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OBCHOD ZALOZENY NA ZNALOSTI MYSLENI ZAKAZNIKU



PRODEJNA 21. STOLETI

Jak byt Uspésny v dobé, kdy prudce roste konkurence, a to nejen z fad kamennych obchodd, ale
také e-shop(? Stary pfistup to fesi s pomoci zboZi a cen. Ale protoze ho pouzivaji témér vSichni,
konkurenceschopnost nijak neposiluje. Naopak, vede jen k cenovému soupefeni a tim snizovani
efektivity prodeje. V souc¢asné dobé se v pridméru 64 % zboZi prodava v promocich.

Velké mnozstvi prodejen je postaveno na provoznich, ne prodejnich zasadach. A to je
potfeba zménit.

Aktivni prodej, na némz je tento seminar zalozeny, vychazi ze skutec¢nych znalosti, jak zakaznici
mysli a jak se rozhoduiji. Vyuziva k tomu jak nejnovéjsi poznatky behavioralnich véd, tak i mé vice

jak 30leté praktické zkuSenosti.

Tento seminar vas tedy seznami s nastroji, které nesnizuji marze a zisk, ale naopak zvysuji prodej
pfi zachovani souc¢asnych naklad( na négj.

Seminéf je uréen zejména vedoucim prodejen, pfipadé i prodavactim.



PROGRAM SEMINARE

Konkrétni program vam sestavim z blok na zékladé vasich potieb a cild. Workshopu proto
predchazi schiizka, na které si tyto faktory vyjasnime. Mohu provést i zakladni mapovani potieb
podle aktualni situace.

Toto jsou nejCastéji pozadované bloky:

NOVE POJETI PRODEJNY — PROC, CO, JAK

e proéje dilezité védét PROC
e CO jeve skutecnosti vasim podnikanim?
e JAK to délat ve vasi prodejné

KULTURA PRODEJNY

e prozakaznicky pfistup
e nastaveni prozakaznickych pravidel
e jak kazdy z personalu reprezentuje prodejnu a znacku



JAK PRIVEST ZAKAZNIKY ZVENKU

e pulsobeniinstinkt( a emoci
e role vylohy
e odstrafiovani bariér

VYTVARENI ZAZITKU V PRODEJNE

e feSeni odpovidajici prozakaznickému pfistupu
e plsobeni na smysly
e pusobeni nainstinkty a emoce

PRVNI KONTAKT SE ZAKAZNIKEM

e osloveni zdkaznika
e zasady etikety v prodejnim procesu
e dvoufazovy pfistup



LIDSKY FAKTOR

e signaly vysilané personalem
e ekonomicka hodnota usmévu
e 0sobni pfistup

CATEGORY MANAGEMENT

e inspirace je u¢inngjsi nez manipulace
e chytré vystaveni zbozi
e pulsobeni na instinktivni poZzadavky zakaznik(

PRODEJNI DIALOG

e zasady vedeni prodejniho dialogu
e personal jako poradce
e ochutnavani, predvadéni a zkouSeni



LOAJALITA ZAKAZNIKA

e procC je vérny zakaznik pfinosem
e jak pfimét zakazniky k opakovanym nakuptim
e komunikace se zakazniky posilujici loajalitu

MARKETING PRODEJNY

e vyladéni prodejny, smyslovy marketing, zazitky
e pobidkové nastroje
e komplexni komunikace se zakazniky

MOTIVACE ZAMESTNANCU

e 3role manazerl prodejny
e tymova spoluprace a kultura
e inspirace Batovym systémem fizeni



METODA

Seminar se sklada ze tfi forem:

Informaéni - Ugastnici ziskaji informace o psychologii zdkaznika a o konkrétnich néstrojich,
které jsou na ni zaloZeny.

Kreativni — Ugastnici 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 - Udastnici si potfebné znalosti a dovednosti konkrétné vyzkouseji a procviéi, jak
nazivo, tak s vyuzitim studijniho manualu a materialu.



REFERENCE

V oboru jsem $kolil napfiklad ve spole¢nostech:

COOP Bratislava (Skoleni vedoucich slovenskych prodejen a vedoucich pracovnik( druzstev)
MAKRO Cash & Carry (Skoleni pracovnik(, poskytujicich poradenstvi obchodnikdim v programu
»MUj obchod*)

KARIN maloobchodni fetézec (Skoleni prodavacl a vedoucich prodejen)

SEMAG (Skoleni pracovnik( pro sit rychlého obcerstveni a prodejen peciva)

ZIMBO CZECHIA (8koleni zaméstnanc sité feznictvi Novak, vytvoreni instruktazniho filmu)
JEDNOTA COOP Nové Zamky (Skoleni vedoucich pracovnik(l)



KONTAKT

MiloS Toman

Ted Bearn Consulting
Tel.: +420 604 157 752
info@tedbearn.cz
www.tedbearn.cz



mailto:info@tedbearn.cz
http://www.tedbearn.cz/

