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LEKTORKA MIRKA

Lektorka s individualnim a profesionalnim
pristupem.

Zkusena bankérka. V bankovnictvi jsem se
pohybovala a rozvijela krasnych trinact let!
Touzila jsem roztahnout kridla a poznat svét a tak
jsem se stala letuskou.

A ted jsem tady, abych Vam predala, co jsem se za
svych osmnact pracovnich let naucila.

A ano, najdu si ¢as, abych Vam rekla jak prezit na
mori nebo ukazala kde vSude jsou unikové vychody.
Predevsim Vas ale chci obohatit o znalosti, rozvinout
Vas potencial a zlepsit Vam zivot.

WWW.LEKTORKAMIRKA.CZ



RAVA NA P

RODEJ



Nastaveni cill a strategie

UrcCete si jasné a
meéeritelné prodejni cile.

Vypracujte strategil,
kterd vdm pomuze téchto
cilu dosahnout.

Vyzkum a analyza trhu

Prozkoumejte trh, na
kterém chcete pUsobit.

Zjistéte, kdo jsou vasi
konkurenti a jaké jsou
potfeby vasSich zdkazniku.




DEFINICE CILOVEHO
ZAKAZNIKA




Definovani idealniho

zakaznika

Urcete, kdo je vas idealni
zakaznik.

Jaké ma demografické a

psychografické
vliastnosti?

Vytvoreni zakaznickych

profilu

Vytvorte detailni profily
vasich cilovych
zakaznikl, které vdm
pomohou |[épe porozumeéet
jejich potrebam a
chovani.




CFEKTIVNI
KOMUNIKAC




Navazani vztahu se

zakaznikem

Naucte se, jak rychle a
efektivné navazat vztah
se zakaznikem.

Pouzivejte techniky
aktivniho naslouchani a
empatie.

Porozumeéni potrebam

zakaznika

Zjistéte, co zakaznik
skutecné potrebuje a jak
mu vas produkt nebo
sluzba muze pomoci.
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“SVEDCIVA
—/ENTACE




Prezentace hodnoty

Naucte se, jak efektivné

prezentovat hodnotu a

vyhody vaseho produktu
nebo sluzby.

Pouzivejte jasné a
presvédcivé argumenty.

Vizualni a verbalni

prezentace

Pouzivejte vizualni
pomuUcky a jasnou
verbalni komunikaci k
prezentaci vaseho
produktu.







Redeni zakaznickych

namitek

Naucte se identifikovat a
prekonavat namitky
zakazniku.

Pouzivejte techniky,
které buduji ddvéru a
jistotu.

Budovani duvéry

Vysvéetlete, jak vas
produkt nebo sluzba
splinuje potreby
zakaznika a proc je
nejlepsi volbou.







Uzaviraci techniky

Naucte se rdzné techniky
uzavirani obchodu a kdy
je pouzit.

Budte pripraveni uzavrit
obchod, jakmile zakaznik
projevi zajem.

Efektivni uzavreni
obchodu

Pouzivejte jasné a
presvedcivé argumenty,
které zakaznika motivuji

Kk nakupu.







Post-prodejni péce

Zajistéte, aby zakaznik
byl spokojeny i po
dokonc¢eni obchodu.

Nabidnéte podporu a
feseni pripadnych
problému.

Budovani loajality

Udrzujte vztah se
zakaznikem a podporujte
jeho loajalitu.

Spokojeny zakaznik se
vrati a doporuci vas
dalsim.







Kontinuadlni vzdélavani

Stale se vzdélavejte a
zlepsSujte své prodejni
dovednosti.

Sledujte nové trzni
trendy a inovace.

Trénink a zpétna vazba

Pravidelné cvicte a
ziskejte zpétnou vazbu
na své prodejni techniky.







Méreni uspéchu

Sledujte a analyzujte své
prodejni vysledky.

ldentifikujte oblasti,
které je treba zlepsit.

Klicové ukazatele

vykonnosti

Sledujte klicové
ukazatele, které vam
pomohou hodnotit vas

prodejni vykon.







Udrzeni motivace

Naucte se, jak si udrzet
vysokou Uroven motivace.

Stanovte si cile a

odmeéenujte se za jejich
dosazeni.

Efektivni Fizeni ¢asu

Naucte se efektivné ridit
svUj ¢as a priority.

Planujte a organizujte
svUj pracovni den, aby
byl co nejproduktivnéjsi.




PREJI VAM HODNE
STESTI A USPECHU




