
 
 

Aktivní prodej v 

prodejně  
 

Obchod založený na znalosti myšlení zákazníků  



Prosperující prodejna  
 
Jak provozovat prosperující prodejnu v časech, kdy stále roste konkurence, a to nejen z řad 
kamenných obchodů, ale také e-shopů? Starý přístup to řeší s pomocí zboží a cen. Ale protože 
ho používají téměř všichni, konkurenceschopnost nijak neposiluje.  
 
Zato se můžeme řídit zjištěním, že až 80 % nákupních rozhodnutí vzniká v prodejně. Pokud je 
dokážete vyvolat a ovlivnit, otevírá se před vámi možnost, jak podstatně zvýšit tržby. 
 
Aktivní prodej, na němž je tento seminář založený, vychází ze skutečných znalostí, jak zákazníci 
myslí a jak se rozhodují. Využívá k tomu jak nejnovější poznatky behaviorálních věd, tak i mé více 
jak 30leté praktické zkušenosti.  
 
Tento seminář vás tedy vybaví praktickými nástroji a postupy, které nejsou nákladné, ale mohou 
podstatně zvýšit vaše tržby. Můžete je začít používat třeba hned druhý den. 
 
 
Miloš Toman, autor knih Intuitivní marketing, Jak zvládnout maloobchod, Vylepšete si prodejnu a 
dalších. 
 



Program  semináře  
 
 

Z  čeho vyjít  
 

• formát prodejny – co a jak prodáváte 
• prozákaznický přístup 
• jaká pravidla nastavit 
 
 
Nákupní zážitek jako podpora prodeje  
 
• maximalizace nákupního zážitku 
• působení na smysly  
• působení na instinkty a emoce 
 
 
 
 



Jak přivést zákazníky  
 

• působení instinktů a emocí  
• role výlohy  
• marketing na internetu 

 
 

První kontakt se zákazníkem  
 

• první dojem 
• oslovení zákazníka 
• zásady etikety v prodejním procesu 
 
 

Category management  
 

• chytré vystavení zboží 
• inspirace je účinnější než manipulace  
• působení na instinktivní požadavky zákazníků 



Prodejní dialog  
 

• jak vést prodejní dialog 
• personál jako poradce 
• ochutnávání, předvádění a zkoušení 
 
 
Loajalita zákazníka  
 

• proč je věrný zákazník přínosem 
• jak přimět zákazníky k opakovaným nákupům 
• komunikace se zákazníky posilující loajalitu 
 
 

Motivace  zaměstnanců  
 

• inspirace Baťovým systémem řízení 
• 3 role vedoucích prodejny 
• týmová spolupráce a kultura 



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