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Aktivni prodej v prodejne

Uspésny prodej zalozeny na znalosti mysleni zakaznik(l



Prodejna 21. stoleti

Pfes 80 % nakupnich rozhodnuti vznika v prodejné. Jen tam a nikde jinde se tedy rozhoduje o
vasem prodejnim uspéchu. A to na zakladé znalosti, jak zakaznici mysli a jak se rozhoduji.

S témito védomostmi muzete povzbuzovat a ovliviiovat rozhodovani zékaznikl podle svych
potifeb. Seminaf vas vybavi nastroji, které jsou ucinné praveé proto, Ze vyuZzivaji pfirozené chovani
zakaznik(. Seznami vas s Faktorem H, ktery zasadné ovliviiuje chovani zakaznik( i vas dspéch.

Nemusite se tak poustét do cenového soupereni s konkurenty a snizovat tak svoji marzi a zisk.

Tento seminaf jsem postavil na svych vice jak 30letych zkuSenostech a poznatcich
behavioralnich véd. Vysledkem jsou navody, které jinde neziskate.

Milos Toman, autor knihy Jak zvladnou maloobchod a dalSich.



Program seminare

Pro¢ a jak dnes lidé nakupuji

e nahlédnuti do hlavy zdkaznika — co nam prozradilo skenovani mozk
e zdakaznici se prestali zajimat o znacky — ¢im je nahradit
e jak ovladnout instinktivni a emocni rozhodovani zakaznik(

ProC zakaznici (ne)pfijdou
e jak se zakaznici rozhoduji k navstéve a jaké informace jim dat

e vstup do prodejny muze odradit nebo naladit
e vylohajako mocny prodejni nastroj



Po vstupu do prodejny aneb Jak naladit zakaznika

e proc¢ zavchodem umistit Cerstvé nebo aktualni zbozi
e co by mél zdkaznik do dvou vtefin uvidét
e C&imvonivaSe prodejna?

Organizace prodejny

e organizace podle logiky nakupu

e proc doplnhovat za provozu

e barvy a osvétleni

Merchandising

e pravidla umisténi zbozi v regalech nebo na ploSe

e druhotné vystaveni a akéni seskupovani
e jaka proc€ zakazniky inspirovat



Aktivni prodej

e role prodavacu a co je potieba umét
e znalost etikety prodava
e prodejni dialog a aktivni nabidka

Nakupni zazitek
e proc fetézce Action prosperuji

e komplexni plisobeni na smysly
e jakvyuzit sezény a svatky

Konkurence

e jak mohou menSi prodejny konkurovat velkym
e proc ajak posilovat vérnost zakaznik(
e osobnidoporucenijako nejlepsi forma reklamy



Propagace a komunikace
e jak se zakazniky komunikovat na urovni 21. stoleti

e web a newsletter
e socialni sité

Kazdy ucastnik obdrzi knihu Jak zvladnout maloobchod a manual VylepsSete si prodejnu.



O autorovi a lektorovi

Jmenuji se Milo§ Toman a v byznysu jsem uz vice jak 30 let. Za tu dobu jsem
se zabyval prodejem v B2B i B2C oborech, zastaval manazerské posty a
psal o tom knihy. Od roku 2003 se soustfedim pfedevsim na poradenstvi a
firemni Skoleni. K zajimavym projektim patfila tfeba pfiprava zakazky pro
vladu brazilského statu Rio de Janeiro. Stru€ny vypis firem, kterym jsem
poskytl své sluzby, je uveden na titulni strance webu Ted Bearn Consulting.

Jsem autorem fady knih z oblasti managementu (Rizeni zmén a Zamrzl4
produktivita) a marketingu a prodeje (Intuitivni marketing, Intuitivni
marketing pro 21. stoleti, Intuitivni reklama, e-booky Aktivni prodej v prodejné, Intuitivni
marketing prodava a dalsi).

Cely zivot se vzdélavam. Ne pro tituly, ale abych mohl védomosti pfevést do praxe a poslouzit
jimi svym klientam. Aktualné se nejvice zabyvam poznatky behavioralnich védcU a jejich vyuziti
v prodeji, marketingu a managementu.

Moje biografie je zafazena v prestizni encyklopedii Who is...(v Ceské republice)


https://tedbearn.cz/
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