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. ® lrlnpulzy

Jak jsou namitky klienta vnimany? Postoj obchodnika:
Bohuzel jako negativni signaly. Strach, obavy, negativni predstavy, “klient MNE odmita.”

Kdyz klient rika:
Nemam cas. Nemam penize. Nemam zajem.
My uz vyrobek/sluzbu mame, jsme spokojeni.
Nechci; mam spatné zkusenosti. 0 tom nerozhodujija....

..dava nam timto klient najevo,
ze nikdy nic od nas nekoupi?

NE!

Klient s nami pouze pokracuje v dialogu,
dokonce nam “nahrava”.

Jak se tomu postavit?

KLADIVO NA NAMITKY - www.obchodnickeimpulzy.cz - Peter Urbanec a Martin Padalik



e |mpu|z.y

6 nejcastejsich namitek
Nemam cas.
Nemam penize.
Nemam zajem.
My uz vyrobek / sluzbu mame, jsme spokojeni.
Nechci, mam Spatné zkusenosti.

0 tom nerozhoduji ja.
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Na kazdou z techto namitek muzeme reagovat 4 nejcastejsimi

zpusoby:
Bumerang = namitku vratime klientovi jako nas argument.
Analyticka = rozebereme situaci, hledame priciny a dalsi informace.

Sebevédoma = odpovidame hrdé a s plnou skromnosti.

Couvatka = spise defenzivni (obranna) az pasivni odpovéd:
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“ Obchodnicke
Impulzy

1. “Nemam cas.”
Mozna reakce obchodnika:

B: “Pravé proto, Ze ¢as je drahy, tak mi dejte pouze
kratkych 10 minut - béhem tohoto setkani si fekneme
vse podstatné. Kdy tento tyden mizete? ...”

A: "z Vasi strany to bude investice jen 10 minut, abyste
presné poznal, co konkrétné Vam ta sluzba (produkt)
prinese a v cem konkrétné se Vam vyplati. Kdy tento
tyden mizete?.”

S: “Dobre, domluvme se, ze mi date maximalné 18 minut,
a pokud Vas behem této doby nezaujmu, mizete mne
vyhodit hned po prvni minuté. Kdy tento tyden tedy
muzete?”

C: “Chapu, kdy bude tedy vhodngjsi cas?” (Zavolat,
sejit se,...)
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2. “Je to drahé, nemam penize.’
Mozna reakce obchodnika:

B: “Pravé proto se pojdme sejit, abychom si ukazali, jak
Vam tento produkt (sluzba) penize usetfi. Kdy tento
tyden mizete?.”

Al (telefon):To je dobre, ze mluvite o finanich, samozrejmé
je dUlezité investovat rozvazlive. Na nasi schizce se
presné podivame, co Vam vyrobek (sluzba) prinese,
co tim mUzete ziskat. Kdy tento tyden mizete?.”

A2 (na schizce):Zajimalo by Vas, jaké zaruky ziskate,
pokud tento produkt koupite? Co vse je soucasti ceny,
jak je mozné tuhle cenu rozlozit do delSiho obdobi?”

S1: “Opravdu, to myslite vazné? V porovnani s CIM se Vam Cl:“Zajimalo by Vas, za jakjch podminek se mizeme

to zd3 drahé?” dostat k nizsi cené?” (Pak navrhneme moznosti
slev mnozstevnich, nebo pri snizeni kvality, nebo
S2: .mlceni..(napijte se vody :-)) pro pfipad spoluprace.)

C2: “Aha. A jaky na to mate budget?”

www.obchodnickeimpulzy.cz



“ Obchodnicke
Impulzy

3. “Nemam zajem”
Mozna reakce obchodnika:
B: “Pravé proto se pojdme sejit, abyste se mohl zodpovédné
rozhodnout, zda se Vam to vyplati nebo ne. Kdy tento tyden

muzete?”

S: “To je nedorozuméni, neprodavame. Chci se s Vami jen
pobavit 0 mozné spolupraci. Kdy tento tyden mizete?”

A: “Nerozumim, o co konkrétné nemate zajem?”

C: “Av jakém pripadé byste zajem mél? Co konkrétné byste
rad v té sluzbé (produktu) nasel, aby Vas to oslovilo?”
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4. “My vz dodavatele (partnera) mame.”
Mozna reakce obchodnika:

B: “To je dobre (to jsem rad-a), alespor se mUzeme bavit
konkrétne! Kdy se tento tyden mizeme sejit?”

A: “Chapu. Jak jste s nim spokojeni? Stalo se v minulosti
- ruku na srdce - pripadné néco, kdy jste nebyli UpIné
na 100% spokojeni? (Jaké ma Vas dodavatel nékdy
rezervy?)”

S: “Rozumim, nasi klienti méli v minulosti také svého
dodavatele, nez nas poznali. Kdy se tento tyden
muzeme sejit?”

C: “Aha, kdy bude vhodnéjsi doba se pobavit o mozné
spolupraci? (Kdy budete vypisovat nové vybérové
rizeni?) Dobre, zavolam
za pul roku, abychom zUstali v kontaktu, kdyby se néco
zmenilo..”
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“ Obchodnicke
Impulzy

5. “Nechci, mam spatné zkusenosti.’

Mozna reakce obchodnika:

B: “Pravé proto Vam volam, abychom se mohli sejit a
vsechny Vase pozadavky probrat. Kdy tento tyden
muzete?”

A: “Co tim myslite konkrétné? Co by Vas presvédgilo?
(Co by Vam pomohlo ten obrazek o nas si zmenit?)”

S: “Aha, v tom pripadé Vam rad predam dobrou
zkusenost. Rad se s Vami podélim o dobré zkusenosti
nasich vernych zakaznikd. Kdy tento tyden mizete?.”

C: "To mne mrzi. Kdyz mi ale date $anci, rad Vam ukazu,
Ze jsme se jako spolecnost jiz posunuli”
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“ Obchodnicke
Impulzy

6. “0 tom nerozhoduji ja."

Mozna reakce obchodnika:

A: “Aha, Vy nejste tedy zodpovédny za...? Kdo u Vas
ve firmé o tom rozhoduje? Dejte mi, prosim, na néj
kontakt..."

S: “Vite co? Pojdme se sejit a na tu nasi schiizku prizvéte
i osobu, ktera za to zodpovida, abychom vse vyresili
spolecné. Nebo jak to vidite, mél bych se sejit pouze
primo s nim?”

B: “Pravé proto k Vam volam, abychom si tyto véci
vyjasnili, jak to tedy mate ve firmé nastaveno.”

C: “Aha, dékuji. Zavolam tedy odpovédné osobé. Dejte mi,
prosim, na néj kontakt..."
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“ Obchodn
Impulzy
Zaverem:

1. Téste se na namitky klienta
-dava Vam tim sanci ho presvédcit
-umite na né reagovat, znate na né dopredu preci odpoved!

2. \sechny argumenty se naucte tak, abyste je mohli pouzit
“2x2" (automaticky, plynule, bez premysleni ¢i zakoktani).

3. Zvlasté pri telefonovani vzdy zodpovézte zakaznikovi jeho
i nevyrcenou otazku: “Co z toho budu mit? Proc bych do toho
meél jit, proc se schazet? K cemu mi to bude?”

4. Pokud jste klientovou namitkou zaskoceni, a nevzpomenete
sianinaB, A, S, ani C - ziskejte cas (i dalsi informace) tim,
ze pouzijete univerzalni protiotazku: "Jak to myslite?”

(“Co tim myslite konkrétné?”)

Hodné radosti s namitkami klientg,
Preje tym Impulzd
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