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Telemarketing lidsky: Jak po telefonu probudit
zajem zakaznikd, prirozené a bez odmitani

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Vim, proc se toho bojite:

Protoze vas uz nékolikrat poslali do haje.

Zavolate jim.

Oni vas chvili poslouchaiji.

Pak reknou, Ze uz maji svého dodavatele.

Ze jsou spokojeni.

Nebo at jim to poSlete emailem.

A pak se vam samozfejmé uz neozvou.

Je to frustrujici. Vim.

A je to Skoda: Protoze ti sami lidé chtéji koupit to, co nabizite.

Jakmile ale slysi v telefonu "Dobry den, chtél bych vam nabidnout...", vypnou jim usi. Zakali se jim
mozek. A prestanou vnimat.

Slysi totiz jen to, ze chcete jejich penize.

Viibec nechéapu, pro¢ by se s vami méli bavit.

A logicky pak polozi sluchatko.

Pritom to mlzete zménit:

Zavolate... a oni si vas vyslechnou.

Pochopi, Ze néco nabizite... ale presto budou chtit detaily.

A budou se s vami chtit setkat... nebo dokonce rovnou objednaji.

Kdyz pak telefonat skoncite, konec¢né zaZijete radost z toho, jak prijemny a pfirozeny mdze byt
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rozhovor po telefonu s potencialnim zakaznikem. Protoze vasi praci oceni. Protoze ho zaujme to, co
nabizite. A protoze vas prestane telefonovani stresovat.

Cely postup prirozeného telefonovani zékazniklm (véetné tréninku a zpétné vazby) si spole¢né
natrénujeme na specidlnim tréninkovém seminafri "Telemarketing lidsky: Jak po telefonu probudit
zajem zakaznik{, pfirozené a bez odmitani".

Jak vam tento seminar pomuze vyuzit telefon
pro jednani se zakazniky lépe

Zkusena lektorka vam ukaze:
Jak postupovat, aby vas zdkaznik chtél poslouchat

e Jak se predstavovat do telefonu a co to o vas prozradi druhé strané
e Jak si overit, zda mluvite s kompetentni osobou

¢ Proc se zeptat na zdkaznikovo jméno a jak Casto jej pouzivat

e Jak klast otazky a zjistit, co potrebujete

e Jak a proc pfi telefonovani rekapitulovat a parafrazovat

Jak po telefonu plsobit pozitivné a ddvéryhodné

e Z Ceho maiji zékaznici strach a jak na to musime reagovat

e Pro¢ je dllezita spravna artikulace, intonace, sila hlasu a tempo redi
 Cim a kdy vyjadfit, Ze pozorné naslouchate

e Jak zvladat vlastni emoce a nereagovat podrazdéné

* Jak kontrolovat vlastni hlas a plsobit klidné a vyrovnané

e Jak dosdhnout toho, aby vas hlas znél po telefonu pfijemné

¢ Jakych nejcastéjsich zlozvyk( se pri telefonovani vyvarovat

Jak zuZzitkovat vas osobni styl jednani ve svij prospéch

e Jak se v telefonu projevi vas temperament

e Kdo se pro telemarketing hodi vice (a kdo se bude naopak trapit)
e TEST: Jaky je vas temperamentovy typ osobnosti

e Jak rozliSovat mezi lidmi podle ¢tyr typl osobnosti

e Co je vasi prednosti a na co si naopak davat pozor

Jak se pfipravit predtim, nez zvednete sluchatko
e Jak si praci u telefonu zjednodusit pripravou a organizaci
e Co pro efektivni telefonovani potrebujete
* Jak si stanovit specifické cile a jak vdm to podvédomé pom{ze

e Proc si pfipravit scénar a skutecné se jim ridit
e Co musite predem védét o zakaznikovi, kterému volate

Jak telefonicky rozhovor zahdjit

e Jak vést rozhovor, aniz byste na zakaznika "tlacili"
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e Co musite... a nesmite... béhem telefonovani délat
e Jaké informace zakaznikovi poskytnout a kdy

e Jak vyuzit "pozitivni" vyjadfovani

e Jak vylepsit svou schopnost improvizovat

e TEST: Jaké jsou vase komunikac¢ni dovednosti?

Jak vyuzit rozhovor k podpore prodeje

e Jak ziskat dlvéru zédkaznika a ukazat mu, Ze nekupuje "zajice v pytli"

e Jak prirozené obratit pozornost k vasi nabidce

e Jak si ovérit zajem otdzkami (a jak porozumét tomu, co uslysite "mezi radky")
* Jak odmitat nebo sdélovat Spatné zpravy bez prehnanych omluv a pocitd viny
e Kdy zakaznikovi podékovat... a za co

e Jak se pripravit na namitky a Uspésné na né reagovat

¢ Jak se nezhroutit po kazdém odmitnuti a co si spocitat

e TEST: Jak umite po telefonu vyjednavat?

Jak po telefonu resit reklamace a jednat s obtiznymi zakazniky

e Jak hovofit po telefonu s lidmi ve stresu a ¢emu se rozhodné vyhnout

e Jak zakaznika po telefonu uklidnit a situaci resit vécné

e Jak vychazet s obtiznymi zakazniky a pfiklonit si je na svou stranu

e Jak je mozné obratit vznikly problém ve svij prospéch

e Jak zachovat klid a profesionalitu i v emocionalné vypjatych momentech
e TEST: Mate sklony k agresivité?

Seminar o telefonovani by nemeél smysl, pokud byste na ném nezjistili, jak po telefonu zni vas hlas, jak
se vyjadfujete a jaké mate mozna zlozvyky. Na tomto seminafi se to dozvite. BEhem seminare
budeme nahravat simulované telefonické rozhovory, zpétné si je poslechneme, vyhodnotime a ziskate
tipy, jak se zdokonalit.

Jak hodnoti lektorku Ucastnici

"Praktické ukdazky a jejich hodnoceni." L. Kovacikova

"Prijemny pfristup lektorky a hned reseni konkrétnich pripadd." I. Tlapalova

"Konkrétni pristup k jednotlivym situacim. Hodnoceni ukazkovych prikladd." P. Ralbouska
"Vécné vyjadrovani pani lektorky. Z jejiho Skoleni jsem dospéla k nazoru, Ze v obchodovani po

telefonu délam spoustu chyb." K. Videnska

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl 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 seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezdvazny navrh vzdélav
acitho programu "na miru".
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e Typ: Prodej a jednani se zadkazniky
e Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Telemarketing lidsky: Jak po telefonu probudit zajem
zakaznikl, prirozené a bez odmitani

22-02-2026 4/4 © cve.cz


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

