektu Skoly:
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Sablona V/2:

Inovace a zkvalitnéni vyuky smérujici k rozvoji
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odbornych kompetenci zaka stfednich skol

Cislo sablony:
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Pfredmét:

Odborny vycvik

Tematicky okruh:

Prodej a technika prodeje

Autor, spoluautor:

Andrlikova Maria

Nazev DUMu:

111111

Poradové cislo DUMu:

03

Strucna anotace:

Cilem vyukového materialu je psychologie zakaznika pti technice prodeje,

otazky pro zjisténi prani zakaznika.

Rocénik:

1.

Obor vzdélani:

66-41—L/01

Metodicky pokyn:

Vyklad pfi prezentaci, nacvik komunikace se
zakaznikem.

Vysledky vzdélavani:

Zak aktivné komunikuje se zakaznikem a vytvari
otazky k nabidce rlznych druht zbozi

Vytvoreno dne:

18.12.2012

Pokud neni uvedeno jinak, uvedeny materidl je z vlastnich zdroji autora.




Zjistovani potreb zakaznika

+*Po navazani rozhovoru se zakaznikem,
zjistujeme, co si zakaznik preje.
“*Pouzijeme nékolik ruznych otazek,
abychom zjistili prani zakaznika.

“*Nejen obsah otazek, ale i zpusob podani
hraje dulezitou roli.

“*Pochvalime zakaznika za jeho nazory a
zajem o nove technologie.




Priklad otazek - zehliCky

Druh Zehlicky
*» Budete zehlit vy, nebo kupujete darek?
“»Jak Casto zehlite?
*»Jake mnozstvi pradla zehlite?

Povrch zehlicky
“» Chcete povrch, ktery se nepodre a pradlo
neznici?
< Zehlite jemné materialy?



Dalsi pomocne otazky - zehlicky

Cisténi Zehlicky
*» Mate zajem o specialni Cistici funkci zehlicky?
*» Chcete mit minimum prace pri Cisteni zehlicky.
Design
** Chcete klasickou, naparovaci nebo parni
zehlicku”?




Postoj a vzdalenost zakaznika

% Zadna pfehnana gestikulace
*Nemame ruce v kapsach
*» Udrzujeme ocCni kontakt
** Nepouzivame slova typu: nesouhlasim,
to neni pravda
“*/Zbozi o kterem mluvim, davame zakaznikovi do

ru ky ?
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Cena zbozi

*» Cilem je prodavat nejhodnotngjSi vyrobky:
** Pri spravnem usporadani na prodejne zakaznik
vidi cenu na vyrobku nebo popisce.

*» Zakaznik sam bud primo nebo svou mimikou
rekne, zda je cena vysoko,Ci nizko.

“*Vyvarujeme se popisu velkeho mnozstvi
vyrobku.

“» Predvadime 2 az 3 vyrobky — srovnani vybaveni
a ceny vyrobku.
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Zavér prodejniho rozhovoru
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“*Placeni zbozi (v hotovosti, platebni = F
kartou,fakturou)

** Doplnkova nabidka zbozi, novinky v sortimentu

*»Vystaveni prodejniho dokladu a u nekterych
vyrobku — zarucni list.

*»»Baleni zbozi- uhledne a pevne.

** Rozlouceni se zakaznikem — uctive podekovani

za nakup.
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Pracovni ukoly C. 1

VyzkousSejte si zjisStovaci otazky pro prodej:
Zehlicky na pradlo:



Pracovni ukoly C. 2

Zpusob predkladani zbozi a zjisteni ceny:

Jake ukony provadime v zaveru prodejniho
rozhovoru?



Citace a pouzite materialy:

Klipart sady Microsoft Office
Vlastni zkusenosti



