Pracovny zosit k e-booku:

7 principov uspesného predaja

J
Meno: ] 3\2

4

Aby ste z e-booku mali ¢o najvacsi uzitok, urobte si ku kazdému

z principov ,domacu Glohu®. To je najlepsia cesta, ako dostat tedriu do praxe :)

Ulohy:

Princip 1: Ked najblizéie budete hovorit s nejakym predajcom, v§imajte si, ako na

vas posobi jeho spravanie. Je prirodzeny? Alebo vam na fnom nieco vadi?

Sem napiste vase pozorovanie:

Princip 2: Pri najblizSom obchodnom stretnuti s potencidlnym zakaznikom preverte

situaciu pomocou otazok z e-booku. Napiste, Co ste sa dozvedeli:
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Princip 3: Na najbliZzSom obch.stretnuti so zakaznikom sa snazte zistit skuto¢ny
dovod jeho zaujmu, aké ma od kupy oCakavania. Napriklad pri predaji
rodinného domu by ste sa zaujemcu mohli opytat: ,Preco ste sa

vlastne rozhodli pre kipu domu?" PrispOsobte otazku vaSmu produktu.

Napiste, Co ste sa od zakaznika dozvedeli:

Princip 4: Ked budete najbliZzsie robit prezentaciu zédkaznikovi, zamerajte sa hlavne
na prinosy vasho produktu (riesenia). Tak, aby zakaznik dostal odpoved'

na otazku: ,A o z toho budem mat ja?"

Vyberte si jednu z vyhod vasho produktu a napiste, aky prinos z toho ma

zakaznik. Budte ¢o najkonkrétnejsi:

Princip 5: Na najblizSom obchodnom stretnuti, snazte sa ziskavat spatnd vazbu

priebezne (pomocou uzatvaracich otazok, vid e-book).

Napiste, aké otazky ste poloZili a ako odpovedal zakaznik:
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Princip 6: Ked najblizSie dostanete od zakaznika namietku, potlacte v sebe nutkanie
zacat hned vysvetlovat a argumentovat. Pokuste sa namietku najprv

,odrazit".

NapisSte, akou otdzkou ste ,odrazili* namietku a ako reagoval zakaznik:

Princip 7: Pouzite aspon dve z uvedenych moznosti ,zhodnotenia predaja®.

Napiste, ako ste postupovali a s akym vysledkom:

Gratulujem, zvladli ste to! Verim, Ze vam tieto Ulohy pomohli lepSie aplikovat
principy Uspesného predaja do praxe. Ak ste si s nie¢im nevedeli rady, alebo

sa chcete pochvalit nejakym Uspechom, napiste mi (martin@akopredavat.sk)!

Prajem Vam vela Uspechov!

Martin Misik
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