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Jak prodavat bez natlaku: Praktické postupy,
které vam prinesou vice objednavek z kazdého
jednani se zakazniky

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Stydite se...
Je vam to trapné...
Uplné se u toho o$ivate...

Séf vam sice pofad opakuje, Ze méate "nabizet".
Ale kdyz mate "prodavat", mate u toho pocit,
Ze zakaznikovi vnucujete néco, co nechce.

A citite se trapné.

Dobrou zpravou je, Ze takovych nas je vétsSina: Prodavani ndm neni prirozené.

Jesté lepsi zpravou ale je to, Ze nemusite "prodavat”, ale presto mizete se zakaznikem promluvit
prirozené tak, ze ho vase zboZzi a sluzby zaujmou... a projevi o né zajem.

Jak?

Uz zadné nucené Usmévy.
Uz Zadné naucené véty.
Uz zadné hrané kamaradstvi.

Jednoduse budete fikat jen to, co je vam prirozené. Zakaznikovi nebudete nic vnucovat. A cely
prirozeny postup si natrénujeme na specialnim seminafi "Jak prodavat bez natlaku: Praktické postupy,
které vam prinesou vice objednavek z kazdého jednani se zakazniky".

Cely systematicky postup se dozvite na
seminari, na kterém si ukazeme...

Jak si telefonicky domluvit schlizku

e Jak zahajit rozhovor tzv. "kontaktni" otdzkou

* Jak se spravné predstavit a pro¢ je to dllezité

e Jak vdm pomdize tzv. "odrazovy mistek"

e Jak zakaznikovi vysvétlit, co mu vase nabidka "pfinese"

e Jak vyuZzit "metodu alternativ" a ¢eho tim dosahnete

e Co je tzv. "bumerangova metoda" a jak vam pomuiZe reagovat na nezajem
e Jak reagovat na namitku, Ze je zakaznik spokojeny se souCasnym stavem
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Jak se chovat pfi vlastnim jednani

e Jakou chybu mdZete udélat pfi prvnim kontaktu se zdkaznikem

Pro¢ mlzete nadmérnou snahou prodat zédkaznika odradit

Co musite udélat pred tim, nez zaCnete mluvit

Na ¢em se musite se zakaznikem shodnout, nez pokrocite dal

Jak zjistit, jestli je zakaznik vGci vasi firmé nebo produktlm néjak predpojaty
* Jak posoudit, jestli mlze zakaznik rozhodnout o objednavce okamzité

Jak vase produkty a sluzby prezentovat

e ProcC se nesnazit popsat vsechny prednosti najednou (a co tim riskujete)
* Jakou taktikou navodite atmosféru "dlvéry"

* Jak si ovérit, zda zakaznik povazuje predvadéné parametry za dilezité
 Co zpUsobuje v zdkaznikovi touhu vas produkt vlastnit

e Jak si kontrolnimi otazkami oveérit zakaznikovy reakce

e Jak spravné uvadét reference lidi, ktefi vyrobek jiz vyuzivaji

Jak vyrizovat reklamace bez negativnich dopadl na prodej

e Jak pfi vyfizovani reklamaci postupovat

e Jak zakaznikovi umoznit, aby "vypustil paru"

e Jak projevit pochopeni a kdy podékovat i za nepfijemna slova
¢ Proc¢ se omluvit pouze jednou a kdy

e Jak s reklamaci dal pracovat, aby se neopakovala

Jak uvést, vysvétlit a obhajit cenu

e Co musite fici pred tim, nez vyslovite cenu

e Jak cenu vasich produktl a sluZeb opticky snizit

e Jak predstavit cenu v "Casové perspektive"

e Kdy a jak prejit do protiUtoku a korigovat zakaznikovy vyroky k cené
e Jak spravneé reagovat na vyrok "je to moc drahé"

Jak Uspésné vyjednavat o cené

Cim si mliZete sami zavinit, Ze od vés zékaznik bude poZzadovat slevu

ProcC pfiznat, ze nejste nejlevnéjsi

Pro¢ obhajovat cenovy rozdil a ne vlastni cenu

Jak dat najevo, Ze nepotrebujete ziskat zakazku za kazdou cenu

o Cim podminit jakykoliv Gstupek v cené

e Jak reagovat, kdyz zakaznik rekne "ne" a kdy vyrukovat s poslednim Ustupkem

Jak postupné prekonat namitky

e Jak zjistit, z ¢eho prameni zdkazniklv strach z nakupu

ProC a jak proménit namitky v otazky

Kdy a jak zmeékcit své protiargumenty caste¢nym souhlasem
Co je "asijska hluchota" a kdy ji pouzit

e Jak reagovat na agresivni otazky

Jak a kdy pozadat o objednavku
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e Jak si zavér rozhovoru pfipravit pravidelnymi kontrolnimi otdzkami
e Jak si oveérit, zda je zakaznik pfipraven uzavfit objednavku

e Proc se vyvarovat pfehnaného argumentovani

e Pro¢ do zavérecného navrhu zaradit "neddlezitou" alternativu

e Jak zakaznikovi "prodat" pfednosti okamzitého rozhodnuti

Komu pomUze tento prakticky orientovany den
nejvice

Tento seminar je urc¢en vsem pracovniklm vasi firmy, ktefi se pfi nabizeni vasich produktd a sluzeb
setkavaji u zakaznikd s nezdjmem, namitkami nebo odmitnutim. Na seminari pochopi, jak mohou
ziskat objednavky "pfirozenym" vzbuzenim zajmu. Ti zkuSené;jsi si ovéri, na co pfi prodeji nevédomky
zapominaji a zbytecné se tak pripravuji o objednavky. A vsichni poznaji nékteré nové postupy, které
mohou pfi jednani se zakazniky ihned vyuZzit. Ze seminare si navic odnesou i 130-bodovy seznam
metod, napadd a postupl, jak se dale zlepSovat.

Jak hodnoti Ucastnici predchozi seminare
tohoto lektora

"Styl pfednaseni, zpracovani textového materialu k seminari, pfiklady z praxe podané zabavnou
zapamatovatelnou formou." Jaroslav Meduna

"Prednasejici + téma. Skvéle popsané konkrétni tipy a rady, pouZitelné v praxi." Tomas Kroca
"Poutavy vyklad lektora, priklady z praxe, upozornéni na casté chyby, kterych se prodejci casto

dopoustéji, navrhy reseni." Véra Konickova

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pripravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky
e Uroven: Nevyzaduje ptedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

22-02-2026 3/4 © cve.cz


mailto:namiru@cvc.cz?subject=M%C3%A1m%20z%C3%A1jem%20o%20realizaci%20semin%C3%A1%C5%99e%20pro%20na%C5%A1e%20pracovn%C3%ADky%20na%20m%C3%ADru&body=Dobr%C3%BD%20den,%0a%09%0a%09zaujala%20n%C3%A1s%20va%C5%A1e%20nab%C3%ADdka%20semin%C3%A1%C5%99%C5%AF%20a%20r%C3%A1di%20bychom%20proto%20prodiskutovali%20mo%C5%BEnost%20uspo%C5%99%C3%A1dat%20tento%20semin%C3%A1%C5%99%20pouze%20pro%20na%C5%A1e%20pracovn%C3%ADky%20p%C5%99%C3%ADmo%20v%20na%C5%A1%C3%AD%20firm%C4%9B...%0a%09%0a%09N%C3%A1zev%20firmy:%20%0a%09Adresa:%20%0a%09Kontaktn%C3%AD%20osoba:%20%0a%09Telefon:%20%0a%09E-mail:%20%0a%09P%C5%99ejeme%20si%20uspo%C5%99%C3%A1dat%20semin%C3%A1%C5%99%20%28t%C3%A9ma%29:%20%0a%09D%C5%AFraz%20semin%C3%A1%C5%99e%20by%20m%C4%9Bl%20b%C3%BDt%20zejm%C3%A9na%20na%20%20%28oblast%29:%20%0a%09Semin%C3%A1%C5%99%20by%20m%C4%9Bl%20trvat%20%28dn%C3%AD%29:%20%0a%09Semin%C3%A1%C5%99%20by%20se%20m%C4%9Bl%20uskute%C4%8Dnit%20%28kdy%29:%20%0a%09Semin%C3%A1%C5%99e%20se%20z%C3%BA%C4%8Dastn%C3%AD%20%28po%C4%8Det%20pracovn%C3%ADk%C5%AF%20a%20jejich%20pracovn%C3%AD%20za%C5%99azen%C3%AD%29:%20%0a%09Dal%C5%A1%C3%AD%20po%C5%BEadavky:%20%0a%09%0a%09Kontaktujte%20m%C4%9B%20pros%C3%ADm.
https://cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

Jak prodavat bez natlaku: Praktické postupy, které vam
prinesou vice objednavek z kazdého jednani se
zakazniky
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