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Pozorujete u vasich predavacov niektoré z tychto
neduhov, ktoré vds oberaju o trzby a zisk?

1. Neprivitaji zakaznika v predajni, lebo su prilis "zaneprdazdneni".

2. Oslovuju zakaznikov nevhodnou otdzkou: "Ako vam pomézem?”

3. Maiju sklony ponukat' a prezentovat skor, ako zistia skutocné potreby zdkaznika.
4. Zvyknu ponukat skor lacnejsie produkty, boja sa ponutknut tie drahsie.

5. Prezentuja prilis odborne, mnohi zdkaznici ich prezentdcii nerozumeju.

6. Malo vysvetluju Gzitok, ktory vyplyva z viastnosti a vyhod pondknutého produktu.
7. Ponuku tovaru nespdjaju so Specifickymi potrebami zdkaznika.

8. Po ponuke neuzatvaraja - iba cakaju, Co povie alebo urobi zakaznik.

9. Neponukajd k nakupu Zziaden doplnkovy sortiment.

10. Ked' zdkaznik odide s cenovou ponukou, nedosleduji to do konca.

"V dnesnej dobe uz zd'aleka nestaci, aby predavac iba "obsluhoval’. Ak aktivne nevedie
rozhovor a neovplyviiuje zakaznika pocas nakupu, pripraviuje tak firmu o trzby a zisk, ktory
mohol inym, vhodnejsim pristupom vytvorit!”


http://www.akopredavat.sk/

Ako by mal vyzerat idedlny vysledok prdce predavaca?

A. Zdkaznik z predajne odchddza s dobrym pocitom z ndkupu.

B. Predavac uspokojil aj vSetky stvisiace potreby zdkaznika - k pévodne Ziadanému
produktu mu ponukol a zmysluplne odprezentoval gj stvisiaci doplnkovy sortiment.

C. Zdkaznik bol pri plateni upozorneny aj na aktudlne akcie a vypredaje.

D. Ak pouzivate vernostny program, zakaznikovi boli vysvetlené vyhody, ktoré ziska,
ak sa zaregistruje.

E. V pripade, Ze zdkaznik v predajni nenasiel ziadany produkt, bola mu ponuknuta
vhodna dlternativa, pripadne moznost rezervacie tovaru / objednania v e-shope.

F. Zdakaznik ma z pristupu a zkomunikdcie s predavacom skvely pocit - dostalo sa mu
toho, ¢o ocakaval - pozornosti, ochoty a usmernenia pri vybere tovaru.

G. Ajked zakaznik nenakupil, je rozhodnuty vrétit sa znova (vd'aka bodom E, F).

Dosahujii takéto vysledky u kaZdého jedného zékaznika aj VASI predavaci? Mali by!ll

Kazdy chybajiici bod pre vés totiz znamend STRATU v podobe uslych trZieb - okamzitych,
ale aj tych budiicich. Nie je to pre vds v tejto dobe, navyse po vsetkych tych pandemickych
"suchotdch’, prilis drahy spds? MoZno by to cheelo zmenu, a to ¢o najskr...


http://www.akopredavat.sk/

Chcete urobit' z vasich predavacov profikov, ktori dokdzu:

- premenit vacsi pocet ndvstevnikov predajne na zdkaznikoy,
- zvySit priemernu trzbu na 1 ndkup minimalne o 10% a viac,
- vytvarat lojalnych zakaznikov, ktori sa k vam budu radi vracat?

Zakaznik niekde kdpi - bud’ u vas alebo u konkurencie. O tom kde to bude, do velke;j
miery rozhoduji prave vasi predavaci. ONI st vasim kl'Géom k vyssim trzbam! Treba
ich len naucit ako nato - ako vytvarat ¢o najlepsi ndkupny zézitok pre zakaznika a
ako s nim komunikovat, aby sa navsteva vasdej predajne astejsie skoncila "cinknu-
tim" pokladne.

Pripravim pre vds tréningové skolenie, na ktorom sa vasi kolegovia nielenze nebudd
nudit, ale naucia sa gj vSetky potrebné techniky, ktoré potrebuji v dnesnej dobe
ovladat a pouzivat - aby neboli iba ochotnymi "ooddvaémi”, ale aby aktivne vytvarali
trzby u zdkaznikov, ktori este nie st rozhodnuti kipit.

Navratnost investicie do skolenia? Od niekolkych dni po jeden mesiac.
Pre viac info kliknite sem. Alebo mi piste, volgjte...

Martin Misik

tréner a konzultant predaja

e-mail: martin@akopredavat.sk
mobil: 0905 470 869


http://www.akopredavat.sk/
https://www.akopredavat.sk/techniky-predaja-v-maloobchode/

Slovensky vyrobca naterovych hmét a omietok

PAM - ak, s.r.o., Triblavinska 47, 900 25 Chorvatsky Grob, Slovenska republika

Chorvétsky Grob 12.04.2018

Hodnotenie skolenia p. Martina Mifka AKOPREDAVAT 5K, s.r.0.

Diia 10.04.2018 absolvovali zamestnanci nadich vyznamnych cbchodnych partnerov vsegmente Farby
Laky - nezavisly trh skolenie zamerané na techniky predaja.

Ocefiujem vysoku profesionalitu p. Midika. V pripravnej faze zistil vietky nade ofakivania a presné
predstavy, ktoré dokdzal aplikovat uz priamo do $kolenia, ktoré , usil , priamo na mieru nadim pofiadavkam a tief
aj predmetu podnikania - maloobchodny predaj a predaj koncovému zakaznikovi.

Skolenie pozostavalo 2 teoretickej Easti a tief aj praktickej, kde si mohli i¢astnici vyskiasat jednotlivé kroky
predajnych faz. S Gtastnikmi pracoval aktivne a Skolenie malo interaktivny charakter, éo vyrazne pozdvihlo zaujem
GEastnlkov. Atmosféra pocas Skolenia bola pracovnd, no zérovefi prijemnd a uvolnend. Patilo sa mi, ¥e lektar
pracowval s Géastnikmi v réznych zoskupeniach, ako celok, tie? aj skupinovo a individusine.

Velmi fundovane odpovedal na vietky postrehy Uéastnikov. Bolo prijemné sledovat GEastnikov, ako boli
lektorom vtiahnuti priamo do deja a velmi profesionélne pracoval s ich emdciami, ktoré boli poéas celého tkolenia
na vysokej drovni.

Ak by som sa mal opét rozhodndt pre lektora, opat by som sa obratil na Martina Misika.

Mgr MananMoscrjak
obchodny riaditel* PAM-ak, s r.0.
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