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10 nejcastéejsich namitek,
které zabiji obchod - a jak je
otocit ve svuj prospéch

Prakticky privodce pro obchodniky, ktefi chtéji uzavirat s jistotou.
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OBSAH PRUVODCE NA NAMITKY

uvoD

Kazdy obchodnik musi projit bojem s namitkami. Ty rozhoduiji.
KAPITOLA 1:

»~Ja do toho nejdu / Nemam zajem.”
KAPITOLA 2:

»-Musim se poradit s manzelkou / Séfem / kolegou.”
KAPITOLA 3:

,MUzete mi dat slevu?*

KAPITOLA 4:

»Konkurence to ma levng;si / lepsi“
KAPITOLA 5:

»Ja si to chci nechat rozlezet”
KAPITOLA 6:

,Je to moc drahé.”

KAPITOLA 7:

»,Poslete mi to do mailu a ja se ozvu.”
KAPITOLA 8:

»1ed ne. Ozvéte se pozdégji.”
KAPITOLA 9:

»,Poslete mi néjaké reference.”
KAPITOLA 10:

»,Musim si to promyslet.”
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Kazdy obchodnik musi projit
bojem s namitkami. Ty rozhoduiji.

At uz prodavas konzultace, kurzy, sluzby nebo produkty — jedno je jisté.

Dfiv nebo pozdéji narazis na stejny typ vét, které rozhodnou o osudu obchodu.
Véty jako:

»Musim si to rozmyslet...“

»Je to drahé...“

,Ted'na to nemam ¢as...“

nebo ,,Musim se poradit s manzelkou/manzelem...“

Tohle nejsou jen slova. Jsou to testy. Vyzvy. Signaly.

A hlavné - jsou to brany k duvére a k uzavienému obchodu.

Pokud se na né nenaucis reagovat spravné, budes stale dokola narazet.

v

Pokud se s nimi nauci
obchodnikem.

pracovat - stanes se ,,neodmitnutelnym®

Tento e-book vznikl jako vytaZzek z praxe. Z desitek trénink(, stovek rozhovor(i
a tisict konkrétnich situaci.

Pokud praveé ted Ctes tyto radky, jsi vtom spravném misté.

Vitej.

Dy
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Namitka ¢. 1: ,,Ja do toho nejdu / Nemam zajem.”

Co tahle namitka doopravdy znamena?

Na prvni pohled to zni jako konec. Jasné ne. Zaviené dvere.
Ale ve skuteCnosti je to Casto obranny mechanismus, ne skutec¢né rozhodnuti.

Zakaznik nefika ,NE“ vam. Rika ,NE“ tlaku, nejistoté&, strachu ze $patného
rozhodnuti.

Mozna jen neumi Fict, co ho trapi.

Proc¢ tahle namitka vznika?

e Zakaznik neni pIné rozhodnuty, ale nechce se citit pod tlakem.
e Neéco mu nesedi - ale nerekl to nahlas.

e Ma v sobé rozpor - libi se mu to, ale nééeho se boji.

e Nebo... opravdu to neni pro néj. A je fér to védét.

Nejddlezitéjsi je:
Nepanikafrit. Nepresvédcovat. NepretlaCovat.

Jak ji véas rozpoznat?

e Zakaznik zaCne byt nahle stru€ny, vyhybavy nebo chladnéjsi
e Rekne véty jako:
»Ja o to vlastné nestojim.”
»Ja do toho fakt nepdjdu.”
o ,Nezlobte se, ale ja si to prosté nevezmu.”
e (CitiS§ zménu energie — jako kdyz se zatdhnou mraky

o

O

Typické véty zakazniku

sNemam zajem.”

»~Ja do toho fakt nejdu.”

»1Tohle neni pro mé.”

»Nezlobte se, ale ja to fakt nechci.”
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Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

Potvrd, nenech se vyvést z miry

e Pane kliente, diky za upfimnost. Chapu, ze to tak ted citite.”
e _.Ne kazdy se rozhoduje hned, to je v poradku.”

Zeptej se na rovinu - bez manipulace

e ,Pojdme si to fict na rovinu — co se zménilo od chvile, kdy jste si mé pozval?*“
e _Reknéte mi upfimné — vadim vam ja, produkt, firma nebo néco jiného?
Vezmu to.*

Bud pripraven zvladnout, co prijde
Pokud se ukaze, ze néco opravdu nesedi — respektuj to a odejdi s dlistojnosti.

Pokud jde o nedorozumeéni — uprav nabidku. Prekvap ho.

Priklad z praxe

Klient ti na konci schlizky fekne: ,Hele, ja jsem myslel, Ze nabizite ¢erveny
mikrofony. Ty nemate, Ze ne?“

Vétsina obchodnikd by odpovédéla: ,No to je Skoda, tfeba nékdy pristé.”

Ty odpovis: ,,Mame i €erveny, jen jsem prinesl ukazku v ¢erné. Chcete se
na ty ¢ervené podivat?“

Vysledek? ,,Jo, ukazte mi je.“ —> A mas prodano.
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Praktické cviceni

Vezmi si 10 minut a napi$ si 3 rizné reakce na vétu: ,,Ja do toho nejdu.“

e Varianta klidna
e Varianta pfima
e \Varianta s lehkym humorem

Zahraj si s kolegou modelovou situaci.

e On hraje zakaznika, ktery odmita.
e Ty reaguj podle 3 krokl: potvrzeni — otazka — reakce

Reflektuj:

e V Cem té to znejistélo?
e Kde ses pokusil presvedcit?
e Co bys zitra udélal jinak?

Checklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobie?

[J Neznejistil ses, zUstal jsi klidny

[J Potvrdil jsi klientovi pravo odmitnout

[J Dostal ses k pravé pric¢iné odmitnuti

[(J Nabidl jsi alternativu nebo uzaviel dlistojné
[J Odesel jsi s jasnou hlavou - vi§, na ¢em jste

Bonusovy tip

Nékdy ,,Nemam zajem“ znamena: ,,Chci, ale potrebuju, aby to jesté jednou
potvrdilo mou hodnotu.

Proto se neboj zeptat: ,,Co konkrétné by vam pomohlo se rozhodnout?“
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Namitka ¢. 2: ,,Musim se poradit s manzelkou /
séfem / kolegou.”

Co tahle namitka doopravdy znamena?

Na prvni pohled nevypada jako problém. Klient prece jen ,,potfebuje nékoho slySet“.
Ale obchodnikdim se pfi ni ¢asto rozpadne cela schiizka.
Pro¢? Protoze uz nejsou u toho dalsiho rozhovoru.

A to je prasvih. Nejhorsi rozhodnuti je to, u kterého nejsi.

Proc tahle namitka vznika?

Schiizku jste vedli s nespravnym ¢lovékem (bez decision-makera)
Klient chce utéct bez konfrontace

Chce si to rozmyslet, ale nechce Fict ,nejsem presvédceny“

Ma skute€né respekt k druhému rozhodovateli (manzelka, $éf, partner)
Boji se zodpovédnosti — a potrebuje ji prehodit

Jak ji véas rozpoznat?

e Uz v pribéhu hovoru zminuje nékoho tfetiho (,jesté to proberu se Zenou®)
e Na konci rfekne:

o ,Ja sito vezmu domi a zeptam se Zeny.”

o ,Musim to probrat s kolegou.”

o ,Bez $éfa to stejné nerozhodnu.”

Uz kdyz to slysis, vis, ze jde$s mimo. Ale mUzes to jesté zachranit.
Typické véty zakazniku

»Ja si to potrebuju jesté promyslet s nékym.“
»~Jesté se musim poradit.”

»,Nerozhoduju o tom sam.”

»,Zavolam vam, az to probereme.”
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Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

Krok 1: Pfiznej chybu, ale jednej okamzité

~Pane kliente, naprosto chapu, to je moje chyba, ze jsme si nedomluvili tuhle
schlizku rovnou i s pani/$éfem.”

»MUzeme mul/ji rovnou zavolat, at je u toho? Dam to na hlasity odposlech.”
Casto se divi§, ale klient skute¢né zavola. Kdyz mas drive a sebejistotu.
Krok 2: Kdyz volani nejde, domluv follow-up

»,Chapu, zZe ted to nejde. Jak tedy predame informace, aby to mohlo
rozhodnout spravne?“

»Nebylo by lepsi se sejit jesté jednou — vy, vas partner a ja — a probrat to
dohromady?*“

Pokud fekne ano — domluvte schizku
Pokud rekne ne — jdi na krok 3

Krok 3: Trénuj ho, at zvladne ,,presvédcit doma“
»Dobre, feknéme, Ze jsem vas $éf / manzelka. Jak byste mi to rekl?*
,Co byste zdUraznil? Co kdybych ja fekl: To je blbost?“

Zahraj s nim roli. Pomoz mu. Uprav jeho argumenty. KdyZ to zvladne, ma Sanci
uspét. Kdyz ne, vis, Ze problém je jinde.

Krok 4: Zeptej se na pravdu
L-Uprfimné — kdyby to rozhodnuti bylo jen na vas, Sel byste do toho?“

Pokud rekne ano — Vvi§, Ze jen potfebuje pomoc
Pokud vaha — jsi zpatky u jiné (skryté) namitky. Jdi po ni.

Krok 5: Domluv posledni krok
»,Kdy to s manzelkou/$éfem proberete?“

~,MUZete mi dat védét jesté dnes vecer, jak to dopadlo?“
Domluv presny €as a formu zpétné vazby.
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Priklad z praxe
Obchodnik prezentuje sluzbu.
Klient fika: ,Musim to jesté probrat s manzelkou.”

Obchodnik: ,Rozumim, to je dilezité. Mizeme ji hned ted zavolat? Dame to
na hlasity a ja ji odpovim, co bude trfeba.”

Klient: ,No... vlastné jo. Pojdme ji zavolat.”
Volaji. Odpovis na dvé otazky.
Klient fekne:,Tak jo, berem to.”

Bez tohoto bys odesel s planym slibem a ¢ekal na hovor, ktery nikdy nepfijde.

Praktické cviceni

Napis si 3 varianty, jak zareagujes na vétu: ,Musim se je$té poradit.”
Zahraj si s kolegou: Ty jsi obchodnik, on je klient, ktery se chce ,,poradit®

e Pak si vymérite role
e \ezmi si 3 skutecné pripady, kdy klient odesel s touto namitkou.
e Co jsi mohl udélat jinak?

Checklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobie?

[J Nesel jsi do tlaku, ale do spoluprace

[J Nabidl jsi rovnou feSeni (volani / follow-up)
[J Klient presné vi, jak to odprezentovat doma
[J Domluvil jsi presny dalsi krok

Bonusovy tip
»Musim se poradit” je Casto kulturné prijatelna vymluva.

Ale obchodnik, ktery ji zvladne s klidem a systémem, ziska rozhodnuti zpét
pod svou kontrolu.
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Namitka ¢. 3: ,,Muzete mi dat slevu?“

Co tahle namitka doopravdy znamena?

Klient si chce ,jen zkusit fict o slevu®.

Neni na tom nic Spatného — v mnoha kulturach je to naprosto bézné.
Ale pokud nemas jasny ramec:

e zacnes slevu rozdavat bezhlavé
e ztracis autoritu
e a brzy si klienti budou mezi sebou porovnavat Cisla.

Proc¢ tahle namitka vznika?

e Kilient je nauCen ptat se ,,Co mi zlevnite?*“

e Testuje, jestli jsi mékky obchodnik

e Chce si udélat radost, mit ,lepsi deal”

e C(Citi, Ze nemas jasna pravidla

e Chce usetfit nebo navysit hodnotu — ale neni proti zaplatit férovou cenu,
pokud ma dtivod

Jak ji véas rozpoznat?

e Prichazi Casto u lidi, ktefi vyjednavaiji z principu
e MdzZe se tvarit pratelsky:
o ,Date mi néjakou sleviCku?*
o ,Co kdybyste to trosku upravili?“
o ,Jabych sito vzal, ale musite mi dat lepsi cenu.”

Typické véty zakazniku

»~Nemate tam néco levnéjsiho?*“

,Date mi lepsi cenu?*“

»,Konkurence mi to dala o 10 % niz.”

»-Ja bych si to vzal, kdybyste to jesté trochu stahli.”

10
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Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

1. Nikdy nedavej slevu jen tak

Sleva = vyména za néco.

Tim si chrani$ dlstojnost, hodnotu i systém.
Sleva za:

vetsi odbér

predplatné

platbu dopredu
nakup pro vice lidi

2. Reakce s autoritou a respektem
»Pane kliente, skvéla otazka. Sleva je mozna — mame ji nastavenou takhle:

Pfi odbéru 3 kusli -5 %

Pfi odbéru 6 kusl - 10 %

Pfi odbéru 20 kust — 15 %
Ktera z téch variant vas zajima?“

Vysledek? Klient se rozhoupava k vétSimu nakupu a vi, ze systém je fér pro
vSechny.

3. Bud'pevny, ale privétivy

»,Rozumim, ze chcete tu nejlepsi cenu. Proto mame jasné dana pravidla.
Je to fér — jak pro vas, tak pro ostatni klienty.”

Pokud chce klient vyjimku — fika si o precedens. A to zabiji divéru.

Priklad z praxe
Klient: ,Nemohli byste mi dat 20 % slevu?“

Ty: ,Chépu, Ze chcete usetiit. Kdyz odeberete 20 kusi nebo si to predplatite
na rok dopredu, mate 20 %. Jinak drzime standardni ceny, abychom byli
férovi ke vSem klientlm. Ktera varianta vam dava nejvétsi smys|?“

Vysledek: Klient se nerozhoduje jestli koupit — ale kolik koupit.
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Praktické cviceni

Vymysli si 3 konkrétni ramce slev pro svtj produkt/sluzbu:

e Mnozstevni
e Predplatné
e Sdilené vyuziti (pro vice lidi)

Zahraj si s kolegou:

e On ti da 5 rdznych vét typu ,,Dejte mi slevu“
e Ty pokazdé odpoveéz systémoveé, klidné, s jasnymi mantinely

Checklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobie?

[J Neustoupil jsi pod tlakem

[J PredlozZil jsi slevu jako vyménu

[J Klient prijal podminky s respektem

[J Obchod se posunul kupfedu — vétsi nakup nebo jasné NE
[J Vis, Ze jsi neohrozil svou autoritu

Bonusovy tip

Nejlepsi reakce na slevu je otazka:
»Kolik toho potrebujete?“

Presmérovani od ceny k objemu nebo hodnoté je klic.
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Namitka ¢. 4: ,,Konkurence to ma levnéjsi / lepsi“

Co tahle namitka doopravdy znamena?

Klient fika, Ze chce srovnat nabidku.
To zni logicky. JenZe realita je Casto jina:

e Zakaznik uz vi, co chce - jen hleda dlivod, pro¢ jesté nefict ano.
e Nebo chce trochu zatlacit na pilu.
e Nebo prosté zvykové porovnava, aniz by opravdu srovnaval hodnoty.

Jde 0 emocni brzdu, ne o racionalni analyzu.

ProcC tahle namitka vznika?

Klient ma strach, ze udéla Spatné rozhodnuti

Je zvykly se rozhodovat ,,po porovnani“

Nechce fict rovnou ano, protoze si neni jesteé jisty tebou
Mozna jen hleda vymluvu k odchodu

Ale hlavni motiv je vzdy jeden:

Ztraci pozornost na reSeni svého problému a presouva ji na technické detaily
nebo ceny.

Jak ji véas rozpoznat?

Klient fika:
e Jesté sito chci porovnat.”
e ,Jesté si obejdu konkurenci.”
e _Tamhleto je o dva tisice levnéjsi.”
e ,Maji tam o hodinu delSi trénink.”

To nevadi. Ted se musi$ vratit k jadru problému.

Copyright e 2025 Double Academy, s.r.o.

Sdileni, pfeprodavani a nebo kopirovani této knihy bez pisemného souhlasu firmy Double Academy je striktné zakazano.

13



»’||DOUBI.E
(1] N EMY

CAD

Typické véty zakazniki

»,Ja si to jesté porovnam a ozvu se.”
»Konkurence ma néco podobného a levnéji.”
»1amhle maji vétsi tym / vic sluzeb / jiny systém.”
»Nejsem si jisty, kdo mi to doda lip.“

Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

1. Klienta potvrd a pochval

»,Rozumim, pane kliente. Je skvélé, Ze si to chcete porovnat. Je vidét, ze vam
na tom opravdu zalezi.”

(uz tim ziskavas jeho ddvéru — a nesklouzavas do obrany)
2. Zeptej se: Co presné budete porovnavat?

~Jenom at vim, co pro vas bude kliCové — porovnavate cenu, nebo kvalitu?
Nebo néco jiného?*

Tady dostanes$ signal, co opravdu fesi.
3. Vrat se k tomu, co se mu libilo — potvrd 3 klicové body

,Dobre, jenom at to mam srovnané i ja: Rikal jste, ze vasi obchodnici nedavaji
kvoty a Ze to chcete fesit. Libilo se vam, Ze nas trénink neni teoreticky, ale
prakticky — 90 % je realny nacvik. Rikal jste, Ze byste je idedln& poslal uz tento
vikend, abyste mél vysledky co nejdfiv. Je to tak?“

Klient potvrdi = vraci$ ho zpatky do rozhodovaci energie
4. Pomoz mu si uvédomit: Ted' muzZe problém vyresit

~Pane kliente, chapu, ze by se u konkurence mozna néco naslo levnéjsiho,
ale otazka je: vyresi to ten problém hned? Tak, jak potfebujete?
Chcete to mit hotové, nebo to dal porovnavat?“

Nasmeéruj ho zpét na reSeni problému, ne na srovnavani podminek.
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Priklad z praxe

Klient rika: ,Hele, konkurence to ma o tisicovku levnéjsi.”

Ty: ,Diky, ze to fikate. Jen abych si to ujasnil — vam se libilo, ze to vasi
obchodnici projdou prakticky, ze to maji hned tento vikend a ze kone¢né
prolomite ty nizké vysledky, které vas stoji desitky tisic mésicné. Je to tak?“

Klient: ,Jo, je.”

Ty: ,Tak pojdme do toho. Mame reSeni — ted. A vime, ze funguje.”

Praktické cviéeni
Vytipuj 3 véty, které klienti pouzivaiji pfi porovnavani s konkurenci
Napis si ke kazdé z nich:

e Potvrzovaci vétu
e Otazku ,co presné porovnava“
e 3 body, které bys mu mohl pfipomenout

Zkus si to nahlas. Nec¢ti — mluv. Dostan to do krve.
Checklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobre?

[J NesSel jsi do obrany ani do porovnavani

[J Vratil jsi klienta zpatky k jeho problému a touze po reseni
[(J Nechals ho fict ANO na to, co se mu libilo

O Nabidl jsi rozhodnuti TED - s dlivérou a jistotou

[J Klient prestal porovnavat a zacal rozhodovat

Bonusovy tip

Nejvétsi sila neni v tom ,,vyhrat porovnani, ale vtom presunout klientovu
pozornost od konkurence zpét k jeho problému.

A pak mu pomoct ho vyresit hned.
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Namitka ¢. 5: ,,Ja si to chci nechat rozlezet*

Co tahle namitka doopravdy znamena?

Klient fika, ze se nechce rozhodnout hned.
Tvari se to jako ,zasada“, ale Casto je za tim:

e predchozi Spatna zkuSenost,
e vnitrni nejistota,
e nebo snaha se vyhnout tlaku a odpovédnosti.

V jadru to neni o tobé. Je to o minulé bolesti, kterou nechce zopakovat.

ProcC tahle namitka vznika?

Klient se v minulosti rozhodl rychle - a dopadlo to Spatné
Nosi si v sobé podvédomou obranu: ,Uz nikdy nebudu tlacen.”
Boji se, ze zase naleti

Ma pocit, Zze potrebuje vic ¢asu, aby byl v klidu

Aty jako obchodnik mas dvé moznosti:

1. Pristoupit na hru — klient odejde — zapomene
2. Pomoci mu prepsat tenhle vzorec skrze divéru, empatii a vedeni

Jak ji véas rozpoznat?

e Kilient fika:
o ,Potrebuju si to nechat projit hlavou.”
o ,Ja se nikdy nerozhoduju hned.”
o ,0zvu se zitra / pristi tyden.”

e VsSechno vypada ,,OK" ale obchod stoji

Typické véty zakazniki

»-Ja se musim vyspat s rozhodnutim.”

»,Nikdy nedélam rozhodnuti na prvni dobrou.”
,Nechte mi to rozlezet, ozvu se.”

»Je to fajn, ale jesté si to potrebuju promyslet.”
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Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

1. Potvrd, zopakuj vyhody, ukaz pfinos TED
~Pane kliente, rozumim. A zaroven - jen si to srovnam:

e Rikal jste, Ze se vam libilo tohle... (potvrdit 1. vyhodu)
e Rikal jste, Ze vas oslovilo tohle... (potvrdit 2. vyhodu)
e A Ze vam dava smysl i tohle... (potvrdit 3. vyhodu) Je to tak?*

Tim ho vraci$ do pozitivni energie rozhodovani
2. Zeptej se na rovinu: ,Mate s tim Spatné zkusenosti?“

»,MUZu se zeptat — mate néjakou historickou zkusenost, kdy jste se rozhodl
rychle a nedopadlo to dobre?“

Klient ti otevre skute¢ny divod — trauma, podvod, ztrata, stud
Tim se nedéje magie — ale buduje se hluboka duivéra.

3. Pomoz mu odpojit minulost od pritomnosti

»,Chapu to. A presto — tady mame situaci, kde:

e Resime realny problém

e Mame konkrétni feSeni

e Ajasny termin, kdy to mlZzete zacit vyuzivat
Tak proC Cekat, kdyz citite, ze tohle je ono?*

Nabizi§ pfechod z minulosti do akce TED.

Copyright e 2025 Double Academy, s.r.o.
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Priklad z praxe

Klient: ,,Ja si to musim nechat projit hlavou. Nedélam rychla rozhodnuti.”

Ty: ,Upln& chapu. MGzu se zeptat — mél jste nékdy $patnou zkugenost s
rychlym rozhodnutim?*

Klient: ,,Jo... jednou jsem se nechal ukecat do pUjcky a dopadlo to Silené.”

Ty: ,Dékuju, Ze to fikate. Vim, Ze tohle mlze v hlavé zlstat roky. Ale pojdme se
vratit sem: libilo se vam, ze... (vyhoda 1), Ze... (vyhoda 2)...
Tak co, udélame ted rozhodnuti, které vam kone¢né pom(ze?“

Vysledek: Klient prekonal stary vzorec - a Sel do toho.

Praktické cviceni

Napis si 3 varianty, jak reagovat na ,,Potrebuju si to nechat projit hlavou“
Vymysli 3 kli¢ové otazky, kterymi klienta vratis k pfinosu TED

Zkus si nahlas rict vétu: ,Mate s tim Spatnou zkuSenost?* a predstav si reakci —
jak bys na ni lidsky navazal.

Checklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobre?

[J Nepfistoupil jsi na ,treba nékdy*

[J Ziskal jsi divéru — tim, Ze ses zeptal na minulost
[J Klient potvrdil pfinosy, které mu davaji smysl

[J Dostal jsi ho zpatky do pfitomnosti a k rozhodnuti
[J Nevyvijel jsi tlak — ale nabidl jsi vedeni

Bonusovy tip

Lidé se nerozhoduji podle racionalnich dlivodd. Rozhoduji se podle pocitu
dlivéry — a ten se buduje otazkami, ne argumenty.

Copyright e 2025 Double Academy, s.r.o.

Sdileni, pfeprodavani a nebo kopirovani této knihy bez pisemného souhlasu firmy Double Academy je striktné zakazano.

18



»’||DOUBI.E
(1] N EMY

CAD

Namitka ¢. 6: ,,Je to moc drahé.”

Co tahle namitka doopravdy znamena?

Kdyz klient fekne ,,To je drahy“, nefika, Zze nema penize.
Rika:

e Nevim, jestli mi to za to stoji.
e Nevim, jestli se mi to vrati.
e Nevim, jestli tomu dost vérim.

Tahle namitka neni o cené - je o vnimané hodnoté.

Proc tahle namitka vznika?

Klient je prekvapen vysi ceny (nebyl pfipraven)

Jesté nevéri v navratnost investice

Ma minulou zkuSenost, kdy ,,draha véc* nepfinesla vysledky
Ma v sobé strach z rizika nebo zklamani

Neni dostatecné presvédcéen o prinosu

Jak ji véas rozpoznat?

e Kilient reaguije silové:
o ,Jezis, to je palkal!”
o ,To jsem necCekal.”
o ,lo je fakt dost.”
e Zméni se jeho neverbalni komunikace — zavre se, zamraci, ohradi se

Typické véty zakazniki

»10 je vic, nez jsem myslel.”
»10 S€ mi nevyplati.”

»10 Si musim jesté promyslet.”
,To je mimo mUj rozpocet.”
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Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

1. Potvrd a uznej jeho reakci

»,Rozumim, pane kliente. Dékuju, ze to rikate na rovinu.

Chapu, ze se to mlze zdat jako vyssi ¢astka.”

Tim nezeslabis cenu, ale potvrdis emoci klienta — a otevreS cestu dal.
2. Vrat ho k tomu, co se mu libilo

»Pojdme si jen zrekapitulovat:

e Rikal jste, Ze vasi obchodnici jsou pod kvétami — to vas stoji penize.
e Libilo se vam, Ze trénink je prakticky a vysledky budou hned.
e Ocenil jste, ze ho vedeme my — zkuSeni prodejci z praxe. Je to tak?“

Klient ti opét fikd ANO - stavi$ ddvéru a divod ke koupi.
3. Propojuj hodnotu s navratnosti

,10, co dnes investujete, se vdm mize vratit uz béhem pfistino tydne — jen diky
tomu, Ze vasi obchodnici za¢nou zavirat vice obchodd.

Tohle neni naklad - to je investice do rlstu.”

Posiluj ramec navratnosti, zisku, vysledku.

Priklad z praxe

Klient: ,To je vic, nez jsem Cekal.”
Ty: ,Rozumim. Diky, Ze jste to fekl.
Jen si to srovnejme:

e Libilo se vam, Ze obchodnici budou trénovani uz v pondéli?
e Ze to bude praktické, zadna teorie?
e A Ze vysledky se mliZou projevit hned?

Je to tak? Tak pojdme do toho. Udélejme z toho investici, ktera vam prinese
zpét nasobné vic.”
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Praktické cviceni

Napis si 3 reakce na vétu: ,,Je to moc drahy*

e Potvrzujici
e Hodnotova
e Navratnostni

Vezmi svUj vlastni produkt a sepis:

e 3 kliCové benefity
e 3 veéty, jak ukazat navratnost investic

Zkus si nahlas odrikat celou sekvenci: potvrzeni — shrnuti pfinosu — vyzva k
rozhodnuti

Checklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobie?

[0 Nezlevnil jsi

[J Nepanikafril jsi

[J Vratil jsi klienta zpét ke smyslu, ne k cené

[J Ukazal jsi navratnost a pfinos

[J Klient zacal opét pfemyslet jako investor, ne jako Setfilek

Bonusovy tip
Cena je vzdy relativni — vic¢i hodnoté.

Pomoz klientovi uvidét hodnotu — a cena se prestane zdat vysoka.
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Namitka €. 7: ,PoSlete mi to do mailu a ja se ozvu.”“

Co tahle namitka doopravdy znamena?

Klient rika, ze ,,se jesté ozve“.
Ale upfimné: ozve se jen vyjimecné.
Ve skuteCnosti to ¢asto znamena:

Nechci fict rovnou ne

Nechci se rozhodnout ted’

Chci si nechat zadni vratka

Nejsem uplné presvédcen, ale nechci té zklamat

Tahle namitka je pasti¢ka v rukavickach.

Elegantni, klidna, ale smrtici pro uzavreni.

Proc tahle namitka vznika?

e Klient nechce rict ne nahlas - zni to nepfijemné

e Nema dostatek diivéry nebo informaci

e (iti tlak nebo zmatek

e Chce se vyhnout rozhodnuti

e Ma pocit, Ze ,kdyz to uvidi v klidu v mailu, tak si to tfeba rozmysli“
(ale vétSinou zapomene, ztrati zajem nebo ho nékdo odradi)

Jak ji véas rozpoznat?

e Kilient se zacne ,omlouvat“ nebo ,oddalovat” rozhodnuti
e /&ty jako:
o ,To miposlete, ja se na to v klidu podivam.*
o ,Dejte mi to vSechno do mailu a ja se vam ozvu.”
o ,Nechte mi to tady, ja to jesté proberu.”
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Typické véty zakazniki

e Poslete mi to, ja si to projdu.”
e _Ted nato nemam uplné Cas, ale pak se ozvu.”
e _Nechci se rozhodovat hned, tak mi to poSlete.”

Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

1. Potvrd'a zjisti, co presné chce poslat

»,Rozumim, pane kliente, poslu vam to urcité. Jen at vim, co tam presné chcete
mit, aby vam to pomohlo se rozhodnout?*

A pak si piSes: cena, reference, podminky, produkt...
2. Vyuzij moment a ukaz vSe rovnou na misté
~Mame tu jesté chvilku, tak to vezméme rovnou:

e Tady jsou reference — chcete se na né podivat?
e Tady je cenova nabidka — co na ni fikate?
e Tady je material - m{zu vam ho tady nechat.”

Klient uz vSechno dostal — a ¢asto uzna:
»,HmM, no vlastné... tak to pojdme udélat rovnou.”
3. Zeptej se: ,,Je ted'néco, co vam v rozhodnuti brani?*

»-Rozumim. Jen upfimné - je néco, co byste jesté potreboval védét, abyste se
mohl rozhodnout ted?“

Pokud fekne ,ne“ — muze$ uzavirat

Pokud fekne ,,jo“ — vyresis to hned
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Priklad z praxe

Klient: ,Poslete mi to mailem, podivam se na to doma.”

Ty: ,Rozumim. At vim — co tam presné chcete mit?“ (ZapiSes si) OK. Mizeme
se na to ted rovnou podivat — mam tady reference, tady je nabidka, a tady jsou
podminky. Rikal jste, Ze se vam to libi — tak pro¢ Sekat?“

Vysledek: Klient pochopi, Ze uz ma vée - a mlize se rozhodnout.

Praktické cviceni

Napis si 3 varianty odpovédi na ,,Poslete mi to do mailu“
Vyzkousej si s kolegou situaci, kdy ti jako klient rika:

e Jase pak ozvu*®
e Ty ho vedes$ k tomu, aby se rozhodl hned

Priprav si 3 konkrétni reference, které mizes okamzité ukazat

Checklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobie?

Neodesel jsi s prazdnou

Ziskal jsi od klienta konkrétni seznam ,,co potrebuje®
VétSinu véci jsi ukazal rovnou

Zjistil jsi, jestli mu néco brani v rozhodnuti

Bud'jsi uzavrel hned — nebo domluvil presny dalSi krok

Bonusovy tip
Kdyz klient fika ,,PoSlete to mailem®, testuje, jestli budes pasivni.

Pokud zUstanes v roli lidra, ktery pomaha, mas porad Sanci obchod uzavrit.
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Namitka ¢. 8: ,,Ted ne. Ozvete se pozdéji.*

Co tahle namitka doopravdy znamena?

Zakaznik rika, Zze neni ten spravny cas.
Ale co to opravdu znamena?

Neni pfipraven se rozhodnout

Chce se vyhnout odpovédnosti

Mozna neumi rict ne

Mozna je tam realny dtivod, ktery staci zjistit — a vyresit

Vétsina obchodniku si fekne:

,OK, zavolam za mésic.”

A obchod je ztracen.

Proc¢ tahle namitka vznika?

Klient ma strach z rozhodnuti dnes

Ceka na néjakou ,,magickou budoucnost®, kdy to bude ,lepsi®

Potrebuje si ,,v hlavé srovnat” finance, lidi, Cas...

Moznéa opravdu musi pockat (napi. nema jesté diim, projekt, schvaleni)

Ale Casto je to jen:

Emocni vymluva maskovana jako racionalni odklad.

Jak ji véas rozpoznat?

s1ed neni ten spravny cas.”
»Zavolejte mi v zari.”

sVratime se k tomu po dovolené.”
,Resim toho ted moc.“

»To bude aktualni az za par mésicid.”
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Typické véty zakazniki

~1ed opravdu nemUzu, zkuste za mésic.“
»Zavolejte v 1été, to uz to bude aktualni.”
»Je 1o super, ale az pfisti rok.”

»1ed se rozhoduju o jinych vécech.”

Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

1. Potvrd a zeptej se: ,,Co presné se zméni?“

»,Rozumim, pane kliente. At vim — co konkrétné se do té doby zméni?“
At ti popiSe, pro€ zrovna za 2 meésice bude ten spravny ¢as.
Bud'se ukaze, Ze divod je:

e reSitelny uz ted
e skutecény a neménny

2. Zeptej se: ,,A co mohu udélat ja, aby to bylo rozhodnuté se mnou?“

»At vim = co m(zu udélat, abyste se v ten moment rozhodl se mnou? Co vam
mam mezitim dodat nebo ukazat, abyste uz nikoho jiného nehledal?“

Ziskavas zavazek a loajalitu — driv neZ vibec dojde k rozhodnuti.
3. Pokud je dlivod skuteény — domluv strategicky follow-up

~Fajn. Takze mi fikate, Zze v brfeznu budete pfipraven? Super. Co kdybych vam
do té doby poslal jednou za mésic update? A tfeba vam mezitim popreju k
Vanoctm, poslu info o vyvoiji trhu...“

Udrzuj kontinuitu kontaktu, jinak se ztratiS v zapomnéni
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Priklad z praxe
Klient: ,Ozvéte se za dva mésice, ted nemam kapacitu.”
Ty: ,Rozumim. At vim — co se do té doby zméni?“
Klient: ,,Prijdou mi penize.”

Ty: ,Fajn. At to mame pfipravené — co byste chtél ode mé ted, abyste byl
stoprocentné pripraven? Co vam mam poslat? Co vam mam ukazat?*

Vysledek: klient ti da seznam —> ty to pfFipravis, udrzujes kontakt —> av
breznu kupuje od tebe.

Praktické cviceni

[J Napis si 3 varianty otazky: ,,Co se do té doby zméni?“

J Vymysli 3 véci, které mlzes mezitim klientovi posilat (bonusy, obsah,
pripominky)

[J Vyzkousej s kolegou modelovou situaci, kdy klient fika ,,Ozvéte se pozdéji“

Checklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobie?

Ziskal jsi jasny divod ,,pro¢ pozdéji“

Zjistil jsi, jestli je to resitelné uz ted’

Domluvil jsi konkrétni follow-up

Ziskal jsi zavazek, ze rozhodnuti probéhne s tebou
Mas plan na udrzeni kontaktu

Bonusovy tip

OdlozZeni neni odmitnuti — ale pokud neztistane$ v mysli klienta, odmitnuti
prijde od nékoho jiného.
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Namitka ¢. 9: ,,Poslete mi néjaké reference.

Co tahle namitka doopravdy znamena?
Zakaznik rika, ze chce vidét reference.
To je pochopitelné — chce si ovéfit duvéryhodnost, ale ¢asto je to i zplsob, jak Fict:

e _Nejsem si jisty.”
e ,Chci se vyhnout rozhodnuti.”
e _Nemam dost vnitfniho klidu fict ano.”

A pokud reference jen posles mailem, vétSinou uz zadna reakce neprijde.

Proc tahle namitka vznika?

Klient chce védét, ze uz nékomu pomohlo to, co nabizis
Potrebuje posilit dGvéru — nez udéla rozhodnuti

Ma v sobé pochybnost, kterou neumi presné pojmenovat
Mozna mél v minulosti Spatnou zkusenost

Nebo se chce jen ,elegantné stahnout® z rozhovoru

Ale pozor:

Reference nejsou prekazka. Jsou prilezitost.

Jak ji véas rozpoznat?

»,Poslete mi néjaké reference.”

»Mate nékoho, komu jste uz pomohli?“
»,Chtél bych si ovérit, Ze to fakt funguje.”
»,Poslete mi néjaké recenze na e-mail.”

Typické véty zakazniku

»,Poslete mi néjaky priklad, kde jste to délali.”
»Mate klienty, ktefi méli podobnou situaci?“
»,Chtél bych si to jesté ovérit.”

»,Poslete mi doporuceni.”
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Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

1. Potvrd a zeptej se: ,,Jaky typ referenci chcete vidét?“

»,Rozumim, pane kliente. Mame jich vic — jen mi feknéte, co presné by vam
pomohlo? Chcete vidét podobny typ nemovitosti? Nebo klienta se stejnym
problémem?*

Tim ukazujes pfipravenost a neposilas néco naslepo.
2. Ukaz reference rovnou - hned na schiizce

~Skvéle. Mam tu pfimo dva pfipady — podobny dim jako ten vas. Tady je
klient, ktery to prodal dokonce za vic, nez Cekal. A tady dalSi, kterému jsme
pomohli béhem 14 dnd.”

(Ukazujes. Vlypravis. Emocné zaujmes.)
Klient vidi, slysi, citi duvéru — a ma chut jit do toho hned.
3. Zeptej se: ,,Staéi vam tohle jako duikaz?“ — uzavfi

,Vidite, Ze to funguje. Tak co, pojdme to udélat i u vas. Mame Sanci to
zvladnout stejné. Jdeme do toho?“

Priklad z praxe

Klient: ,,Poslete mi néjaké reference.”

Ty: ,Rozumim. Co byste chtél konkrétné vidét?“
Klient: ,,Jak jste prodali podobny diim.“

Ty: ,Mam tady dvé situace — podobny typ nemovitosti, podobna cena,
prodano rychle a nad o¢ekavani. Tady je zpétna vazba klienta. M{zete se
podivat. Co fikate? Jdeme do toho taky?“

Vysledek: Klient se presvédci — nazivo, ne z mailu.
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Praktické cviceni

Priprav si 3 nejcastéjsi typy referenci, které klienti chtéji
Zeptej se sam sebe:

e Mam je pripravené fyzicky / v tabletu / v mobilu?
e Umim k nim fict pfibéh?
e Umim je ukazat v klicové chvili?

Zahraj si s kolegou situaci ,,poslete mi reference“ — ty reaguj podle vyse
uvedeného postupu

CheckKklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobie?

[J Nerekl jsi ,jasné, poslu“ a neodesel

[ Zzjistil jsi, jaky typ referenci klient hleda

[J Ukazal jsi je rovnou a na miru

[J Klient reagoval pozitivné a Sel smérem k rozhodnuti

[J Bud'jsi rovnou uzavrel, nebo posilas mail jen jako dodatek k osobnimu
zazitku

Bonusovy tip

Nejde o to, kolik referenci mas. Jde o to, jak silné a okamzité je umis
ukazat.

Copyright e 2025 Double Academy, s.r.o.

Sdileni, preprodavani a nebo kopirovani této knihy bez pisemného souhlasu firmy Double Academy je striktné zakazano.

30



»’ilDOUBI.E
(1] N EMY

CAD

Namitka ¢. 10: ,,Musim si to promyslet.”“

Co tahle namitka doopravdy znamena?

Klient nevi, jak fict NE. Nebo nevi, co ho zdrzuje od ANO.
A tak vytahne nejstarsi vétu vSech dob:

»,Musim si to promyslet.”

Jenze ty vi§, Ze:

e rozhodnuti se délaji okamzité
e zdrzovani je jen zpUsob, jak se vyhnout tlaku

e “musim si to promyslet” Casto znamena “néco mi vadi, ale nevim co presné”

Proc¢ tahle namitka vznika?

Klient ma v hlavé nezodpovézenou otazku

Neciti se dost jisty pro rozhodnuti

Mozna resi jinou skrytou namitku — cenu, dveéru, termin...
Nechce fict ,ne“, tak rika ,mozna“

Je zvykly si vSechno ,rozlezet” — protoZze ma strach z chyby

Jak ji véas rozpoznat?

»-Musim to jesté promyslet.”

»,Dam si to do hlavy a ozvu se.”
~Je to zajimavy, ale potfebuju ¢as.”
»,Chci si to srovnat v hlave.”

Typické véty zakazniki

»~Musim si dat par dni.”

»,Chci se na to podivat v klidu.”
»Nechci se rozhodovat pod tlakem.*
»Je to vazna véc - potrebuju prostor.”
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Jak ji zvladnout (konkrétni reakce a ramce)

1. Potvrd a zeptej se: ,,Kdyz byste to mél oznamkovat od 1 do 10...7¢

»,Chapu, pane kliente, Ze si to chcete promyslet. Jen pro predstavu — kdybyste
mél Fict, jak blizko rozhodnuti jste, kde byste se ted citil na Skale 1-107?

1 znamena: Ne, tohle neni pro mé vibec 10 znamena: Jdu do toho hned.
Jakeé cislo by to bylo?*

Klient vétSinou rekne néco mezi 6-8. A tim ti otevre dvere.

2. Zeptej se: ,,Co by z toho udélalo desitku?“

~ouper. A co by vam tam jesté chybélo, aby to bylo 10/10? Co je to, co
potrebujete jesté slySet, védét, citit?“

Klient ti ted Fekne pravou namitku. Teprve ted mizes$ zacit opravdu resit to, co

mu brani.
3. Zvladni pravou namitku - a uzavirej

»DEeKuju, ze jste to rekl. Tak pojdme to vyresit — tady je ta véc, co vam chybéla.
A pokud je to uz 10/10 - jdeme do toho?*“

Priklad z praxe

Klient: ,Musim si to promyslet.”

Ty: ,Rozumim. Jen at mam prehled - jak blizko rozhodnuti jste? Od 1 do 10?“
Klient: ,Asi 7.

Ty: ,Skvélé. Co by to zvedlo na 107

Klient: ,Nevim, porad si fikam, jestli to fakt pomdze mymu tymu.”

Ty: ,Rozumim — ukazu vam jesté jedno video z tréninku, kde klient fika, jak mu
to pomohlo. Podivame se?*

Tim reSisS skuteény problém - ne prazdnou vymluvu.

Praktické cviceni
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Napis si 3 varianty, jak se zeptat na skalu 1-10

Vezmi si 3 minulé schuizky, kde klient Fekl ,,musim si to promyslet“ — a napis si,
co bys rekl dnes

Trénuj s kolegou: on fekne ,musim si to promyslet®, ty reaguj Skalou a otazkou ,,co
chybi

CheckKklist: Jak poznas, ze jsi namitku zvladl dobre?

OJ Zijistil jsi, kde klient aktualné je

[0 Ziskal jsi konkrétni diivod, co mu chybi

[J Neprijal jsi prazdnou vymluvu — ale Sel jsi k podstaté
[ Otevrel jsi pravou namitku a resil ji

[J Uzavrel jsi — nebo domluvil jasny dalsi krok

Bonusovy tip

Kdyz klient fika ,Musim si to promyslet”, Casto uz v hlavé vi odpovéd - jen
ceka, jestli ho pochopis, nebo zatlacis.
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	Praktický průvodce pro obchodníky, kteří chtějí uzavírat s jistotou. 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	Každý obchodník musí projít bojem s námitkami. Ty rozhodují. 
	Ať už prodáváš konzultace, kurzy, služby nebo produkty – jedno je jisté. 
	Dřív nebo později narazíš na stejný typ vět, které rozhodnou o osudu obchodu. 
	Věty jako: 
	„Musím si to rozmyslet…“ 
	„Je to drahé…“ 
	„Teď na to nemám čas…“ 
	nebo „Musím se poradit s manželkou/manželem…“ 
	Tohle nejsou jen slova. Jsou to testy. Výzvy. Signály. 
	A hlavně – jsou to brány k důvěře a k uzavřenému obchodu. 
	Pokud se na ně nenaučíš reagovat správně, budeš stále dokola narážet. 
	Pokud se s nimi naučíš pracovat – staneš se „neodmítnutelným“ obchodníkem. 
	Tento e-book vznikl jako výtažek z praxe. Z desítek tréninků, stovek rozhovorů a tisíců konkrétních situací. 
	Pokud právě teď čteš tyto řádky, jsi v tom správném místě. 
	Vítej. 
	Co tahle námitka doopravdy znamená? 
	Na první pohled to zní jako konec. Jasné ne. Zavřené dveře. 
	Ale ve skutečnosti je to často obranný mechanismus, ne skutečné rozhodnutí. 
	Zákazník neříká „NE“ vám. Říká „NE“ tlaku, nejistotě, strachu ze špatného rozhodnutí. 
	Možná jen neumí říct, co ho trápí. 
	Proč tahle námitka vzniká? 
	●​Zákazník není plně rozhodnutý, ale nechce se cítit pod tlakem. 
	●​Něco mu nesedí – ale neřekl to nahlas. 
	●​Má v sobě rozpor – líbí se mu to, ale něčeho se bojí. 
	●​Nebo… opravdu to není pro něj. A je fér to vědět. 
	Nejdůležitější je: 
	Nepanikařit. Nepřesvědčovat. Nepřetlačovat. 
	Jak ji včas rozpoznat? 
	●​Zákazník začne být náhle stručný, vyhýbavý nebo chladnější 
	●​Řekne věty jako: 
	○​„Já o to vlastně nestojím.“ 
	○​„Já do toho fakt nepůjdu.“ 
	○​„Nezlobte se, ale já si to prostě nevezmu.“ 
	●​Cítíš změnu energie – jako když se zatáhnou mraky 
	Typické věty zákazníků 
	●​„Nemám zájem.“ 
	●​„Já do toho fakt nejdu.“ 
	●​„Tohle není pro mě.“ 
	●​„Nezlobte se, ale já to fakt nechci.“ 
	 
	Jak ji zvládnout (konkrétní reakce a rámce) 
	Potvrď, nenech se vyvést z míry 
	●​„Pane kliente, díky za upřímnost. Chápu, že to tak teď cítíte.“ 
	●​„Ne každý se rozhoduje hned, to je v pořádku.“ 
	Zeptej se na rovinu – bez manipulace 
	●​„Pojďme si to říct na rovinu – co se změnilo od chvíle, kdy jste si mě pozval?“ 
	●​„Řekněte mi upřímně – vadím vám já, produkt, firma nebo něco jiného? Vezmu to.“ 
	Buď připraven zvládnout, co přijde 
	Pokud se ukáže, že něco opravdu nesedí – respektuj to a odejdi s důstojností. 
	Pokud jde o nedorozumění – uprav nabídku. Překvap ho. 
	Příklad z praxe 
	Klient ti na konci schůzky řekne: „Hele, já jsem myslel, že nabízíte červený mikrofony. Ty nemáte, že ne?“ 
	Většina obchodníků by odpověděla: „No to je škoda, třeba někdy příště.“ 
	Ty odpovíš: „Máme i červený, jen jsem přinesl ukázku v černé. Chcete se na ty červené podívat?“ 
	Výsledek? „Jo, ukažte mi je.“ —> A máš prodáno. 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	Praktické cvičení 
	Vezmi si 10 minut a napiš si 3 různé reakce na větu: „Já do toho nejdu.“ 
	●​Varianta klidná 
	●​Varianta přímá 
	●​Varianta s lehkým humorem 
	Zahraj si s kolegou modelovou situaci. 
	●​On hraje zákazníka, který odmítá. 
	●​Ty reaguj podle 3 kroků: potvrzení – otázka – reakce 
	Reflektuj: 
	●​V čem tě to znejistělo? 
	●​Kde ses pokusil přesvědčit? 
	●​Co bys zítra udělal jinak? 
	Checklist: Jak poznáš, že jsi námitku zvládl dobře? 
	​Neznejistil ses, zůstal jsi klidný 
	​Potvrdil jsi klientovi právo odmítnout 
	​Dostal ses k pravé příčině odmítnutí 
	​Nabídl jsi alternativu nebo uzavřel důstojně 
	​Odešel jsi s jasnou hlavou – víš, na čem jste 
	Bonusový tip 
	Někdy „Nemám zájem“ znamená: „Chci, ale potřebuju, aby to ještě jednou potvrdilo mou hodnotu.“ 
	Proto se neboj zeptat: „Co konkrétně by vám pomohlo se rozhodnout?“ 
	Co tahle námitka doopravdy znamená? 
	Proč tahle námitka vzniká? 
	Jak ji včas rozpoznat? 
	Typické věty zákazníků 
	Krok 1: Přiznej chybu, ale jednej okamžitě 
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	Krok 4: Zeptej se na pravdu 
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	Checklist: Jak poznáš, že jsi námitku zvládl dobře? 
	Bonusový tip 
	Co tahle námitka doopravdy znamená? 
	Klient si chce „jen zkusit říct o slevu“. 
	Není na tom nic špatného – v mnoha kulturách je to naprosto běžné. 
	Ale pokud nemáš jasný rámec: 
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	●​ztrácíš autoritu 
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	Jak ji včas rozpoznat? 
	Typické věty zákazníků 
	 
	Jak ji zvládnout (konkrétní reakce a rámce) 
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	Bonusový tip 
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