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Metody vyjednavani pro obchodniky: Jak
prekonat zakaznikovo "'nemam zajem™ a
vyjednat nevyjednatelné

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky
Mnoho zakaznik{ rika ,nemam zajem*, ale pritom tim mysli néco jiného:

~,Nemame praveé ted penize, ale prijdte za tyden.”
~Konkurence mi to samé nabidla o0 5% levnéji.”
,Jesté jste mé nepresvédcil.”

~Nepochopil jsem, co mi to vlastné nabizite.”

Pokud vasi obchodnici nedokazi tyto ,skryté” dlvody odhalit, prichazi o objednavku.
A vasSe firma o penize.

Abychom vam pomohli najit v téchto situacich spravné argumenty, pfipravili jsme pro vase pracovniky
specialni seminar pod nazvem ,Metody vyjednavani pro obchodniky: Jak prekonat zdkaznikovo
“nemam zajem” a vyjednat nevyjednatelné”.

ProC se na tento seminar prihlasit jiz

dnes

Na seminari se pod vedenim zkuSeného obchodniho psychologa napf. dozvite:

Jak pouzit ,,vyjednavaci“ techniky v obchodni praxi

e Proc¢ ,vyjedndvani“ neboli a jak se na néj pfipravit
o Cim jednéni zahdjit a o ¢em naopak pomi&et
e Jak ,,0dzbrojit* zakaznika hned prvnim argumentem

Jak odblokovat ,zablokované”
 Co zpUsobuje ,zakopové valky"
e Proc je protistrana slepa vici faktim, kterd nam pripadaji jasna

e Jak zménit zpUsob, jakym protistrana vnima realitu
e Jak ziskat pasivni klienty, ktefi nereaguji

Jak vyjednat Ustupky a posunout jednani kupfedu

e Jak ziskat ,,ndkupni seznam” protistrany
e Jakou hodnotu maji Ustupky a jak s nimi pracovat

22-02-2026 1/3 © cve.cz



e Kdy nabidnout Ustupek a jak ziskat ,protihodnotu”
e Jak reagovat na ,ultimata“ a , posledni nabidky*

Jak zvladnout Utoky a namitky

e Jak zvladnout natlaky na snizeni ceny a poskytnuti slev
¢ 9 metod, jak odbourat namitku protivnika

e Jak z chovani zakaznika Cist signaly o jeho zajmu

e Jak odhalit, kdyz vas protéjsek ,blufuje”

e Jak rozpoznat, kdy se zékaznik rozhodnul

Jak vybrat vhodnou argumentaci

* Jaky argument zapUsobi a co je naopak ztratou ¢asu

e Jak ,pomoci“ protistrané, aby pfijala vas nazor

« Ceho se vyvarovat, aby zékaznik mohl nabidku pfijmout
e Jaké Ctyfi argumenty pouzit, aby vyznély hodnovérné

Jak argumentovat u rdznych typl zakaznikd

e Jakych chyb se vyvarovat pfi vyslovovani nabidky

¢ Podle Ceho poznat, co na zdkaznika ,plati“ a co ne

e Jak poznat zakaznika, ktery mnoho naslibuje, ale malo spini
* Jakou slabost prozrazuje (ne)dokonaly zevnéjSek druhého

e Jak jednat s tim, kdo musi mit vzdy nadvladu

¢ S kym musite dohodu sepsat a komu staci jen podat ruku

Jak hodnoti lektora absolventi jeho dalSich
seminard

"Seminar splnil mé ocekavani, velmi uspésné navazal na mé predeslé poznatky, navic jsem diky
tomuto seminari zjistil, Ze svoji praci nedélam vibec spatné. Nejvice mne zaujala prakticka cvic¢eni, pri
nichz si ¢lovék nejlépe udéla predstavu o vykladdanych pojmech. Mam rad seminare, kde jsou uvadény
priklady z praxe." Vaclav Vesely

"Lektor nejel podle pfedem dané osnovy, ale zajimal se o konkrétni dotazy tcastnik( a poté seminar
tomuto prizplsobil. Dokazal "rozpoutat" velkou komunikaci navzéajem. Libilo se mi, Ze jsme byli
pfimymi ucastniky a spolutvirci semindare, ne jen posluchaci." Ludmila Hubac¢kova

"Pohodova pratelska atmosféra, zabavné a srozumitelné podani lektora. Teoretické poznatky
obohacené praktickymi zkusenostmi pfitomnych." Mgr. Ales Vesely

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
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vzdéldvaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zadkazniky
e Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Metody vyjednavam pro obchodmky Jak prekonat
zakaznikovo 'nemam zajem™ a vyjednat nevyjednatelné
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