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PécCe o zakaznika, pro kterou se vrati: Jak se
osobnim pristupem odlisit od konkurence a
udrzet zadkazniky, i kdyz maiji levnéjsi nabidku
Na objednavku - Prodej a jednani se zakazniky
Zatim u vés sice nakupuji, ale cht&ji odejit ke konkurenci.
Kdo?
Cést zakaznikl pravé dnes uvazuje o odchodu k vasi konkurenci
... a maji k tomu jediny ddvod:

Kdyz si sami vzpomenete na vas nejhorsi zézitek s nékterym z vasich dodavatell, uvédomite si, Ze
problémem nebyla cena, dodaci podminky nebo kvalita, ale témér pokazdé...

... chovani a postup jejich pracovnikd.

Oni sami asi méli pocit, Ze haji zajmy své firmy. Vas ale jejich postup, chovani ¢i neochota zklamala ci
rozzlobila natolik, Ze jste pristé radé&ji nakoupili jinde.

A toto skryté nebezpeci ¢iha i na vasi firmu.

Abychom vam pomohli zarucit, ze se podobné chyby nedopusti i vasi pracovnici, pfipravili jsme pro né
specialni seminar "Péce o zakaznika, pro kterou se vrati: Jak se osobnim pristupem odlisit od
konkurence a udrzet zékazniky, i kdyz maji levnéjsi nabidku".

Na tomto seminari nebudou vasi lidé pouze sedét a poslouchat.

Sami si zde naopak provéfi, jak je zakaznici vnimaiji.

Uvidi ukdzky Spatné i dobré péce o zdkaznika... a sami si ji vyzkousi.
Uslysi svdj hlas a poznaji, jak mluvi, kdyz jednaji se zakazniky.

A uvidi, jak se pfi jednani se zakazniky chovaji... a jaky zanechdvaji dojem.

Bé&hem dne tedy ziskaji nejen informace o tom, jak se maji o zdkaznika profesionalné starat, ale uvidi,
uslysi a uvédomi si také, jak se k zakazniklm chovaji pravé ted... a v ¢em se mohou (nebo dokonce
musi) zlepsit.
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Jak vam tento seminar pomuze v kazdodenni
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praci se zakazniky

Na seminafri se vasi pracovnici dozvédi:

Kdo je nejdulezitéjsi ¢lovék ve firmé (aneb kdo plati vase mzdy)

ProcC si vazit toho, Ze si zakaznici vybrali mezi konkurenci pravé vas

Jak zjistit, zda to vnimaiji i samotni zakaznici

e Proc je vlbec o zdkazniky nutné pecovat... a nejen jim prodavat

e Jak a kdy si zakaznici o vas a celé firmé délaji prvni predstavu a ¢im to mlzete pozitivné ovlivnit
(i pokazit)

e Jak zjistit, co si 0 nas mysli lidé, ktefi nas neznaji, jak nas vnima nase okoli

e TEST: Prvni dojem - zpétnda vazba od ostatnich ucastnik(

A dale uslysi:

e Pro¢ je vhodné zapUsobit co nejlépe a jaky to ma vliv na budovani dalsich vztahd
e Jak vyznamnou roli hraje vas prvni kontakt se zakaznikem

e Podle ¢eho vseho vas ostatni lidé posuzuji, co na vas vidi, i kdyZz nemluvite

e Jak co nejlépe zvladnout jednani se zakaznikem

 VIDEOTRENINK: N&cvik a rozbor praktické situace u zakaznika
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* Jak zakaznika rychle odhadnout a prizplsobit tomu své jednani

Poznaji také:

e Pro¢ neni mozné se chovat ke vsem stejné ...pro¢ to nefunguje, kdyz to délate

* Jaké jsou vasSe osobni dispozice a jak jich v jednani s ostatnimi vyuzit

e TEST: Typy osobnosti a jakou mate vy

ProC zakaznik (a kazdy Clovék) vyzaduje od druhych respekt

Co vsechno mdzete pro zékazniky udélat, i kdyz to nemate v popisu prace

Jaky smysl ma nadstandardni péce pro nékteré zakazniky... a jak se vam to vrati
ProcC i drobnosti osobniho charakteru maji ve vztahu se zakaznikem velky vyznam
¢ Jak mlzeme stiznosti zakaznika vyuzit ve svij prospéch

e Pro¢ se mUze i nastvany zakaznik stat jednim z nasich nejvérnéjsich spojenci

A dozvi se:

* Jak se zakazniky telefonovat ...a co to miZe prozradit o0 nasem vztahu k nim
o AUDIOTRENINK: Prakticky nacvik a rozbor ¢4sti telefonického rozhovoru

¢ Proc¢ se Casto nechovame tak, jak bychom sami na misté zdkaznika ocenili
Jak se naucit divat se na problémy z pohledu zdkaznika

Proc je zvladani vlastnich emoci soucasti nasi profesionality

Pro¢ zakaznici oceni v nasem chovani predevsim skutecny upfimny zédjem
Jaké malickosti nase zakazniky vzdycky potési a nas nic nestoji
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Jak jsou se seminarem spokojeni lide, kteri jej
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jiz absolvovali

"Zivd komunikace s lektorem, skvélé vystupovani, spousta novych poznatkd." L. Vrbova

"Pratelsky pristup, nenuceni k "neprijemnym" ¢innostem ¢&i hovordm, profesionalita lektorky, lidsky
pristup, odbornost, veskera péce." . Steinerova

"Otevrenost, moznost ovérit si z praxe urcité postfehy a dostat se tak do vyssi urovné profesionality."
J. Vachta

"Doplnéni novych poznatk( a zkusenosti z obchodnich sfér. Zjisténi nékterych vlastnich pozitivnich a
negativnich vlastnosti. Velice prijemna skupina lidi, véetné prednasejici." N. Putrovcova

"Reseni modelovych situaci konkr. problémd, diskuse - praktické pojeti, ne pfednéska. Probrani
pristupu k zékaznikovi od pocatku aZ po udrZovani kontaktu - inspirace napady ostatnich. Perfektné
pfipravené a propracované materialy, véetné pomdcek (kamera, diktafon)." P. Ku¢erova

Objednejte si tento seminar pouze pro vase
pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikd najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdlzeme usporadat i v terminu a misté, které si ur¢ite sami a pouze pro vase pracovniky. (K dosazeni
efektivniho prinosu staci pro realizaci seminare jiz skupina 8 - 12 Gc¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh
vzdéldvaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jednani se zakazniky
« Uroven: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar

Péle o zakaznika, pro kterou se vrati: Jak se osobnim
pristupem odlisit od konkurence a udrzet zakazniky, i
kdyz maji levnéjsi nabidku
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