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Metodicky list/anotace: Vyklad pojmu, prednosti a negativ osobniho prodeje
v€éetné charakteru osobnosti, znalosti a dovednosti uspésného osobniho
prodejce. Ve cviéenich mohou zaci vychazet ze zkusenosti z bézného zivota
pri setkani s osobnimi prodejci.

Téma lze vyu€ovat i v jinych oborech.



Osobni prodej

Jednani tvari v tvar s jednim nebo vice
potencialnimi kupci za ucelem prezentace
vyrobku, zodpovézeni dotazu
a ziskani objednavky.



Charakteristika osobniho prodeje

Parova komunikace osobniho kontaktu
Interaktivni

Lze prizpusobit podobu sdéleni

Umoznuje horsi kontrolu nad obsahem
sdeleni a jeho predanim

Nema velky dosah

Lze ziskat hodnotneé informace od kupujicich



Osobnost uspesneho prodejce

Komunikativni dovednosti

Vitalita a nadseni

Takt a uprimnost

Poctivost

Spolehlivost

Vytrvalost

Optimismus

Empatie

Organizacni schopnosti

Vzhled, obleCeni a vystupovani aj.



Znalosti uspesneho prodejce

vlastni firmy

prodavaneho vyrobku
konkurence

kupniho chovani

procesu osobniho prodeje



Dovednosti uspesneho prodejce

* Navazat kontakt
* Vyvolat pozornost
* Vzbudit zajem o produkt

« Spravné demonstrovat
produkt

« Resit pfipominky
« Uzavrit kontrakt



Formy osobniho prodeje

Prodej v terénu (primy prodej)
Pultovy prodej

Telemarketing



Otazky a ukoly

. Jake spolecCnosti pfimého prodeje znate?
. Popiste prodejni proces primeho
prodejce.

. Pri nabidce jakych produktu se
predevsim uplatnuje telemarketing?

. Cim se osobni prodej lisi od reklamy?

. Jakou roli hraje v osobnim prodeji
neverbalni komunikace?



Otazky a ukoly

6. Charakterizujte jednotliva stadia prodejniho
procesu a popiste situaci, ve které se jako
zakaznik v konkrétnim pripade nachazite.
Druha cast skupiny zaujme pozici
prodavajiciho.

/. ProcC jsou naklady osobniho prodeje
vysokeé a jak je Ize redukovat?
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