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Obsah skoleni prodejcu

d Zakonna uprava komercniho pOJlstenl
> Smérnice EU a Zdkony CR k pojistovnictvi,

» zakladni pojmy v zivotnim a nezivotnim
pojisteni.

d Produktové skoleni:

> vSeobecné a zvlastni pojistné podminky,
> vybrané pojistneé produkty.

d Skoleni obchodnich dovednosti.

d Zaklady financi, pravniho védomi, etiky
pojisteni.
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Distribucni cesty

ad kmenovy zameéstnanec,

d pojistovaci agent (pracuje zpravidla sam, na
Smlouvu o obchodnim zastoupeni, zastupuje
danou pojistovnu), ktery uzavrel smlouvu s:

> vyhradnim zastoupenim (pracuje pro jednu
pojistovnu),

> nevyhradnim zastoupenim (pracuje pro vice
pojistoven),

> exkluzivnim zastoupenim (prodava pouze urcity
produkt za vyhodnéjsich proviznich podminek),
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Distribucni cesty

O pojistovaci maklér (pracuje na Smlouvu o
zprostredkovani nebo Mandatni smlouvu,
zastupuje klienta),

d nezawsla distribucni S|t (krome pojistnych
produktu prodava i jiné finanéni
produkty),

d ostatni (financni poradce, banka, penzijni
fond, stavebni sporitelna, Ieasmgova
spolecnost prodejce automobill, prodejce
elekroniky apod.)
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Podle P. Kotlera je osobni prodej takovou
formou marketingoveée komunikace, kdy
prodejce komunikuje se soucasnymi nebo
potencionalnimi zakazniky s cilem uzavrit

s nimi obchod a vytvorit vztah. Osobni
prodej je dvousmeérna komunikace mezi
prodejcem a zakaznikem osobng,
telefonicky, prostrednictvim videokonferenci,
internetu Ci jinymi prostredky.
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Charakteristika
osobniho prodeje

oo

Prodej v ,kamenne" prodejné - kde prodavajici ¢eka na prichod
kupujiciho. Napr. prodej obuvi, potravin, ale'| prepazkovy prodej

v bankach a pojistovnach. ProdavaJ|C| obslouzi klienta a popripadé mu
je$té muze nabidnout i jiné zboZi, produkty atd.

Prodej na trzisti, ve stanku ¢i na ulici ,pres stll* - tento prodej ma
urcitou vyhodu, ‘ac to zbozi nepotrebuji, vidim ho, mohu se zastavit a
popripadé koup|t Nevyhoda je nemoznost vyuzit zaruky na zbozi,
nebot prodavaJ|C| uz zitra na daném misté nemusi byt.

Prodej primo u zakaznika - jedna se o prodej na dohodnutém miste,
napr. v jeho byté, v restauraci, kancelafi ¢i v zaméstnani. Vyhoda
tohoto prodeJe je na strané zakaznika v tom, Ze je ,tady doma, on je
tady pan", d]e si jisty svym prostredim. Nevyhoda je vSak v tom ze
pokud pro av?jjla bude neodbytny, ma zakaznik malé Sance ukonC|t
prodej a pokud se jedna o prodejce bez ,pevné budovy", tak Casto
nema kam jit s reklamaci.

N&hodny prodej na ulici - prodej novin, &asopisu.

Prodej zbozi na jiném misté - tzn. Ze prodavajici prijde za zakaznikem
do mist, kde provadi jinou Cinnost a nabizi mu sve zbozi. Pfiklad:
prodej kvetln v restauracich nebo nabidka finanénich produktu na
vystavé kvétin apod.
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Vyhoda osobniho prodeje
na strane klienta

d prima a rychla cesta ke zbozi Ci sluzbé a rychla
odpovéd na konkrétni otazky,

d moznost se jen informovat, pripadne dostat vice
informaci, nez by klienta k 'danému produktu
napadlo,

O moznost na dané téma diskutovat, porovnavat,
nechavat se presvedcovat,

0 vyzadovat kvalitu a diskutovat o vysi ceny,

3 odmitnout Ci prljmout nabidku,

d Eozadovat prizpusobeni produktu pozadavkum

lienta

O neztracet cas pri nezajmu o danou sluzbu ci
produkt,

3 v pripadé dobre zkusenosti, se klient muze pristé

obratit primo na obchodnika.
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Vyhoda osobniho prodeje
na strane prodejce

prima a rychla cesta ke klientovi,
produkt je upraven ,na miru® klientovi,

moznost argumentovat proc¢ koupit a to hlavné
v pripade nerozhodnosti klienta, dat klientovi
potrebné informace,

ukazat klientovi, Zze je prodejce ochotny a
schopny odpowdat na dotazy a namitky,

moznost pripravit se na jednani a prekonavani
namitek,

reagovat na mimoslovni komunikaci klienta,

ovéfit si, zda obchodnik rozumi problémum a
potrebam klienta,

3 rychla zpétna vazba od klienta na prodavané
produkty.
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Proces osobniho prodeje

d identifikace a hodnoceni potencialnich
klientu,

d predbézné shromazdovani informaci o
klientovi,

d navazani kontaktu s klientem,

O prezentace a predvadéni produktd,

3 vyjasnéni pfipadnych dotazu a namitek,
d uzavreni obchodu,

d péce o klienta po uskutecnéni prodeje.
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Nastroje podpory prodeje
vuci klientum

QO Slevy na pojistném v pripadé vicenasobneho pojisténi (napf.
v obdobi prerozdé€lovani pojistného trhu v souvislosti
s demonopolizaci trhu ,zakonného pojisténi vozidel™ nabizely
poj iStovny, v pfipadé pojisténi odpoveédnosti za Skodu
Fusobenou provozem vozidla a havarijniho pojisténi
klientova vozidla, 10% slevu na pojisténi domacnosti a
staveb).

d Sle\k/y na pojistném v pripade komplexniho pojisténi zivelnich
rizi

0 Obchodni slevy pro klienty (realizované na ruznych stupnich
obchodni sité s povolenou vysi sIevy)

d Bonusy v pripade bezeskodniho prubehu (zcela bézneé
reallczlol\sane u tzv. ,povinného ruceni® a u havarijniho pojisténi
vozide

0 Drobné reklamni darky nesouci jméno pOJlstovny (napr,
kalendare, diare, pera, privésky na klice, penézenky, nakupni
tasky, trlcka Cepice, kavové hrnky apod ).

O Souteze o ceny g.)ollstne produkty S pripojisténim, zajezdy,
upominkové predmety apod
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