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Osobní prodej 

Jednání tváří v tvář s jedním nebo více 
potenciálními kupci za účelem prezentace 

výrobku, zodpovězení dotazů  
a získání objednávky.  



Charakteristika osobního prodeje 

• Párová komunikace osobního kontaktu 

• Interaktivní 

• Lze přizpůsobit podobu sdělení 

• Umožňuje horší kontrolu nad obsahem 

sdělení a jeho předáním 

• Nemá velký dosah 

• Lze získat hodnotné informace od kupujících 



Osobnost úspěšného prodejce 

• Komunikativní dovednosti 

• Vitalita a nadšení 

• Takt a upřímnost 

• Poctivost 

• Spolehlivost 

• Vytrvalost 

• Optimismus 

• Empatie 

• Organizační schopnosti 

• Vzhled, oblečení a vystupování aj. 



Znalosti úspěšného prodejce 

• vlastní firmy 

• prodávaného výrobku 

• konkurence 

• kupního chování 

• procesu osobního prodeje 



Dovednosti úspěšného prodejce 

• Navázat kontakt 

• Vyvolat pozornost 

• Vzbudit zájem o produkt 

• Správně demonstrovat 

produkt 

• Řešit připomínky 

• Uzavřít kontrakt 



Formy osobního prodeje 

 

Prodej v terénu (přímý prodej) 

  

Pultový prodej 

 

Telemarketing 

 

 

 



Otázky a úkoly 

1. Jaké společnosti přímého prodeje znáte? 

2. Popište prodejní proces přímého 

prodejce. 

3. Při nabídce jakých produktů se 

především uplatňuje telemarketing?  

4. Čím se osobní prodej liší od reklamy? 

5. Jakou roli hraje v osobním prodeji 

neverbální komunikace? 

 

 



Otázky a úkoly 

6. Charakterizujte jednotlivá stádia prodejního 

procesu a popište situaci, ve které se jako 

zákazník v konkrétním případě nacházíte. 

Druhá část skupiny zaujme pozici 

prodávajícího. 

7. Proč jsou náklady osobního prodeje 

vysoké a jak je lze redukovat? 
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