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Prodejna 21. stoleti

Jak byt Uspésny v dobé, kdy prudce roste konkurence, a to nejen z fad kamennych obchodd, ale také
e-shopli? Stary pfistup to resSi s pomoci zboZi a cen. Ale protoZze ho pouzivaji témér vsichni,
konkurenceschopnost nijak neposiluje. Naopak, vede jen k cenovému soupefeni a tim snizovani
efektivity prodeje. V soucasné dobé se v priiméru 62 % zbozi proddva v promocich.

Aktivni prodej, na némz je toto Skoleni zaloZené, vychazi ze skutecnych znalosti, jak zakaznici mysli a
jak se rozhoduji. Vyuziva k tomu jak nejnovéjsi poznatky behavioralnich véd, tak i mé vice jak 30leté
praktické zkuSenosti.

Toto Skoleni vas tedy seznami s nastroji, které nesnizuji marze a zisk, ale naopak zvysuji prodej pfi
zachovani soucasnych nakladd na néj.



Osnova skoleni

Nové pojeti prodejny — Pro¢, Co, Jak

e proé je dilezité védét PROC (jak posldni a motivace konkrétné ovlivriuji ekonomické vysledky)

e vite, CO je ve skutecnosti vasim podnikanim? (dobré zboZi za dobré ceny proddvaji vsichni, je
treba se odlisit)

e JAK to délat (starym pristupem je prodej, novym uspokojeni potieba a poZadavku zdkazniku)

Kultura prodejny

e prozakaznicky pristup (jak se prozdkaznicky pristup odlisuje od pristupu provozniho)

e nastaveni prozakaznickych pravidel (co se dd zlepsit nebo zménit)

e kazdy z personadlu reprezentuje prodejnu a znacku (jak se chovdni prodavaci projevuje na
vnimadni znacky)



Jak privést zakazniky zvenku

e pusobeni instinktl a emoci (bariéry, které se z hlediska instinkt(i a emoci stavi zdkaznikim do
cesty pred prodejnou a vstupu do ni)

¢ role vylohy (3 faktory, kterymi vyloha pobidne zdkazniky, aby vesli)

e odstranovani bariér (bariéry fyzické i psychické a jak je odstrariovat)

Vytvareni zazitku v prodejné

e teSeni odpovidajici prozakaznickému ptistupu (proc je ndkupni zazZitek duleZity a jak ho
poskytovat)

e pulsobeni na smysly (jak se v prodejné projevuji jednotlivé smysly a jakym zplsobem na né
plsobit, aby se projevily zvysenim prodeje)

e pusobeni na instinkty a emoce (jak se projevuje instinktivni a emocni nastaveni lidi a jak na né
plsobit ve prospéch prodeje)



Prvni kontakt se zakaznikem

e osloveni zdkaznika (jak oslovit zdkaznika tak, aby to nepocitoval negativné, proc je dileZity
usmev)

e zasady etikety v prodejnim procesu (jednoduché zdsady etikety v prodejné)

e dvoufazovy pristup (proc je dileZitd rozezndvat fdzi anonymity a zdjmu a jak je od sebe
rozeznat)

Lidsky faktor

o signdly vysilané persondlem (jaké informace zdkaznik vycte z chovdni prodavaci, reci, reci téla
atd.)

e ekonomicka hodnota usmévu (jak usmév podporuje prodej a jak podpofrit prodavace, aby se
usmivali)

e osobni pristup (zdsady osobniho pfistupu k zdkaznikovi a jak ho v konkrétni praxi zlepsit)



Category management

e inspirace je ucinnéjsi nez manipulace (rozdil mezi prodejni manipulaci a inspiraci, ndstroje
inspirace)

o chytré vystaveni zbozi (hlavni zdsady vystaveni a prezentace zboZi a pobidkové faktory,
podivdme se na néj z hlediska smysli a inspirace, navrhneme konkrétni upravy v praxi)

e pusobeni na instinktivni pozadavky zakazniki (jak se dd zvysit prodej vyuZitim znalosti o funkci
instinkt()

Prodejni dialog

e zasady vedeni prodejniho dialogu (zdsady a postupy vedeni prodejniho dialogu se zdkaznikem,
nacvicime)

e personal jako poradce (jak zménit roli ,,podavace” na poradce zdkaznika a pfitom podporit
prodej)

e ochutnavani, predvadéni a zkouseni (jak zorganizovat ochutndvky a predvadéci akce, aby byly
efektivni, a jak je zapojit do prodejniho dialogu)



Loajalita zakaznika

e proc je vérny zakaznik pfinosem (zdkladni informace o ekonomickém prinosu loajality
zdkazniki)

e jak pfimét zakazniky k opakovanym nakuplm (psychologické ndstroje, které priméji zakazniky,
aby se vraceli)

o komunikace se zakazniky posilujici loajalitu (jakd komunikace se zdkazniky posiluje jejich
loajalitu)

Marketing prodejny

o vyladéni prodejny, smyslovy marketing, zazitky (jak na zdkazniky ptisobi harmonicky vyladénd
prodejna)

e pobidkové nastroje (akce, sezonni prodej, sezonni vyzdobu, propagacni materidly a ndstroje,
POS materidly atd.)

e komplexni komunikace se zakazniky (formy komunikace vcetné online)



Motivace zaméstnancti
¢ role manazeru prodejny (vedle provozni role ma manaZer prodejny i roli leadera a motivdtora)

e tymova spoluprace a kultura (vyhody tymové spoluprdce v prodejné)
e inspirace Batovym systémem Fizeni (Battv systém jako vzor funkéni motivace)

Metoda

Skoleni se sklada ze t¥i forem:

Informaéni — Ucastnici ziskaji informace o psychologii zakaznika a o konkrétnich nastrojich, které jsou
na ni zaloZeny.

Kreativni — U&astnici jsou vedeni k tomu, aby v souladu se ziskanymi informacemi a osvojenymi
znalostmi navrhovali nova feseni, ktera by se dala vyuzit v jejich konkrétni praxi.

Osvojovaci — Ucastnici si potfebné znalosti a dovednosti konkrétné vyzkouseji a procvici, jak nazivo,
tak s vyuzitim studijniho manudlu a materidlu.



Prislusenstvi

Kazdy ucastnik obdrzi studijni manudl a material.

Reference
V oboru jsem skolil napfiklad ve spole¢nostech:

COOP Bratislava (Skoleni vedoucich slovenskych prodejen a vedoucich pracovnikl druzstev)

MAKRO Cash & Carry (Skoleni pracovnikd, poskytujicich poradenstvi obchodnikdm v programu ,,M{j
obchod*)

KARIN maloobchodni fetézec (Skoleni prodavacu a vedoucich prodejen)

SEMAG (3koleni pracovnikl pro sit rychlého obcéerstveni a prodejen peciva)

ZIMBO CZECHIA (Skoleni zaméstnanci sité feznictvi Novak, vytvoreni instruktazniho filmu)

JEDNOTA COOQOP Nové Zamky (Skoleni vedoucich pracovnika)



O autorovi a lektorovi

Jmenuji se Milo§ Toman a uz vice jak 25 let se vénuji podpore podnikani a
hledani cest ke zvySeni prosperity podnikateld. Mam vic jak 30 let praxe
v prodeji a marketingu.

Vroce 2003 jsem vytvofil koncepci intuitivniho marketingu, zaloZenou
predevsim na vztazich se zakazniky, loajalité a zplsobu, jak se odlisit od
konkurence.

Nastroje, které jsem objevil a vyzkousel, jsem nejdfive popsal ve dvou knihach:
Intuitivni marketing (v roce 2016 vyslo treti aktualizované vydani) a Intuitivni
reklama, vydanych nakladatelstvim Management Press. Pak také v dalSich knihach.

Intuitivni marketing je jedinou ¢eskou koncepci, o niz se u¢i na vysokych skolach a je uvadéna v
odbornych publikacich jako jeden z marketingovych smérl. PredevsSim vsak slouZi verejnosti,
podnikani.

Pfednasim jako lektor v kurzech marketingu, obchodnich dovednosti, reklamy a managementu, a to
jak v Ceské republice, tak ve Slovenské republice. Poskytuji poradenstvi a $koleni zejména na téma
aktivniho prodeje. Moje biografie je zafazena v prestizni encyklopedii Who is...(v Ceské republice).


https://intuitivnimarketing.cz/publikace-o-intuitivnim-marketingu/

Moznosti

Firemni Skoleni

Skoleni pro firmy a aliance

Zejména pro vedouci prodejen, prodejni personal
Je mozno pfizpUsobit individudlnim pozadavkiim
Dalsi informace zde

Seminare pro verejnost

Skoleni pro jednotlivce

Zejména pro majitele a vedouci prodejen a jejich prodavace
Informace o aktudlnich terminech zde



https://intuitivnimarketing.cz/skoleni-milose-tomana
https://intuitivnimarketing.cz/seminare-pro-verejnost/

Cena

Firemni skoleni:

Professional
Dvoudenni intenzivni Skoleni Aktivniho prodeje spojené s tréninkem (cca 2 x 6 hodin).
Cena: 80.000 K¢ + DPH (3.200 €)

Basic
Jednodenni Skoleni Aktivniho prodeje (cca 6 hodin)
Cena: 40.000 K¢ + DPH (1.600 €)

Seminar pro verejnost:

3.950 K¢ za osobu (158 €)



Kontaktujte mé

Milos Toman
toman@intuitivnimarketing.cz
tel.: +420 604 157 752
www.intuitivnimarketing.cz



mailto:toman@intuitivnimarketing.cz
http://www.intuitivnimarketing.cz/

