evropsky
socialni

fondvCR EVROPSKA UNIE

OP Vzdélavani

INVESTICE DO ROZVOJE VZDELAVANI

pro konkurenceschopnost

Skola:

Stredni $kola obchodni, Ceské Budéjovice, Husova 9

Projekt MSMT CR:

EU PENIZE SKOLAM

Cislo projektu:

Cz.1.07/1.5.00/34.0536

Nazev projektu skoly:

Vyuka s ICT na SS obchodni Ceské Budéjovice

Sablona V/2:

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

Cislo $ablony:

VY_52_INOVACE_ODV 845

Pfedmét:

Odborny vycvik

Tematicky okruh:

Prodej a technika prodeje

Autor, spoluautor:

Andrlikova Méria

Nazev DUMu:

Technika prodeje — zahajeni rozhovoru

Poradové cislo DUMu:

01

Strucna anotace:

Material seznamuje Zaky s technikou prodeje a zahajeni prodejniho rozhovoru ve

cviéné prodejné. Uprava prodavacl v riiznych prodejnach. Vyzkouseni techniky prodeje.

Roénik:

1.

Obor vzdeélani:

66-41-L/01 Obchodnik

Metodicky pokyn:

Vyklad pfi prezentaci, nacvik prodejniho rozhovoru.

Vysledky vzdélavani:

Zak vypracuje zadané Ukoly. V prodejné nacvi¢i techniku
prodeje a zhodnoti vystupovani, Gpravu a zptisob mluvy
prodavaci v rliznych sortimentech prodejen.

Vytvofeno dne:

18.12.2012

Pokud neni uvedeno jinak,

uvedeny material je z vlastnich zdrojl autora.




Technika prodeje -2

Zahajeni rozhovoru :

Dobry kontakt se zakaznikem je pro
prodavace dulezity.

Kazdy zakaznik, ktery vstoupi do
obchodu si utvari usudek.

Chceme, aby zakaznik naslouchal a
zaujal vucCi nam pozitivni posto;.



Prvni dojem 2
Zakaznik si vytvari vlastni usudek z
prvniho dojmu

K tomu prispiva:

a Zarizeni obchodu, osvetleni, hlucnost

0 Poradek, Cistota

0 Prehledne Cleneni zbozi o
a Oznaceni a popisky zbozi

C
g =5

0 Postoj personalu



Prvni osobni dojem -

Od prvniho okamziku, Jsme zakaznlkem
hodnoceni: - 1

2 OblecCeni

a Uprava

0 Kontakt oCi

0 Privetivost

o Zpusob mluvy
a Vystupovani




Pozdrav s

Pozdrav je pratelsky, nesmi byt doterny.
a Zakazniky neoslovujeme hned ve dverich.
Maji pocit, ze jim chceme neco vnutit.

0 Zakaznici, kteri se po prichodu na nas
neobrati, chtgji se vetsinou rozhlednout.

0 Muzeme je informovat, ze jim odborné
poradime.

0 Personal se mezi sebou nebauvi.



Zpusob vyjadrovani -
0 Se zakaznikem komunikujeme prirozene
Ziskame si tim jeho duveru.

0 Omezujeme odborne vyrazy.

Zakaznici nemaji prehled a neovladaji
odborné pojmy, muze se stat, ze zakaznik
nam nebude rozumet.

Ujistime se predem, ze zakaznik rozumi
vsemu, co mu sdelujeme.



Pracovni ukoly v prodejne: -

a 1. Jaka by mela byt uprava prodavace
v ruznych sortimentech prodejny?

0 2. Co pusobi na Vas prvni dojem, kdyz
vstoupite do prodejny?

0 3. VyzkousSejte si v prodejne komunikaci
se zakaznikem.



Citace a pouzite materialy:

e Klipart sady Microsoft Office
e Fotografie z prodejen
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