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Bez dlUvéry neni objednavka: Jak rozpustit ledy
a promeénit odmeérené zakazniky v osobni
spojence

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Jak dlouho vdm trvd, nez vam zakaznik zaCne vérit?

Nez se vam otevre?

Nez odhali osobni nebo firemni trapeni?

A nez vam da skute¢nou Sanci ziskat objednavku?

(A ne jen predlozit nabidku, kterou pak strci do Supliku k ostatnim.)

Do té chvile jsou totiz zakaznici odtaziti, neddvérivi a hledi jen na cenu.

A az v tomto okamziku vas prestanou brat jako protivnika, ktery prisel pro jejich penize.
Ale pusti vas pomysiné na svou stranu jednaciho stolu

... protoze vam zacnou Veérit.

Nez toho dosahnete, budete krouzit kolem a poslouchat odmitani (zatimco jiné budou poustét dovnitr
zadnim vchodem).

Nékterym trva ziskani této dlvéry roky. Jini potrebuji mésice. A na specidlnim seminari "Bez dlveéry
neni objednavka: Jak rychle rozpustit ledy a proménit odmeérené zakazniky v osobni spojence" si
ukazeme, jak této vzajemné dlvéry dosahnout co nejdrive.

Treba hned pfi prvnim setkani...

Zkusena lektorka vam ukaze:
Jak plsobime na své okoli nyni... a jak se to projevuje prfi jednani se zakazniky

e TEST: Jak plsobime na lidi, ktefi nds neznaji

¢ Co urCuje naSe vrozené vlastnosti a predpoklady

* V ¢em (ne)jsme stejni a co plsobi na nase zakazniky
e TEST: Jaky je vas temperamentovy typ (a co s tim))
e TEST: Vas styl chovani (co jste o sobé netusili)

ProC se soustredit na prvni minuty jednani

e Kdy jste naposledy vidéli, jak se tvarite
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* Kolik zakaznikl ziskdme ¢i ztratime vyrazem v obliceji

e Jaké slovo vyvola zakaznikovu nejvétsi pozornost

e Jak upfimné vyuzit pochvalu a komplimenty (bez pretvarky)

e Co udélat, kdyz zname zakaznikovy chyby, omyly a nedostatky

Proc zakaznik slysi ¢asto néco jiného, nez fikame

e Co si 0 nas zakaznici fikaji, zatimco mluvime

 Co 0 nas zadkaznikovi prozradi nas hlas a zpUsob, jakym mluvime

e Co riskujeme, kdyZ mluvime moc rychle nebo pomalu

e Kdy si davat pozor na "neslova" a "krajové zabarveni" (a kdy ne)

* Jak se jednoduchym zplsobem naucit artikulovat a ménit intenzitu hlasu

Jak podpofit sva slova gesty, vyrazem v obliceji a feci téla

e Kolik toho o nas feknou slova... a kolik nase chovani

e Kdy nevédomky vydavame negativni signaly (a jak to poznat)

e Co prozrazuji gesta dlani a pohyby rukou

* Jak pUsobi (a co fikd) sahani si na oblicej a kfiZzeni rukou nebo nohou

Pro¢ neni podani ruky banalitou

¢ Jak mlze obycejné podani ruky zménit (a zanechat) trvaly dojem

e Proc je spravné podani ruky uménim, které by si mél kazdy nazkouset

e Jak poznate, zda jste "drti¢" nebo "lekla ryba"

e Jak dlouho stisk ruky drzet (a kdo jej uvolfiuje jako prvni)

e Aby nasSe ruka byla pfijemna na dotyk (i kdyz jsme nervdzni a potime se)

Jak pracovat s osobnim "teritoriem"

e Jak si lidé "vytyCuji" sva teritoria pfi jednani
¢ Co se stane, kdyz toto teritorium narusime
e Jak rozliSovat mezi tfemi zénami (a co znamena, kdyZ nas pusti do té treti)

Jak vzhledem ovlivnit, co si 0 nas zakaznici mysli

e Staci dziny nebo musim do obleku? (a jak to poznat)
e Co 0 nds vypovida péce o vzhled, od bot az po vlasy
e Co je "overdressing" a jak jim mdzeme pokazit celé jednani

Jak si ziskat spojence aktivnim naslouchanim

 Kdy micet, kdy se ptat a kdy fikat sv{j nazor (prekvapeni)

e Jak pomohou spravné otazky rozmrazit atmosféru

« Cim date najevo svou pozornost a zajem

e ProC nestaci jen "slySet a zopakovat", ale naslouchat a porozumét
e Jak reagovat, aby zakaznik pochopil, Zze stojite na jeho strané

Jak si ziskat dlvéru... aniz byste se pretvarovali nebo manipulovali

e Komu vérime, komu ne... a proc

e V jaké chvili prestane byt zakaznik nepfitelem a pusti vas k sobé

e Jak rozpoznat, ze vam ty dvere dlvéry otevrel (a nezabouchnout si je)

e Co musime udélat, abychom si zakaznickou dlvéru (a objednavky) udrzeli
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ProC se vam vyplati na tento seminar prihlasit
vsechny vase obchodni zastupce

Kazdy obchodni zastupce méa svij styl jednani. Nékteri jsou Zovialni, druzi vécni, jini si potrebuji
popovidat a dalSi jdou hned k véci. Presto existuje jedna dovednost, kterou musi - pokud chtéji néco
prodat - vSichni zvladnout. Touto dovednosti je schopnost zapUsobit, presvédcit a ziskat zakaznikovu
dlvéru. V soukromém Zivoté trvd mnoho mésicll a nékdy i let, nez si ciziho ¢lovéka "pustite k télu".

Jako prodejce toho vSak musite dosahnout béhem jediné schiizky. A ¢asto na to mate jen nékolik
minut. Jinak totiz nebude zakaznik vasi prezentaci véfit... a pro vasi firmu to bude ztraceny Cas a
penize.

Mnoho prodejnich prezentaci dnes troskota pravé na neschopnosti obchodnich zastupct ziskat
zadkaznikovu dlveéru... a praveé proto jsme pro vas pripravili tento seminar. Vasi obchodni zastupci se
dozvédi, proc je dllezité pochopit, co od nich oéekava zakaznik. Uslysi, jak do plsobeni na zakaznika
zapojit vsechny smysly. Poznaji, jak budovat svou ddvéryhodnost. A dozvi se, jak se vyvarovat
nejcastéjsim chybam.

Pripravte je na to, Ze na seminafi se nebudou bavit o islech, o penézich nebo o vykonnosti. Naopak...
uslysi zde Casto slova jako "rfec téla", "jednani", "vystupovani" a podobnd. Pokud vSak budou béhem
dne pecliveé poslouchat, sami si uvédomi, jakych chyb se dopoustéji... a o kolik objednavek se tak
pripravuji. (Pokud ma investice do tohoto semindre znamenat, Ze pfestanou zbytecnymi chybami
pfichdzet o 5, 10 nebo 20% objednavek, sami si potom miZete spocitat, jak rychle se vam investice

do tohoto seminére vrati.)

Jak seminar hodnoti pracovnici, ktefi jej jiz
absolvovali

"Libil se mi cely, byl velice zajimavy, dozvédéla jsem se mnoho o typech osobnosti a taky o sobé."
Karin Rybarikova

"Z4dné vnucovani nézord, natlaky. Volny pribéh seminére, praktické rady." Petra Matunové

"Libila se mi komunikace mezi prednasejicimi a posluchaci. Hodnoceni testd, feSeni mozZnych situaci v
praxi. Nataceni na video a rozbor chovani obchodnik(i zpétné." Marie Cepic¢kova

Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

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

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky

22-02-2026 3/4 © cve.cz


mailto:info@cvc.cz
https://www.cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

e Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Bez dlvéry neni objednavka: Jak rozpustit ledy a
promeénit odmeérené zakazniky v osobni spojence
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