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28. Priprava zbozi k prodeji, vlastni prodej a jeho technika

Vlastni prodej

Nabidka zbozi. V abecedé uspésnosti obchodni formy nesmi chybét nabidka zbozi, ktera by
méla byt plsobiva a co nejucinnéji podnitit zajem o koupi zboZi. Zbozi muiZe byt nabizeno
pfi prodejnim rozhovoru, ve vykladni skfini nebo vhodnym vystavenim a rozmisténim
v prodejni mistnosti.

U klasického prodeje s obsluhou je velmi dllezita osobni nabidka. Od prodavace vyZaduje
znalosti o prodavaném zboZzi a o psychologii zakaznika. Presvédciivou nabidkou
zboZi prodavac prokdze schopnost uméni jednat s lidmi, usnadni zdkaznikovi rozhodovani a
utvrdi ho v nazoru, ze jedna se skute¢nym odbornikem.

Osobni nabidku délime:

1. Doplitkova /dodatecna/ nabidka v prodejnach sobsluhou ji obstarava prodavac.
Pravidlem je, postupovat tak, aby zakaznik nemél nikdy pocit, Ze jej ke koupi
nabizeného zbozi nutime. Mluvime prosté, jasné, pfirozené, zietelné a se spravnou
vyslovnosti. Nabizime takové druhy, které jsou vhodné pro doplnéni, oSetfeni nebo
Upravu vybraného zbozi. Nejlepsi formou dodatecné nabidky je pfedvedeni zboZi,
ukazka a zdlivodnéni, proc¢ je koupé vyhodna.

1. Ukol: uvedte priklady dopliikové — dodateéné nabidky

druh zbozi priklady

Pdnsky oblek

Kava a ¢aj

Damska obuv

Sada nozi

Veltlinské zelené

2. Nabidka novych druhli — je nutné, aby se prodavaci s kazdym novym druhem zbozi
dokonale seznamili. Musi védét o vSech prednostech a vyhodach novych druht a
musi znat, jak se oSetfuji, obsluhuji nebo upravuji. U nové nabizeného zbozi musi
vedouci dbat na jeho vhodnou propagaci formou poutacl s textem, na kterych je
stru¢né uvedena funkce a uzitné vlastnosti vyrobku, jeho prednosti. Zdsadou je, aby
takovéto zbozi bylo viditelné oznaceno jako novinka a dale cenovkou.

3. Pripominkova nabidka zbozi je takovy druh nabidky, ktery zakaznikovi pfipomene,
Ze urcity druh zbozi je jesté na skladé a je vyhodné si je koupit pravé v tuto dobu,
kdy je ho dostatek a je napftiklad prodavan se slevou. Tato nabidka je velmi uc¢inna —
v praxi byla tato Cinnost prokazana.



2. Ukol - nepravdivd tvrzeni

Pozorné si prectéte ndsledujici text a urcete nevhodné nabidky:

Doplrikovad nabidka je:

a/ zdkaznik poZaduje kufe mrazené, prodavac nabidne kachnu mraZenou

b/ zdkaznik nakupuje obuv a prodava¢ mu k obuvi nabidne prostiedek na ochranu tohoto vyrobku

¢/zdkaznik poZaduje naparovaci Zehlicku, a k tomuto zboZi prodavac jako doplrikovou nabidku
nabidne novinku, Zehlici prkno Torro Basic

Kulturnost a odbornost obsluhy

Prodej zboZi je jednou z nejdllezitéjSich ¢innosti prodejny, ktera se realizuje v podobé
vyspélé kulturni a odborné obsluhy. Prace v obchodé, ktera je naroc¢na jak fyzicky, tak
psychicky, neznamena jen ochotu a zdvofrilost, ale také spolehlivost, vykonnost, solidnost a
poctivost. K praci v obchodé je potieba nejen dobré vile a poctivé snahy, ale i vnimavého
vztahu k lidem, laskavosti a mnoha odbornych védomosti a dovednosti.

Zasady prodejniho styku se zakazniky

Kazdy pracovnik prodejny se musi chovat zdvofile. Slusny pozdrav, vhodné osloveni, klidné
chovani, jasnd a spravna mluva, ochota a vlidnost, to vse patti k zdvorilé obsluze. Slova
dékuji a prosim pomahaiji k Uspésnému jednani se zdkazniky.

Pfi obsluze a jednani se zakazniky ve vSech formach prodeje se vSeobecné fidime témito
pravidly:

a/ pro jednani prodavace se zdkaznikem je tfeba vytvaret vhodnou atmosféru, ktera je dana
Castecné vystupovanim prodavace a Castecné prostfedim prodejny

b/ velice zéleZi na prvnim dojmu pfi uvitani zdkaznika a navazani rozhovoru a proto pFi
prichodu zakaznika zdvofile zdravime, neddavdme ruce do kapes, nebavime se s ostatnimi
prodavadi pred zakazniky, v prodejni mistnosti nejime a nepijeme.

¢/ kaidé jednani se zakazniky musi byt individualni, prizplsobené jeho osobnosti a
momentalnimu dusevnimu stavu

d/ neni mozné rozliSovat sympatické a nesympatické zakazniky, s kazdym zakaznikem se
musi jednat stejné, i kdyz individualné

e/ prodava¢ musi byt vnimavy a pozorny ke kupujicim, musi dbat na celkovy postoj, vyraz
obliceje, nesmi dat najevo spéch nebo Unavu, nesmi poruSovat pravidla spolecenského
chovani

f/ mluvit ma prodava¢ vécné, prosté a srozumitelné, pritom ma uplatnit spravné svoji
odbornost, vice se ptat nez hovofit a vyuzivat odpovédi a informaci pfi nabidce zbozZi a
argumentaci



g/ zjistovani potreb zakaznika je hlavni oblasti, kde se mohou uplatnit dovednosti a znalosti
prodavace

h/ pfi pfipadném konfliktu je nejdulezitéjsi zachovat klid

i/ zadvérecné jednani se zdkaznikem se nesmi podcenovat, na rozlou¢enou ma byt
podékovani a pozdraveni samoziejmosti

Hlavni Cinnosti prodavacl v prodejnach je obsluha zdkaznikl a Uspésny prodej zboZi a
odbornd a kulturni obsluha musi byt hlavnim Ccinitelem pfi ziskavani uplné spokojenosti
zakaznika.

Kulturni a odborna obsluha predpoklada, ze prodavaci ochotni, vlidni, Ze jsou dobrymi
zboziznalci, Ze Uzkostlivé dodrzuji hygienické zasady. Spokojenost z odborné a kulturni
obsluhy se projevi predevsim tim, Ze kupuijici

a/ bude spokojen se zdvorilou obsluhou
b// bude spokojen s dobrou jakosti a bude mit radost z nakoupeného zbozi
¢/ bude potésen pratelskou a odbornou poradou pfti vybéru zbozi

Ma-li prodavac skutecné odborné a kulturné obsluhovat zakaznika, musi bezpodminecné
znat

a/ hygienické zasady, vyznam Cistého obleceni a vhodné Upravy svého zevnéjsku
b/ spravné spolecenské chovani a taktni zdvofilé jednani

¢/ psychologie zakaznik(, aby vidy volil nejvhodnéjsi zplsob obsluhy a vztah ke kazdému
zakaznikovi

d/ uZitné vlastnosti prodavaného zbozi
e/ prislusné sortimentni skupiny a prehled zasob zboZi
f/ prodejni techniku, platné predpisy o prodeji a maloobchodni ceny

Vlastni prodejni proces zacind okamzikem, kdy zdkaznik vstoupi do prodejny a konci jeho
odchodem.

3. Ukoly:
1. Jakymi pravidly se pfi obsluze a jedndni se zdakazniky se vSeobecné ridime?

2. Co musi prodavac zndt, aby odborné a kulturné obsluhoval zdkaznika?

Pouzita literatura: Novotny Mojmir, Obchodni provoz pro stfedni odborna ucilisté 1.vyd. Praha: Fortuna 2003
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