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NEKALÉ 

OBCHODNÍ 

PRAKTIKY 

Prodejci využívají různé marketingové metody, 

aby podpořili prodej svého zboží a služeb. 

Většina z nich je zcela v pořádku. Spotřebitel se 

však může setkat i s nepřiměřenou manipulací 

nebo s metodami, které jsou zákonem přímo 

zakázány. Zakázané marketingové praktiky 

nazýváme nekalými obchodními praktikami. 

Co to vlastně nekalá obchodní praktika je?  

Zjednodušeně řečeno, jde o jednání podnikatele, 

který při jednání s Vámi nejedná profesionálně 

a jeho jednání je schopné natolik ovlivnit Vaše 

jednání, že uzavřete smlouvu, kterou byste jinak 

neuzavřeli. 

Nekalé praktiky nemusí vždy obsahovat 

manipulativní jednání, a naopak ne každá 

manipulativní technika bude zakázanou 

nekalou obchodní praktikou. Avšak velmi často 

jdou tyto dvě kategorie ruku v ruce a je dobré o 

nich vědět.  

Praktiky, které jsou za všech okolností 

zakázané naleznete na tzv. černé listině 

nekalých praktik. S některými z nich Vás 

seznámíme v této brožuře.  

Rada právníka 

Pojem nekalých obchodních praktik je 

právním pojmem. Obchodní praktika je 

nekalá, je-li v rozporu s požadavky 

odborné péče a podstatně narušuje nebo 

je způsobilá podstatně narušit 

ekonomické chování spotřebitele, 

kterému je určena, nebo který je jejímu 

působení vystaven, ve vztahu k výrobku 

nebo službě. „ 

Právní předpisy spotřebitele chrání 

před 2 hlavními druhy nekalých 

obchodních praktik:  

 Klamavými praktikami, které 

mohou spočívat v:  

· klamavém jednání (prodávající 

poskytne nesprávnou informaci nebo ji 

poskytne zavádějícím způsobem), nebo  

· v opomenutí (prodávající Vám 

nesdělení důležitou informaci).  

 Agresivními praktikami, pomocí 

kterých Vás chce prodávající k 

nákupu přinutit.  

Je-li obchodní praktika zaměřena na 

tzv. zranitelné osoby— (např. seniory, 

nemocné, děti…), hodnotí se nekalost z 

hlediska průměrného člena této 

skupiny, tedy přísněji!  

PAMATUJTE! Pokud se s některou z nekalých praktik setkáte, můžete se obrátit 

na příslušný dozorový orgán, kterým je zpravidla Česká … … viz. tajenka 1), podle 

okolností jím ale může být také Český telekomunikační úřad, Energetický regulační úřad, 

Česká národní banka a další. 





Fiktivní slevy 
V kamenných obchodech i e-shopech 

pravidelně probíhají nejrůznější sezónní 

výprodeje. Prodejci avizují slevy dokonce v 

desítkách procent.  

Ne vždy ale zákazník nákupem ušetří tolik, 

kolik je na cenovce uvedeno. Lidé by při 

nakupování měli být obezřetní a akční ceny, 

slevy a výprodeje by si měli nejprve prověřit.  

Slevy až 70 %, ušetříte až polovinu!… Tyto 

věty jsou nám všem dokonale známé. Aby 

ne, slevy patří mezi nejčastější 

marketingové triky. Slůvko “až“ je mezi 

obchodníky dnes opravdu velmi časté.  

Stejně to popisuje také pan Karel: „Dnes jsem 

se vydal do obchodů a měl v plánu utratit za 

výhodné ceny. Byl jsem v několika 

sportovních, elektro a v dalších prodejnách. 

Všude na mne útočily obrovské slevy 

dosahující až 80 procent. Věřte nebo ne, 

neutratil jsem jedinou korunu. Slevy ve 

skutečnosti byly téměř zanedbatelné. Pouze 

nadsadili ceny “dříve“ a “nyní“. 

Jak se podobným 

praktikám bránit?  

Udělejte to jako pan Karel. Při nákupu 

zejména dražšího zboží je vhodné si 

předem zjistit, kolik běžně stojí a vědět 

jakou částku jsem ochoten investovat. 

Vnímejte konečnou nabízenou cenu 

izolovaně! 

Odmyslete si slevu a nenechejte na sebe 

působit kontrast, mezi  „původní cenou“, 

která může být nadsazená, a „cenou po 

slevě“.  Odpovězte si na otázku: Koupili 

byste zboží za danou cenu i kdyby nebyla 

ve slevě? 

TIP: To, že jeden obchod Vám dá na věc 

velkou slevu ještě neznamená, že ji jinde 

neseženete za stejnou či lepší cenu, 

dokonce i … (viz. tajenka 2).  

KLAMAVÉ PRAKTIKY 

PAMATUJTE: Prodávající musí spotřebitele informovat o ceně  prodávaných výrobků 

nebo poskytovaných služeb zřetelným označením výrobku cenou nebo informaci o ceně     

výrobků či služeb jinak vhodně zpřístupnit a samozřejmě musí také správně účtovat. 

Za klamavou se považuje také obchodní praktika obsahující pravdivou informaci, 

jestliže vede nebo může vést spotřebitele k rozhodnutí ohledně koupě, které by 

jinak neučinil, pokud jakýmkoli způsobem uvádí nebo je schopna uvést spotřebi-

tele v omyl ohledně ceny nebo výpočtu ceny nebo existence konkrétní cenové    

výhody. 





Příklad ze života 

„Připravte se včas na infekci 

koronaviru. Vyzkoušené, účinné a jediné 

řešení, jak posílit obranyschopnost a 

vyvarovat se nákaze. Poslední balení!“ 

Takto nabízel inzerát na internetu „lék“ 

na onemocnění COVID–19. Takováto 

nabídka bohužel nebyla a nebude 

ojedinělá, podobných nabídek, kdy se 

různé e-shopy snaží vydělat na strachu 

lidí z nemoci, jsou stovky. Varuje před 

nimi i Státní ústav pro kontrolu léčiv. 

Šejdíři se snaží přiživit na obavě lidí 

z nákazy a nabízejí potravinové 

doplňky, ale třeba i amulety, které mají 

být zaručenou prevencí proti nemoci 

Covid-19.  

Rada právníka:  

V inzerci v tisku nebo na internetu se 

můžeme setkat s řadou klamavých 

kampaní o moderních lécích a 

léčebných metodách, či zázračných 

přístrojích. Klamavé webové stránky, 

které se někdy tváří jako „odborné 

weby s nezávislými lékařskými 

informacemi“, ve skutečnosti slouží 

pouze k propagaci výrobků pochybné 

kvality. Využívají ukradené fotky, 

odkazují se na neznámé "odborníky" z 

neexistujících institucí. Slibují, že vás 

zbaví nemocí pomocí zázračných 

přípravků, jejichž účinnost a hlavně 

zdravotní nezávadnost není 

prokázaná. 

PAMATUJTE!  Prodávajíc í  nesmí 

nepravdivě prohlašovat, že výrobek nebo 

služba může vyléčit nemoc, zdravotní 

poruchu nebo postižení, pokud tomu tak 

není. Je-li určitý produkt prodáván jako 

léčivý máte právo vědět, zda jsou uváděná 

tvrzení …. (viz. tajenka 3).  

KLAMAVÉ PRAKTIKY 

Nepravdivá prohlášení 

o léčivých schopnostech  
Zbaví vás bolesti kloubů, nenávratně a jednou 

provždy, vyléčí rakovinu, s jiným přípravkem 

zhubnete 10 kg za týden, zlepší se vám zrak i 

sluch,  vyléčí diabetes, zbaví vás zánětů, artrózy, 

obnoví  vám chrupavky i kloubní mazivo…  

S prodejci zázračných preparátů se v poslední 

době roztrhl pytel. Někteří balamutí nemocné a 

zoufalé lidi a nezdráhají se naslibovat téměř 

cokoliv. Důvěryhodnost takovýchto nabídek je 

často podporována příběhy údajně spokojených 

zákazníků, tak aby se vytvořil dojem, že produkt 

funguje. Jenomže fotky spokojených zákazníků 

jsou často jen stažené z některé  fotobanky, jména 

smyšlená, stejně jako jména lékařů, kteří 

přípravek doporučují.  

Bohužel ani krizové 

období jakým je 

například celosvětová 

pandemie Koronaviru 

z letošního roku nebránilo některým prodejcům 

zneužít této situace a snažit se vydělávat na 

strachu lidí z této nemoci, právě naopak. 





Zkušenosti z poraden 

Panu Tomášovi nabízeli při sjednání 

jistého produktu tablet zdarma. Tato akce 

byla údajně časově omezená, jen do konce 

daného měsíce. Zaměstnanci prodejny se 

dušovali, že tabletů zbývá jen pár kusů, 

protože je o akci velký zájem. Tomáš tedy 

smlouvu na místě uzavřel. Tvrzení však 

nebyla pravdivá. Akce trvala ve 

skutečnosti mnohem déle a tabletů byl 

dostatek. 

Prodejci se často snaží vzbudit pocit 

urgence, který ve většině lidí vyvolává 

větší či menší nervozitu a tvrdí, že „dnes je 

poslední šance, teď nebo nikdy, zítra už 

takovou cenu nedostanete, objednejte pouze 

dnes se slevou 50 %“ atd. Snaží se tak 

spotřebitele přesvědčit k okamžité reakci, 

bez rozvahy.  

Jak poznat, že jsme tlačeni do kouta? 

Vždy se mějte na pozoru, pokud je na vás 

ze strany prodávajícího vyvíjen přílišný 

nátlak na rychlost uzavření obchodu s 

poukazem na výjimečnost, časovou 

omezenost nabídky, či poslední kusy zboží. 

Na internetu je velmi oblíbené také různé 

odpočívávání času. Takové jednání je 

často pouze snahou snížit Vaši 

ostražitost! 

PAMATUJTE: Obchodní praktika je vždy považována za klamavou, pokud 

prodávající nepravdivě uvádí, že výrobek nebo služba budou nabízeny pouze po 

omezenou dobu nebo že budou nabízeny pouze po omezenou dobu za určitých 

podmínek s cílem přimět spotřebitele k okamžitému rozhodnutí i když tomu tak 

není. 

Teď nebo nikdy! 

Velmi oblíbenou přesvědčovací taktikou, která 

má mnoho variant, je přesvědčování pomocí 

„omezené“ nabídky anebo praktika 

označována jako… (viz. tajenka 4). 

Od prodejců velmi často slyšíme o časově nebo 

množstevně omezené nabídce, která nemá 

konkurenci. Mnohdy také zdůrazňují, kolik 

lidí již tuto nabídku využilo a zbývá 

posledních pár kusů. Pokud potřebujete víc 

času na rozmyšlenou, pak Vás patrně zkusí 

přesvědčit o tom, že pokud výhodnou nabídku 

okamžitě nepřijmete o možnost přijdete úplně. 

Prodejci totiž mají  vyzkoušeno, že se lidé 

zaleknou, že něco prošvihnou a tak raději 

koupí nebo podepíší bez většího přemýšlení i 

to, co by si při delším rozmýšlení nekoupili 

nebo nepodepsali. 

Ovšem pozor, ne všechna tvrzení o omezenosti 

nabídky jsou pravdivá. Někteří obchodníci ve 

snaze nalákat více zákazníků vědomě klamou.  

KLAMAVÉ 

OBCHODNÍ    

PRAKTIKY 





KLAMAVÉ PRAKTIKY 

Ze života 

Paní Karolína objevila v akčním letáku s 

manželskou postel i s matrací za výhodnou 

cenu. Vydala se tedy s manželem do prodejny 

a chtěla si postel prohlédnout a zakoupit. 

Bohužel ji bylo sděleno, že postel již není 

k dispozici, přestože tato „akce“ měla začít 

teprve před dvěma dny.  

Pracovník prodejny neváhal a ihned 

manželům začal ukazovat alternativní zboží, 

sice dražší, ale prý mnohem kvalitnější než 

nedostupné zboží z letáku. Obchodník svou 

výraznou cenovou slevou vyvolal 

nepřiměřeně velkou poptávku, kterou 

nabídkou nebyl schopen uspokojit. 

Slovo právníka: 

Obchodní praktiky jsou vždy považovány za 

… (viz. tajenka 5), pokud podnikatel nabízí 

ke koupi výrobky nebo služby za určitou 

cenu, aniž by zveřejnil důvody, na jejichž 

základě se může domnívat, že nebude sám 

nebo prostřednictvím jiného podnikatele 

schopen zajistit dodávku uvedených nebo 

rovnocenných výrobků nebo služeb za cenu 

platnou pro dané období a v přiměřeném 

množství vzhledem k povaze výrobku nebo 

služby, rozsahu reklamy a nabízené ceny 

(vábivá reklama). 

 

PAMATUJTE: Pokud podnikatel nabízí zboží za akční cenu, měl by zajistit jeho 

dostatečné množství zboží s ohledem na délku akce, povahu zboží, rozsah reklamy. 

Vábivá reklama 

Vábivá reklama je typ klamavé 

reklamy, řadící se mezi klamavé 

obchodní praktiky. Obchodník se 

snaží za pomocí výhodné cenové 

nabídky vyvolávat zájem spotřebitelů 

o svou nabídku, přestože je mu již 

předem jasné, že nebude schopen 

pokrýt vyvolanou poptávku.  Cílem 

tak není prodej konkrétního zboží, ale 

přilákat do prodejny co nejvíce 

potenciálních nakupujících. 

V některých případech samozřejmě může 

být záměrem obchodníka opravdu okamžité 

odprodání nabízeného zboží či služeb, 

například z důvodu uvolnění skladovacích 

prostor, v jiných případech však může být 

jeho záměrem pouze nalákat do své 

prodejny mnoho potencionálních 

spotřebitelů. Ti totiž poté, co inzerovaná 

nabídka již není dostupná z důvodu 

vyprodání, nakoupí zpravidla jiné zboží a 

služby za obvyklé ceny. Proč ne, když už 

vážili cestu do prodejny obchodníka.  





Zavádějící 

užití slov: „Gratis“ , 

„Zdarma“, „Bezplatně“ 
Za nekalou obchodní praktiku se 

považuje také ta, kdy prodávající uvede 

u výrobku nebo služby slova "gratis", 

"zdarma", "bezplatně" nebo slova 

podobného významu, ale spotřebitel 

přitom musí za výrobek nebo službu 

vynaložit jakékoli náklady, kromě 

nezbytných nákladů spojených s reakcí 

na obchodní praktiku, s převzetím nebo 

doručením věci (poštovné).  

Slovo právníka:   

Obchodníci by neměli účtovat žádné poplatky 

za balení, manipulaci nebo správu produktu 

uváděného na trh „zdarma“! 

Spotřebitelé totiž oprávněně očekávají, že 

tvrzení „zdarma“ znamená přesně to, že něco 

obdrží bezplatně a že za to výměnou není 

třeba poskytnout žádné peněžní prostředky.  

Ze života 

S trikem s produktem zdarma, jehož 

objednáním se spotřebitel zároveň zaváže 

k pravidelnému odběru předraženého 

zboží, který je obtížné ukončit se setkala i 

paní Martina. Tu zaujala nabídka 

pleťových krémů na sociální síti 

Facebook.  

Reklama slibovala vzorek denního a 

nočního krému proti vráskám zdarma. 

Objednávkou balíčku ovšem zákaznice 

automaticky souhlasila s obchodními 

podmínkami prodejce. V nich se pak 

dočetla, že převzetím zásilky zdarma se 

zavazuje ke každoměsíčnímu odběru 

balíčku kosmetiky za 599 Kč plus 

poštovné.  

Jako nabídku zdarma nelze označit ani 

takovou, kdy obchodník spotřebitelům 

dostatečně srozumitelně a jasně 

neobjasní, že přihlášení k bezplatnému 

vyzkoušení může znamenat předplacení 

dalších zpoplatněných služeb! Opomenutí 

poskytnutí srozumitelných informací o …  

(viz. tajenka 6) nabídek označených jako 

bezplatných je nekalou praktikou.  

Zákaz nebrání obchodníkům, aby slovo „zdarma“ používali v případě reklam podmíněných 

koupí, kdy se od spotřebitelů požaduje, aby zakoupili jinou věc (např. nabídky typu „kupte 

jeden výrobek a druhý získáte zdarma“), ale za předpokladu, že zákazníkům je jasné, že 

musí hradit veškeré náklady, nedošlo ke snížení jakosti nebo zhoršení složení placených 

předmětů a cena placených předmětů nebyla navýšena s cílem uhradit náklady na dodání 

věci zdarma.  

KLAMAVÉ 

PRAKTIKY 





Nedovolené zastrašování 
Ne nadarmo se říká „strach má velké oči“. 

Schopní manipulátoři dokáží mistrně využít naše 

pocity, a to i ty veskrze negativní jako je strach či 

nejistota, k tomu, abychom udělali přesně to, co oni 

chtějí. V obchodě je tomu nejinak. 

Další zakázanou obchodní praktikou na kterou 

se podíváme, je přehnané zneužívání strachu 

lidí z různých bezpečnostních rizik.  

Pojďme se podívat na příklad. U paní Jany jednoho 

dne nečekaně zazvonili na dveře dva urostlí podomní 

prodejci. Tvrdili, že v blízkém okolí bylo v nedávné 

době vykradeno spousta bytů, a protože ona sama není 

dostatečně zabezpečena, tak se to určitě brzo přihodí 

také jí. Vše, co paní Janě, která žije sama, hrozí líčili 

tak sugestivně, že se celá rozklepala.  

Obchodníci nelenili a pohotově nabídli okamžité řešení 

problému - instalaci bezpečnostní vložky v ceně 3000 

Kč. Osmdesátiletá paní Jana se rozhodla z obavy o 

svou bezpečnost nabízenou „pomoc“ přijmout. Faktura 

za montáž bezpečnostní vložky se však nakonec 

vyšplhala na neuvěřitelných 8 tisíc. Když se paní Jana 

ohradila, urostlí 

obchodníci odmítli 

odejít, dokud 

požadovanou částku 

nezaplatila…   

PAMATUJTE:  Prodávající nesmí uvádět nesprávné údaje o povaze a míře rizika pro osobní 

bezpečnost spotřebitele nebo jeho rodiny, pokud si … (viz. tajenka 7). 

KLAMAVÉ PRAKTIKY 

Manipulace pomocí 

strachu 

Jedním z nejmocnějších pocitů je 

strach. Strach mnohdy připraví o 

peníze i velmi inteligentní lidi. 

Tvrzení vyvolávající strach 

bychom mohli najít např. 

v e  v z t a h u  k  p o j i s t n ý m 

produktům, potřebám pro děti, 

a u t o s e d a č k á m  a  d a l š í 

bezpečnostní výbavě automobilů, 

nebo také v případě prodeje 

různých druhů zabezpečení domů 

a bytů. 

Reklama je mnohdy doprovázena 

naturalistickými zobrazeními 

n á s l e d k ů  n e z a k o u p e n í 

propagovaného výrobku (služby) 

apod. 

Jak se mohu bránit? 

Nejlepší „obrana“ je rozpoznat 

takovéto zastrašování a na 

podobné nabídky nereagovat….. 

 





Ze života:  

Příkladem může být situace, kdy 

podnikatel při uzavírání smluv se 

spotřebitelem distančním způsobem 

přehnaně zdůrazňuje v reklamě tvrzení 

jako „u nás může spotřebitel 

odstoupit od smlouvy do čtrnácti 

dnů a vrátíme mu všechny peněžní 

p rost ř ed k y  vč et n ě  n ák l ad ů 

na dodání!“ nebo obecná tvrzení „při 

porušení smlouvy z naší strany 

můžete odstoupit od smlouvy“, 

„Reklamaci vám vyřídíme do 30 

dnů“.  apod.), nebo dokonce tvrzení, že 

toto právo poskytne pouze tomuto 

spotřebiteli přitom právě tyto povinnosti 

podnikatelům ukládá sám zákon. 

Rada právníka:  

„Vyvolání dojmu mimořádné nabídky 

evokuje u spotřebitele  klamné zdání 

výhod kterou poskytuje daná obchodní 

nabídka. Obchodníci zákazníkům nesmí 

tvrdit, že jim nabízejí něco exkluzivního, 

když přitom danou službu zaručuje všem 

spotřebitelům samo právo! 

Jedinou účinnou obranou 

před touto technikou však 

bude, když spotřebitelé 

budou znalí svých práv.“ 

Pozor tuto praktiku nelze zaměňovat s 

plněním informační povinnosti 

prodávajícího vůči spotřebitelům, což je 

samozřejmě žádoucí. 

PAMATUJTE: Uvádění práv, která 

spotřebitelům vyplývají  … … … (viz. tajenka 

8) jako přednosti obchodníkovy nabídky, je 

zakázáno . 

KLAMAVÉ 

PRAKTIKY 

Mimořádné nabídky 
Dalším trikem, který obchodníci 

používají,  je vytváření dojmu 

mimořádnosti nabídky, přestože tomu tak 

ve skutečnosti není. Spotřebitel se často od 

prodávajícího dozvídá, že učiněná nabídka je 

pro spotřebitele něčím výjimečná a 

bezkonkurenční. Jsou vyzdvihovány nejen 

zvláštnosti prodávaného produktu, ale také 

různá práva kupujícího či objednatele služby. 

Vše s cílem, aby se rozhodl právě pro tohoto 

obchodníka.  

Na tom by v principu samozřejmě nebylo nic 

špatného. Avšak jen za předpokladu, že 

vyzdvihovaná práva nejsou současně 

zákonným právem, resp. zákonnou povinností 

prodávajícího.  

V takovém případě by totiž spotřebitel mohl 

nabýt dojmu, že u tohoto prodávajícího 

dostává něco navíc oproti konkurenci, 

ačkoliv tomu tak nemůže být. Obdobná 

zákonná práva má totiž spotřebitel, ať už 

smlouvu uzavře s kterýmkoliv prodávajícím. 





Na co si dát ještě pozor?

Nepravé pochvalné 

příspěvky na internetu 

Dalším způsobem novodobé 

skryté reklamy, se kterou se 

setkáváme na internetu a 

která je velmi účinná a 

nenápadná jsou pochvalné 

příspěvky. 

Reklamní agentury stále častěji 

najímají diskutéry, kteří na 

internetu vychvalují výrobky, 

nebo služby svých klientů.  

Jak to funguje? Na vybraná a 

oblíbená internetová diskusní 

fóra a komunitní sítě (Facebook, 

Instagram…) jsou rozsévány 

p o c h v a l n é  p ř í s p ě v k y  o 

nabízených výrobcích, službách, 

lidech atp.   

Recenze 

Na spotřebitele číhá na trhu 

řada nebezpečí a protože se 

nechtějí spálit zajímají se o 

r e c e n z e  p s a n é  j i n ý m i  

spotřebiteli, kteří s výrobkem 

nebo službou mají svou 

zkušenost. To je postup, který 

lze jen doporučit. Avšak ne 

všechny recenze, které na 

internetu naleznete jsou pravé!  

 

Zcela novým fenoménem je skrytá reklama na 

internetu. Jak vypadá? Tak například mladá dívka 

sedí na posteli, ukazuje oblečení, kosmetiku, kterou si 

zakoupila a vychvaluje, jak je skvělá a kde si to vše 

zakoupila. Podobně jsou propagovány také drahá 

elektronika, nebo třeba auta. Zejména děti a mladiství 

snadno podléhají této jednoduché manipulaci například 

ze strany svého oblíbeného youtubera.  

KLAMAVÉ  

PRAKTIKY 

Skrytá reklama ve 

sdělovacích prostředcích 
Černá listina nekalých praktik označuje za vždy 

nekalou takovou reklamu, která využívá redakční 

prostor ve sdělovacích prostředcích k … … (viz. 

tajenka 9) svého výrobku nebo služby, aniž by 

spotřebitel mohl z obsahu sdělení, z obrázků nebo 

zvuků jednoznačně rozpoznat, že se jedná o  

reklamu. 

Také jste již ve svém oblíbeném časopise četli „odborný“ 

článek psaný „uznávaným“ lékařem“, ve kterém  

popisuje zázračné účinky nového preparátu. Článek je 

samozřejmě doplněn fotkami usměvavých pacientů, 

kteří se se čtenáři dělí o své životní příběhy s dobrým 

koncem.  O tom, že se vlastně jedná o placenou reklamu 

nikde ani zmínka? Že je Vám to povědomé?  

PAK PAMATUJTE: Skrytá reklama je taková reklama, u 

níž je obtížné rozlišit, že se jedná o reklamu, zejména 

proto, že není jako reklama označena.  





Ze života 

Pan Kamil projížděl kolem 

prodejny podlahových krytin, kde 

ho upoutala výrazná reklama 

hlása j í cí  l ikv idační  ceny 

v souvislosti s ukončením prodeje. 

Po lepené okna s l ibova la 

Likvidační ceny, Poslední 

možnost nákupu, Konec zásob, 

Totální výprodej. Ihned druhý 

den se proto i s manželkou vydal 

obchod navštívit.  

Nechal se nalákat těmito 

reklamami a bez jakéhokoliv 

srovnání zakoupil linoleum hned 

do dvou pokojů a odvezl si jej 

domů.  

Zanedlouho se mu ve schránce 

objevil leták nabízející obdobné 

podlahové krytiny dokonce ještě 

za nižší ceny a ve vyšší kvalitě. 

Po dvou měsících kdy přijížděl 

kolem prodejny, kde podlahu 

nakoupil, stejná reklama číhala 

na další důvěřivce.. 

PAMATUJTE! Nedejte se obalamutit a … (viz. tajenka 10). Abyste dobře nakoupili, je 

především potřeba mít přehled o skutečných aktuálních cenách zboží nebo služeb, které si 

hodláte zakoupit. Využít můžete různé srovnávací nástroje na internetu nebo jako dřív se 

zkrátka poohlédnout u více prodejců. 

Totální výprodej, 

likvidace prodejny... 
Patříte také k lidem, kteří se vždy snaží ušetřit? 

Pojďme se podívat na další fintu, jakou nás 

obchodníci klamou. Obchodníci jsou si vědomi, 

že zákazníci slevy milují a snaží se tak pomocí 

nich nalákat do obchodů co největší počet lidí. 

Sleva působí doslova jako magické zaklínadlo 

k nalákání nepozorného spotřebitele k nákupu.  

 Klamavou obchodní praktikou postižitelnou dle 

zákona jsou i upoutávky typu „Likvidace prodejny“ či 

„Totální výprodej. Musíme se zbavit všech zásob! 

Likvidační ceny!“ a to pokud tato tvrzení neodpovídají 

skutečnosti a prodejce taková sdělení využívají pouze 

jako marketingový trik. Obchod například může 

vyhlásit výprodej za likvidační ceny, tvrdí, že zamýšlí 

ukončit podnikání nebo se stěhuje, přestože ve 

skutečnosti tomu ovšem tak není. Vlastně takto tvrdí, 

že výrobek lze za výhodnou cenu zakoupit pouze po 

omezenou dobu, a snaží se zákazníka připravit o čas 

k informovanému rozhodnutí.  

KLAMAVÉ 

OBCHODNÍ    

PRAKTIKY 





Prodej nedovolených produktů 

Týká se zboží nebo služeb, jejichž prodej je zakázán, nebo není dovolen. Rovněž se týká zboží 

nebo služeb, jejichž prodej není zakázán, ale je právně omezen, je podmíněn například 

nezbytností určitých povolení, licencí apod.  

Může jít například o nedovolený prodej chráněných živočichů nebo rostlin, kde obchodník 

tvrdí že takovýto prodej je právně nezávadný. Jedná se také o nabízení různých zdravotně 

závadných produktů, případně prodej léků vázaných na lékařský předpis prostřednictvím 

internetu bez receptu. 

Prodej výrobků zaměnitelných          

s výrobky jiného výrobce 

Asi nikdo nepochybuje, že prodej padělků je právem zakázán, 

jelikož poškozuje spotřebitele i výrobce jehož produkt je 

padělán. Setkat se s padělanými výrobky můžeme zejména na 

tržnicích, ne při nákupu na internetu. Znaky nekalé obchodní praktiky však má i pouhé 

napodobování obalů známých výrobců pro neznačkové výrobky, kdy může dojít k záměně 

aniž by si to spotřebitel uvědomil.  

Nekalou obchodní praktikou je pak taková propagace výrobku, která je doplněna 

tvrzením, že se jedná o produkt kvalitního, známého, renomovaného výrobce, 

přestože tomu tak ve skutečnosti není.  

Prodej klamavě označeného zboží 

Pokud prodejce použíje u prodávaného zboží neoprávněně … … (viz. tajenka 11) pak jedná 

protizákonně. Aby výrobce či prodejce mohl užít např. značky „Klasa“ (česká kvalita), 

„Ekologicky šetrný výrobek“ „Bezpečná kvalitní hračka“, značku shody 

„CE“, „bez GMO“ „Czech made“, „Pečeť jakosti“,  nebo „Práce postižených“ 

apod. musí splnit zpravidla přísné podmínky. 

Často dochází také ke zneužívání takzvaných ekologických tvrzení,. 

Výrobky  neoprávněně nesou označení typu „ekologický“, „biologický“, 

„rozložitelný“, nebo „udržitelný“  přestože tomu ve skutečnosti není. 

DALŠÍ ZAKÁZANÉ OBCHODNÍ PRAKTIKY 

Někteří výrobci a dodavatelé stále využívají nedostatečné informovanosti spotřebitele a 

mnohdy se pohybují až za hranicí toho, co je dovoleno. 





Setrvačný prodej 

Mezi další zakázané praktiky se řadí nevyžádané zboží. Ve 

schránce se například objeví zásilka se zbožím, přitom jste 

si zcela jisti, že jste nic neobjednali a je k ní dokonce 

přiložena složenka nebo jiná výzva k platbě. Samozřejmě se 

může jednat o omyl. Ve většině případů se ovšem jedná o 

záměr.  

Podnikatel záměrně rozesílá takovéto balíčky s přiloženou 

složenkou a následně se domáhá jejich zaplacení. Ovšem 

pozor, zasílání nevyžádaného zboží a následné vymáhání 

POZOR: Od skutečně nevyžádaného plnění je třeba odlišit situaci, kdy zásilce předchází 

uzavřená smlouva prodejce se spotřebitelem, byť třeba telefonicky! V takovém případě hrát 

mrtvého brouka se nemusí … (viz. tajenka 12). 

 

Ze života:  

Paní Kláře přišel balíček, 

když ho rozbalila, zjistila, že 

je v něm zboží, které si 

neobjednala. V balíčku byla 

přiložena také faktura a 

výzvou k jejímu uhrazení.. 

Nevyžádaný balíček i s 

fakturou odeslala zpět 

odesílateli. Firma ji následně 

poslala dopis, ve kterém 

požaduje urychlené uhrazení. 

V dopise ji také vyhrožují, že 

pokud nebude částka rychle 

uhrazena, bude celá věc 

předána právnímu oddělení a 

vymáhána exekučně. 

Požaduje- li  podnikatel na spotřebiteli okamžitou nebo odloženou platbu za výrobky nebo 

služby, které mu dodal, ačkoli si je spotřebitel neobjednal nebo požaduje vrácení či uschování 

nevyžádaných výrobků, nejedná-li se o náhradní dodávku podle předem uzavřené smlouvy 

pak se jedná o nekalou tedy zakázanou praktiku. 

Jak s takovým nevyžádaným zbožím naložit? Dodal-li podnikatel spotřebiteli něco bez 

objednávky a ujal-li se spotřebitel držby, hledí se na spotřebitele jako na poctivého držitele. 

Spotřebitel nemusí na své náklady podnikateli nic vracet, ani ho o tom vyrozumět. Některé 

firmy to na spotřebitele zkoušejí následně i se zastrašováním, zasíláním dalších složenek i s 

penále, nebo vyhrožováním exekucí. Ovšem ten, kdo si nic neobjednal, nic nepodepsal, ani 

neuzavřel ústní smlouvu, nemusí nic platit. Bude-li obtěžován dalšími nevyžádanými zásil-

kami nebo hrozbami, může se obrátit na Českou obchodní inspekci (ČOI) a stěžovat si.  

AGRESIVNÍ     

OBCHODNÍ    

PRAKTIKY 





Prodejci jsou velmi vynalézaví, jak se 

snaží své zboží nebo služby vnutit 

spotřebitelům. Odesílatelé takovýchto 

emailů občas mění i domény, takže 

ani blokování v emailovém klientu 

mnohdy nepomůže.  

Spotřebitel by si měl uvědomit, 

že pokud nemá žádný vztah 

s odesílatele emailu, nebo firmou 

jejíž jménem telefonující osoba 

jedná, jde nejspíš o nevyžádanou 

reklamu.   

Vyzvěte důrazně volajícího ke 

zdržení se dalších obtěžujících 

volání a pisatele k tomu, aby se 

zdržel zasílání dalších nabídek. 

Požádejte o vymazání svých 

osobních údajů z jejich databází. 

TIP: Soubory, které jsou součástí 

nevyžádané pošty (spamů) nikdy 

neotevírejte ani nestahujte!  

Můžete si tzv. zavirovat počítač. 

PAMATUJTE: Pokud prodávající opakovaně činí spotřebiteli nevyžádané nabídky 

prostřednictvím telefonu, faxu, elektronické pošty, nebo jiných prostředků 

přenosu na dálku jedná protiprávně.  

Vytrvalá reklama 

prostřednictvím 

nástroje přenosu na 

dálku  

 
Také se vám již jistě stalo, že ve vaši 

emailové schránce přistálo nevyžádané 

obchodní sdělení. Množství reklamy, které se 

na spotřebitele v dnešní době valí ze všech 

stran, je obrovské a mnohdy již obtěžující. 

Ze života 

Pan Malík nakoupil v internetovém e-shopu zboží 

a souhlasil s tím, že mu bude chodit do budoucna 

jejich reklamní nabídka. Bohužel mu postupně 

začala chodit reklama, nejen od této firmy, ale 

zanedlouho se mu e-mailová schránka zaplnila 

nejrůznějšími reklamními sděleními a nabídkami 

ze všech možných odvětví. Přesto, že nedal se 

zařazením mezi příjemce těchto materiálů svolení, 

přicházelo i několik emailů denně. Odkazy pro 

odhlášení samozřejmě nefungovaly a žádosti, aby 

byl ze seznamu vymazán byly  ignorovány. 

AGRESIVNÍ 

OBCHODNÍ 

PRAKTIKY 





Z pohledu práva 

Může podomní prodejce navštěvovat 

spotřebitele doma i přes jeho 

nesouhlas ? 

Jednoznačně ne! Prodejce  takovým 

jednáním porušuje nejen pravidla 

slušnosti, ale dokonce se svým 

obtěžujícím chováním dopouští agresivní 

obchodní praktiky. 

Zakázáno totiž je, aby prodejce 

osobně navštívil spotřebitele v jeho 

bydlišti, ačkoli ho spotřebitel vyzval, 

aby jeho bydliště opustil a nevracel 

se. 

Výjimku tvoří pouze návštěvy za účelem 

vymáhání splatných smluvních závazků. 

Avšak ty jen způsobem, který je v souladu 

s příslušnými právními předpisy! 

PAMATUJTE: Nekomunikujte se šmejdy a v žádném případě je nepouštějte do svých 

bytů. V řadě obcí na území ČR je navíc podomní a pochůzkový prodej zakázaný. V případě, 

že by vás přesto podomní prodejci navštívili a na Vaši výzvu Váš domov odmítali opustit 

volejte městskou policii.  

Agresivní podomní 

prodej 

Buďte obezřetní! Vynalézavost šmejdů a jejich 

neustále se měnící praktiky ohrožují převážně 

seniory, na které se tito podvodníci zaměřují.  

Tzv. agresivní podomní prodej využívají 

někteří tzv. energetičtí šmejdi, kteří navštíví 

spotřebitele u nich doma, usadí se v kuchyni 

nebo obýváku a nechtějí se zvednout, dokud 

jim spotřebitel nepodepíše přinesené 

dokumenty. Často se přitom tváří, že 

dokument, který mu dávají podepsat je … 

(viz. tajenka 14).  

Je potřeba být ostražití podpis na dokumentu 

může vézt až k uzavření nové smlouvy a 

následně k např. na dodávku energií.  

TIP: Nekalé a tedy zakázané je i 

vytváření dojmu, že spotřebitel nemůže 

opustit provozovnu nebo nějaké místo, 

bez uzavření smlouvy.  

AGRESIVNÍ     

OBCHODNÍ    

PRAKTIKY 





Pozor na soucit! 

Člověk má přirozenou potřebu 

pomáhat druhým a toho jsou si 

manipulátoři velmi dobře vědomí, 

proto často vystupují jako slabí, 

potřební či nepochopení svým 

okolím a usilují o to, aby jste je 

litovali.  

Využívají nemoci, horší sociální 

postavení nebo cokoliv jiného, čím 

by mohli vzbudit Váš soucit...  

Jeví se jako velmi slabí, ale pozor, 

jen tak dlouho, dokud jim 

nepřestanete plnit jejich přání.  

Z pohledu práva  

Ve zmiňovaných příkladech jde opět 

o tzv. nekalou obchodní praktiku.  

Podle Zákona o ochraně 

spotřebitele hrozí za výslovné 

sdělení spotřebiteli, že pokud si 

produkt nebo službu nekoupí, 

ohrozí to pracovní místo nebo 

živobytí obchodníka, pokuta! 

PAMATUJTE: Pomáhat druhému tak, že se sami uvážete do nevýhodné smlouvy není 

dobrá cesta. Uvědomte si, že Vy za situaci prodejce nejste v žádném případě zodpovědni! 

Podobné pokusy o citové vydírání ze strany prodejce doporučujeme … (viz. tajenka 15). 

 

 

Citový nátlak: Litujte mě 

a kupte si ... 

Další velmi rozšířenou manipulativní 

technikou je tzv. apel na soucit. Soucit je 

velmi silný cit, který nás velmi často přiměje 

jednat tak, abychom druhému pomohli. 

Bohužel i tohoto se někteří obchodníci snaží 

zneužívat. Příkladů můžeme ukázat nespočet, obětí 

bývají často citliví a empatičtí lidé, kteří se snaží 

instinktivně pomáhat lidem v nouzi.  

Klasickým příkladem je obchodník nebo třeba 

pojišťovací zprostředkovatel, který svou oběť 

přiměje ke koupi, či podpisu smlouvy tak, že se ji 

snaží přesvědčit o tom, že pouze na jejím rozhodnutí 

uzavřít smlouvu závisí, jestli nepřijde o práci, zda 

dostane tento měsíc výplatu, či sám bude moct 

poslat výplatu svým zaměstnancům.  

Chudák bude možná dokonce muset 

ukončit své podnikání. Na to dodá, že 

živí čtyři děti a nemocnou manželku. 

AGRESIVNÍ    

OBCHODNÍ    

PRAKTIKY 





U praktiky označované jako klamavé 

výhry vytváří prodejce mylný dojem, že 

spotřebitel vyhrál nebo vyhraje, pokud 

bude jednat určitým způsobem, ačkoli ve 

skutečnosti žádná taková cena ani 

obdobná výhra neexistuje nebo pro získání 

ceny nebo jiné obdobné výhry musí 

spotřebitel vynaložit ... … (viz. tajenka 16) 

nebo mu vznikají výdaje. 

Jedná se o nejrůznější soutěže, kdy spotřebitel 

splní veškeré stanovené podmínky a má tak 

získat určitou věc zdarma, avšak podnikatel mu 

bez náhrady sdělí, že veškeré ceny již byly 

rozdány, spotřebitel dostane jinou věc výrazně 

nižší hodnoty, případně bez jakéhokoliv sdělení 

nedostane cenu žádnou. 

Ze života 

Možná jste také v poštovní schránce 

nalezli obálku s dopisem, který vás 

informoval o statisícové výhře 

Takovéto dopisy, nebo emaily slibující 

neuvěřitelné výhry a vypadá to velmi 

jednoduše a lákavě. Dopis oznamuje, že 

si postačí pouze objednat zboží z 

přiloženého katalogu v požadované lhůtě 

a výhra je vaše.  

V dopise se nešetří slovy „zaručeno“, 

„ověřeno“, „výherní šek“, „doklad pro 

výplatu“ a jméno adresáta je neustále 

uváděno ve spojitosti s vyplacením 

výhry.  

Po přečtení takového sugestivního 

dopisu si mnozí nechtějí nechat 

uniknout vidinu takové výhry a výherní 

kupon odešlou na uvedenou adresu.  

Tento kupon je mnohdy spojen 

s objednávkovým formulářem, často i 

s předvyplněným produktem. Lidem 

čekajícím na výhru ovšem přijde pouze 

objednané zboží, které je předražené a 

původně jej ani nechtěli a nepotřebovali.  

Pokud obdržíte dopis či email, ve kterém 

vám sdělují: „Gratulujeme, vyhráváte!", 

buďte nanejvýš 

obezřetní.  

 

 

 

PAMATUJTE: Obchodníci nesmějí 

slibovat dárky a jiné bonusy „zdarma" 

a později zákazníkovi sdělit, že je obdrží 

pouze tehdy, pokud si od nich zakoupí 

zboží nebo službu.  

AGRESIVNÍ 

OBCHODNÍ 

PRAKTIKY 

Zdánlivá výhra,  

neexistující ceny,  

odměny 





Děti jsou jedněmi z nejranitelnějších spotřebitelů. 

Jsou důvěřivé a poměrně snadno podlehnou 

manipulaci. Malé děti reklamy ještě nechápou a jsou 

pak kvůli nedostatku kritického myšlení náchylnější 

uvěřit všemu, co v nich vidí. Až v pozdějším věku 

dokáží kriticky zhodnotit reklamní sdělení a to ještě 

ne vždy. Ruku na srdce i my dospělí často reklamě 

zcela iracionálně podléháme.   

Děti mají svou nezanedbatelou kupní sílu (mají své 

kapesné či peníze, které dostaly k různým 

příležitostem) a co víc mají sílu přesvědčit své rodiče 

k tomu, aby jim koupili, to co se jim líbí.  Někdy 

dítěti stačí dostatečně 

dlouho opakovat, že by 

něco chtělo a rodič 

podlehne. A prodejci 

jsou si tohoto efektu 

velice dobře vědomi.  

Spotřebitele v dětském věku, proto chrání speciální 

zákonná pravidla! 

 

Z pohledu práva 

Zakázáno je, aby prodejci 

prostřednictvím reklamy přímo 

nabádali děti, aby si nabízené 

výrobky nebo služby koupily 

nebo aby k jejich koupi 

přesvědčily dospělou osobu , 

zpravidla rodiče. 

Také jste se už setkali s reklamou 

typu: „řekni své mámě, aby ti 

koupila v knihkupectví naši novou 

knihu“?  

Přímé výzvy jako „Honem si běžte 

naši panenku koupit" ,  „Řekněte 

doma, že bez naší hry se prostě 

neobejdete" nebo „poproste 

maminku, aby Vám za vysvědčení 

koupila naši novou hru“ jsou 

zakázány.  

Tento zákaz se vztahuje na všechny 

sdělovací prostředky tedy i na 

televizní reklamu, ale nejčastěji se s 

přímým nabádáním mohou setkat 

děti na internetu.  Tam se s 

přímými výzvami ke koupi mohou 

děti setkat nejčastěji při hraní her, 

kde jsou vyzývány ke koupi 

placených doplňků nebo rozšíření. 

PAMATUJTE: Prodejci nesmí nabádat děti, aby po svých rodičích nebo jiných 

dospělých vyžadovaly zakoupení jejich produktu ani jakýmkoliv způsobem nabádat 

samy děti, aby si produkt koupily. Proti takové reklamě můžete … (viz. tajenka 17). 

AGRESIVNÍ    

OBCHODNÍ    

PRAKTIKY 

Přímé nabádání dětí ke 

koupi 

https://cs.wikipedia.org/wiki/Kritick%C3%A9_my%C5%A1len%C3%AD




Většina předchozích praktik nepoškozuje pouze 

samotné spotřebitele, ale bezpochyby také ostatní 

subjekty na trhu, např. konkurenční firmy, které 

nekalé praktiky vůči kupujícím nevyužívají a 

podnikají poctivě. Klamavá reklama, srovnávací 

reklama, vyvolávání nebezpečí záměny nebo parazitování 

na pověsti tak nejsou jen nekalými praktikami podle 

Zákona o ochraně spotřebitele, ale jsou nekalosoutěžním 

jednáním podle Občanského zákoníku.  

Klamavá reklama 

Klamavá reklama se zpravidla tváří jako běžná reklama, 

která nabízí „něco výjimečného“, co rozhodně musíte mít. 

Jsou však při ní uváděny nepravdivé údaje o výrobku, 

nebo službě. Spotřebitel se pak na základě těchto 

informací, které jej klamou, rozhodne o nákupu zboží.  

Z pohledu práva 

Nejlepším způsobem, jak se klamavé reklamě bránit, je 

spoléhat vlastní zdravý rozum. Pokud váháte s koupí,  je 

nejlepší si předem raději ověřit uváděné informace. Pokud 

reklamě podlehnete, pak podle občanského zákoníku 

osoba, jejíž právo bylo nekalou soutěží ohroženo 

nebo porušeno, může proti rušiteli požadovat, aby 

se nekalé soutěže zdržel nebo aby odstranil 

závadný stav. Dále může požadovat přiměřené 

zadostiučinění, náhradu škody a vydání 

bezdůvodného obohacení.    

Příklad ze života: 

Zhubněte! 

T y p i c k ý m  p ř í k l a d e m 

klamavé reklamy může být 

reklama nabízející produkt 

pro rychle zhubnutí nebo 

naopak nabrání svalové 

hmoty. Reklama například 

slibuje zhubnutí 12 kg za 

jediný měsíc.  

Na stránkách prodejce jste 

dokonce mohli najít názory 

odborníků, které tento 

produkt doporučovaly. 

Údajní experti neexistují a 

slibovaný účinek je z 

vědeckého hlediska nemožný 

a ohrožující zdraví.   

PAMATUJTE:  Od snahy obchodníka uvézt spotřebitele v omyl je potřeba odlišit běžné … ... 

(viz tajenka 18),  které je povoleno. Důležité je, aby běžný spotřebitel byl schopen rozeznat, 

že se v reklamě jedná o nadsázku.  

NEKALÁ SOUTĚŽ:                      

Klamavá reklama 





Jak se můžeme 

bránit?   

 Pěstujte si zdravé 

sebevědomí a uvědomujte si 

vlastní odpovědnost. 

 Dejte jasně najevo své 

postoje. 

 Udržte si klid a nadhled. 

Nenechte se rozhodit! 

 Mějte na paměti pravidlo: 

Důvěřuj, ale prověřuj!  

 Nebojte se odmítnout žádost 

manipulátora. Neciťte se 

kvůli tomu špatně, ani 

zavázáni.  

PAMATUJTE: Manipulaci může být těžké včas odhalit. Často probíhá skrytě. Úspěšná obrana  

předpokládá, že jsme schopni rozpoznat, že s námi někdo manipuluje.   

MANIPULACE 

Manipulátor se svou oběť snaží přesvědčit o správnosti 

nebo důležitosti své myšlenky, názoru či přimět ji k 

určitému jednání, které jí osobně není úplně vlastní, 

nebo pro něž nemáte dostatek vlastní iniciativy. Pokud 

b y  k  m a n i p u l a c i  n e d o š l o 

pravděpodobně by tato osoba danou 

myšlenku nebo názor nepřijala, nebo 

by nejednala takovým způsobem 

jakým manipulátor potřebuje.  

Manipulátor často používá tzv. emocionálních apelů. 

Záměrně vyvolává různé pocity. Zprvu to mohou být 

pocity i příjemné, např. sympatie k němu, ale většinou 

se jedná o pocity spíše nepříjemné, jako pocit viny, 

strachu apod.  Každý z nás má nějaké to slabé místo, 

které nás motivuje k jednání. Pokud jej manipulátor 

odhalí, pak pro něj zpravidla není nic složitého nás 

přimět k tomu, k čemu nás přimět chce.  

Pamatujte:  Základem pro účinnou obranu před 

manipulací je schopnost rozpoznat, že s námi 

někdo manipuluje, a to nejlépe hned v počátku. 

Cílem manipulace je, 

zjednodušeně řečeno, 

přesvědčit druhého, aby 

přijal vaše argumenty 

a udělal něco, co ve 

skutečnosti … (viz. 

tajenka 19). 





JAK ŘÍCI NE?ASERTIVNĚ 
Klíčem ke správnému jednání s manipulátorem je 

umění asertivního jednání. Člověk, který jedná 

asertivně, zvládá jasně definovat své požadavky, 

nejedná proti právům druhých lidí, umí naslouchat 

a je schopen přistoupit na kompromis. Každý, kdo 

chce být odolný vůči manipulaci, by si měl nejen 

uvědomit, ale také by měl ve správnou chvíli umět 

použít níže uvedená práva.  

                          

 

 

 

Co nejčastěji si opakujte: 

Mám právo sami posuzovat své vlastní 

chování a city a být za ně zodpovědní.  

Mám právo nenabízet žádné omluvy a 

výmluvy ospravedlňující naše chování.  

Mám právo posoudit, zda a nakolik jsme 

zodpovědní za řešení problémů druhých lidí. 

Mám právo změnit svůj názor.  

Mám právo říci: „Já nevím.“  

Mám právo být nezávislý na dobré vůli 

ostatních.  

Mám právo dělat chyby a být za ně 

zodpovědný. 

Mám právo dělat nelogická rozhodnutí.  

Mám právo říci: „Nerozumím.“  

Mám právo říci: „je mi to jedno“ 

Právo „nechtít“  

Odmítnutí může být někdy těžké, ale 

pokud se necháme donutit udělat 

něco, co nechceme, skoro vždy to 

přináší problémy. Každý z nás si umí 

velmi dobře uvědomit, kdy chce 

odmítnout a kdy vyhovět. Pokud při 

jakékoli prosbě, žádosti, či nabídce, 

nemáte chuť se zapojovat, nebojte se 

žadatele slušně, ale přitom striktně 

odmítnout.  

Manipulátoři zpravidla nesnáší 

odmítnutí, a proto se dopředu 

připravte na to, že mohou po prvním 

odmítnutí změnit své chování, např. 

se mohou začít chovat arogantně, 

začít Vás zesměšňovat, někdy bývají 

agresivní. Nikdo nemá právo se k 

druhému člověku takto chovat. 

Pokud protistrana stále nebere Vaše 

„NE“ jako odpověď, jednání 

jednoduše ukončete či položte telefon! 

PAMATUJTE: Odmítněte zdvořile, 

ale zcela jasně, např. „Děkuji, vážím 

si Vaší nabídky, ale musím říci ne.“ 

Neomlouvejte se. Není důvod. Vaším 

právem je nabídku  … (viz. tajenka 

20).  Nemusíte mít výčitky, ani se 

cítit provinile či trapně. Nejdříve si 

uvědomte, že odmítáte produkt či 

službu, nikoliv člověka, který Vám jej 

nabízí! 





Nevíte si rady s uplatněním reklamace nebo s  podmínkami odstoupení od 

smlouvy? Nechce Vám prodejna přijmout reklamaci? Uzavřeli jste smlouvu 

po telefonu nebo nevýhodnou smlouvu s podomním prodejcem? Stali jste se 

obětí nekalých obchodních praktik? Nebo máte jiný spotřebitelský 

problém? 

Neváhejte a využijte bezplatného spotřebitelského poradenství 

Sdružení obrany spotřebitelů Moravy a Slezska, z. s. 

Poradna Ostrava      

Přemyslovců 832/50, 709 00 Ostrava    

Tel. +420 596 111 252, 606 382 280     

Email: ostrava@sos-msk.cz     

Otevřeno:        

po: 13.00 - 17.00 hod.       

út: 14.00 - 17.00 hod.       

čt :   9.00 - 12.00 hod. 

 

Telefonické poradenství poskytujeme  

na tel. 608 722 582 

od pondělí do pátku od 9 – 16 hod.  

(cena hovoru ve výši Vašeho běžného tarifu)  

 

Abychom Vám byli blíž poskytují pracovníci SOS 

MaS, z. s. osobní  poradenství také ve výjezdních  

poradnách  na území krajů Moravskoslezského, 

Olomouckého, Zlínského, Pardubického, 

Libereckého a Ústeckého. 

 
SOS MaS, z. s. pořádá řadu seminářů a besed, kde se dozvíte řadu užitečných informací. 

Zaměřujeme se na prevenci před nežádoucími jevy, které spotřebitele v dnešní době zvláště 

ohrožují (jako jsou nekalé praktiky a různé druhy manipulace užívané např. při prodejních 

akcích či při podomním prodeji). Přijedeme i k Vám!  

Kontakt 

Zavolejte nebo napište nám a my 

Vám poskytneme bližší informace o 

našich službách, otevíracích 

hodinách a místech výjezdních 

poraden atd. 

Sídlo: 

Sdružení obrany spotřebitelů  

Moravy a  Slezska, z. s. 

Přemyslovců 832/50,  

709 00 Ostrava  

Tel. +420 596 111 252, 606 382 280  

poradna@sos-msk.cz 

Navštivte nás  také na stránkách: 

www.sos-msk.cz  

www.neotvirejte.cz 
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