
 
 

Prodejte všechno!  
 

Seminář pro veřejnost  

 

 



O čem je Aktivní prodej  
 

Byl to okamžik, který mi změnil život. Pamatuji si ho dodnes. Zákazník si ode mě vzal plastovou 
složku s nabídkou a ceníkem, kterou jsem mu přinesl. A udělal něco, co mi otevřelo oči a změnilo 
můj způsob prodeje. 
Otevřel tu největší dolní zásuvku u pracovního stolu a položil moji nabídku na hromadu jiných. 
„Tady vás všechny mám,“ řekl mi. A tím to skončilo.  
 
Když jsem se pak vracel domů, přemýšlel jsem, že něco dělám špatně. Nechci být součástí 
bratrstva zaprášených nabídek ve spodním šuplíku. Musím změnit přístup. Začal jsem tedy 
používat Aktivní prodej. Získával jsem významné zákazníky a konkurenti zelenali závistí. Buď mě 
pomlouvali, nebo obviňovali z korupce. Ale nebylo jim to nic platné. 
 
Na co jsem přišel? Místo nabízení je potřeba znát, jak zákazníci myslí, jak reagují a jak se 
rozhodují. Tyto neustále doplňované znalosti mi pomohly dosahovat skvělých obchodních 
výsledků a prodávat aktivně. A není to jen minulost. Jsem stále aktuální. 
 
O tyto vědomosti, které mohou změnit i vaši úspěšnost v prodeji, se s vámi v semináři „Prodejte 
všechno“ podělím. 
 
Miloš Toman, autor knihy Intuitivní marketing prodává a řady dalších. 



Řada příkladů z praxe 
 
Na semináři se například dozvíte: 
 
• jak slovenská automotive firma získala po mé radě zákazníky z řad největších automobilek 
• jak jsem v době krize úspěšně s luxusním zbožím oslovoval zákazníky, kteří chtěli šetřit 
• jak jsem získal zakázku ve velké společnosti tím, že jsem se přijel podívat 
 
a mnohé další. 
 
 

Program semináře  
 
Co vám brání být v prodeji skutečně úspěšní  
 
• proč v prodeji nevyužíváme 80 % potenciálu 
• jak myslí a rozhodují se zákazníci a jak toho využít 
• neprezentujte, ale reagujte na potřeby 
 



Jak oslovit zákazníka 
 
• začněte webem 
• využijte sociální sítě 
• pošlete e-mail, který skutečně zaujme 
 
 
Principy úspěšného obchodního jednání 
 
• Caesarova metoda a její aplikace u zákazníka 
• opomíjená dovednost: jak a proč si naladit zákazníka 
• jak režírovat obchodní jednání, aby probíhalo podle vašeho záměru 
 
 
Obchodní jednání krok za krokem  
 
• jak ovlivnit rozhodování zákazníka 
• jak posílit svoji věrohodnost 
• jak vytvořit poutavou nabídku 
 



Jak vyjednat co nejlepší podmínky 
 
• příprava na vyjednávání 
• jak změkčit cenové vyjednávání  
• obrana proti trikům 
 
 
Prodejem nic nekončí 
 
• věrný zákazník = 10x nižší náklady 
• jak nastavit poprodejní komunikaci 
• jak udržovat a posilovat loajalitu zákazníků 
 
 

 

 

 



Kontaktujte mě  
 
Chcete být konkurenceschopní i nepředvídatelných časech? Kontaktujte mě. 
 
Miloš Toman 
Ted Bearn Consulting 
Tel.: +420 604 157 752 
info@tedbearn.cz 

intuitivnimarketing.cz/podpora/seminare-pro-verejnost/ 
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