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Prodejni dovednosti nejen pro prodejce: Jak
dosahnout uzavreni objednavky

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Pokud mate ve vasi firmé pracovniky, ktefi nejsou "prodejcem", ale jednaji pfitom se zakazniky...
osobné nebo po telefonu... riskujete, ze je nevhodnym postupem od nakupu odradi.

Chcete-li mit jistotu, Ze pfi jednani se zakazniky postupuji spravneé i lidé, ktefi nejsou profesionalnimi
prodejci, na jednodennim seminari "Prodejni dovednosti nejen pro prodejce: Jak dosahnout
uzavreni objednavky" ziskaji potfebné dovednosti.

Ziskaji zde navod, jak zadkaznika postupné dovést od prvotniho sezndmeni s produkty az k
zavérecnému podpisu. A uslysi zkuseného lektora a uvidi tréninkové videoprogramy, které jim
pomohou pochopit metody Uspésného prodeje... a zalit tyto dovednosti pouzivat v praxi.

1. Jak se pfipravit na jednani se zakaznikem
Uslysi, jak jsou dllezité informace o zdkaznikovi. Poznaji, co vdechno musi znat o své firmé, vyrobcich
a konkurenci. A dozvi se, jak upoutat zakaznikovu pozornost.

2. Jak prezentovat vase produkty
Zjisti, co zakaznici od Vasich produktl a sluzeb nejvice pozaduji. Naudi se jim to prezentovat. A dozvi
se, jakych chyb se pfi prezentaci vyvarovat.

3. Jak U¢inné jednat s rlznymi zakazniky
Poznaji Ctyri typy zakaznikd. Uslysi, co od nich kazdy z nich bude o¢ekdavat. A dozvi se, jak tato
oCekavani splnit... a ziskat jejich objednavku.

4. )ak s usmévem reagovat na namitky
Poznaji, co ve skuteCnosti znamenaji namitky. Dozvi se, jak a kdy na namitky reagovat. A zjisti, jak jim
zvladnuti ndmitek pomdze Iépe prodavat.

5. Jak uzavrit jednani a pozadat o objednavku
Zjisti, jak poznat, Ze zékaznik je pfipraven koupit. Dozvi se, jak pozadat o objednavku. A kdy byt zticha
a pockat na zakaznikGv podpis.

Z programu seminare:
Zaklady uspésného prodeje

e Co si fika zakaznik, kdyz se s Vami poprvé setka

e ProC prodej zaCind mnohem dfive, nez se se zakaznikem poprvé setkate
e Co znamena zkratka AIDA a jak Vam pomd{Zze prodéavat

e Jaké tfi "P" musite o zakaznikovi znat

Jak se pripravit na obchodni jednani
e Co musite o zdkaznikovi zjistit pred tim, nez se s nim setkate

e Co musite védét o svém produktu, firmé a konkurenci

8-07-2026 13 © cve.cz



e Pro¢ neni prodej jedinym cilem schlizky

e Jak se pfipravit na zakaznikovo "ne"

e Jak si prostfednictvim otazek udrzet v prodejnim rozhovoru iniciativu

e 17 otdzek, na které musite znat odpovéd pred tim, nez navstivite zakaznika

Jak jednat s riznymi typy zakazniku

e 5 typd zdkaznik( a jak s nimi jednat

e Jak do téchto kategorii zaradit zakazniky

e Jak motivovat zédkaznika podle jeho osobniho stylu jednani

e Jak poznat svij osobni styl jednani a jakych chyb se vyvarovat pfi jednanim s odlisSnym typem
zakaznika

Jak prezentovat Vase vyrobky a sluzby

* Co je to konkuren¢ni vyhoda a jak Vam pomdze prodavat

e Jak se podivat na Vase produkty prostfednictvim marketingového mixu

e Jak rozliSovat mezi parametry, vyhodami a prinosy Vaseho produktu a které z nich zdkaznika
presvédci

e Proc je marketingovy prodej ve skutecnosti poradenstvim

Jak zduraznit uzitek pro zédkaznika

¢ Proc prodavat uzitek, ne parametry

e Jak dlouho prezentovat vlastnosti vyrobku a jak dlouho jeho uzitek
¢ Proc vysveétlovat vyhody a uzitek produktu a ne parametry

e Jak vysvétlit, co Vas produkt zakaznikovi pfinese

Jak reagovat na namitky

e Jak na namitky reagovat a proC se se zakaznikem nikdy nepfit

e Jak se branit tomu, aby VasSe reakce na namitky nebyla emocionalni

e Kdy je namitka signalem zajmu

e Jak zjistit, zda zakaznik pouze nevypousti "kourovou clonu"

e Pro¢ musite na kazdou namitku reagovat a co se stane kdyz to neudélate

Jak jednat s obtiznymi zakazniky

e Proc obtizni zékaznici vyzaduji zvlastni péci
* 3 typy obtiznych zadkaznikl a jak s nimi jednat

Jak pozadat o objednavku

e Co udélat, kdyz uslysite nakupni signal

Kdy pozadat o objednavku

7 technik pro uzavreni objednavky

Co udélat, jakmile objednavku ziskate

Pro¢ myslet pozitivné... a hledat dlvody, pro¢ zédkaznik mze koupit
Proc¢ to zkouSet znovu a znovu

Jak hodnoti Ucastnici ostatni seminare tohoto
lektora

"Styl prednaseni, zpracovani textového materialu k seminafi, pfiklady z praxe podané zabavnou

8-07-2026 2/3 © cve.cz



zapamatovatelnou formou." Jaroslav Meduna
"Pfednasejici + téma. Skvéle popsané konkrétni tipy a rady, pouzitelné v praxi." Tomas Kroca
"Poutavy vyklad lektora, pfiklady z praxe, upozornéni na ¢asté chyby, ndvrhy reseni." Véra Konickova

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
e Uroven: Nevyzaduje ptedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

Prodejni dovednosti nejen pro prodejce: Jak dosahnout

uzavreni objednavky
| |
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