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Péce o zakaznika v prodejné€, recepci nebo za
prepazkou: Jak osobnim pfistupem zvitézit
nejen nad internetovymi obchody

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Zni to sice zvlastng,
ale v nékterych obchodech vas maji radi... a vy to citite:

Rozumi tomu, co chcete.
Snazi se vam vyjit vstfic.
A i kdyZ je konkurence levnéjsi, radéji se vracite prave sem.

Jak to udélali?
A jak zaridit, aby stejny pocit dokazali vyvolat ve vasSich zakaznici i vasi pracovnici?

Na seminafi ,,PéCe o zdkaznika v prodejné, recepci nebo za prepazkou:
Jak osobnim pristupem zvitézit nejen nad internetovymi obchody*
béhem jednoho intenzivniho dne ziskate konkrétni navod, jak toho dosahnout.

Ze seminare si odnesete konkrétni postupy, které vam pomohou v kazdodenni praxi:

1. Jak ziskat sympatie a dGvéru uz pri vstupu do prodejny
Dozvite se, jak navazat kontakt, vzbudit zajem a ziskat dlvéru.

2. Jak si zdkazniky ziskat presvédcivym jednanim
Naucite se nejen vést konverzaci a klast otazky, ale také ,Cist zdkaznika“ tak, abyste pochopili, co si
skutecné mysli.

3. Jak zvladnout jednani s rlznymi typy zakaznik(
Zjistite, jak prizpUsobit své jednani riznym typdim zadkaznik a jaky zplsob jednani zaplsobi nejvice.

4. Jak zvladat stiznosti a reklamace
Uslysite, jak vhodné reagovat na stiznosti a reklamace, aby u vas zakaznik chtél - i pres svou
nespokojenost - pozdéji zase nakupovat.

Na tomto seminari se dozvite...

Kdy bude vas pristup skutecnou ,péci o zdkaznika“

¢ Co od nas zakaznik o¢ekava jako standard
e Co vSechno zakazniklm vadi a na co jsou pfimo alergicti
e Jaka otdzka popudi zdkaznika hned v Gvodu
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e Co se stane, kdyz od nas zakaznik odejde nespokojeny
e Co (a kdy) udélat nad ocekavani

Jak resit reklamace, abychom zakaznika vice pfipoutali

e Co si uvédomit u zdkaznik(, ktefi si stézuji

e Kolik zakaznikl zlstane vérnych, kdyz stiznost vyresime rychle

e Za jakych okolnosti se vrati nespokojeny zakaznik zpét

e Jak pomoci reklamace ziskat prevahu nad konkurenci (a internetovymi obchody)

Jak zvladnout tzv. ,okamziky pravdy”

¢ Co délat, kdyZz nespokojeny zakaznik fekne: ,Tady mé uz nikdo neuvidi“
e Pro¢ nedat najevo nase osobni problémy nebo pocity

e ProC o firmé, Séfovi i kolezich mluvime jen pozitivné

* Pro¢ nikdy neslibujeme to, co nemdzeme splnit

Co ,fikame"“ bez toho, aniz bychom pronesli jediné slovo

e Jak poznaji zdkaznici, zda je nas Usmév upfimny nebo se jen pretvarujeme

e Kdy se neusmivat a jak naopak vyjadfit zajem a respekt

e Jak poznat pravy moment, kdy zakaznik stoji o nasi pomoc

e Jak dat zakaznikim najevo, Ze jim naslouchdme... a rozumite tomu, co fikaji
e ProcC si hlidat nevédoma gesta a co o nasich pocitech a myslenkach prozradi

Jak jednat s rlznymi typy zékaznik{

e 5 typd zdkaznikl a jak s nimi jednat
e ProC ,obtizni" zakaznici jsou také zakazniky a jak to poznate ve vasich odménach
e Jak reagovat na Utok zakaznika a primét jej ke zklidnéni a racionalni konverzaci

Jak profesionalné jednat se zakazniky

vvvvvv

e Jak se hlasit do telefonu a co to fekne o vasi firmé

e Jak reagovat, kdyz za vami prijde zakaznik a vy zrovna telefonujete nebo hovofite s kolegou
nebo jinym zakaznikem

e ProcC se zeptat na zdkaznikovo jméno a jak Casto jej pouzivat

« Jak reagovat, kdyz volajici chce mluvit s kolegou, ktery zrovna neni na pracovisti

 Co udélat, kdyz zakaznikovi néco slibite, a pak to nemiZzete dodrzet

e Jak se vyjadrovat pozitivné, kterd slova jsou Ucinna

Jak hodnoti lektorku ucastnici pfedchozich
seminard

"Profesionalita, znalosti a vstricnost k tucastnikim seminare." Filip Laf
"Pestrost, dobra atmosféra, kolektivni prace, diskuse, osobnost lektora." Alena Bartofova
"Velmi dobra forma "skola hrou" - ndzornost, praktické kroky atd." Lubomir Jedli¢ka

o n

"Aktivni ucast, prijemna lektorka, maly poclet ucastnikd." Markéta KasSi¢kova

22-02-2026 2/3 © cve.cz



Objednejte si tento seminar pouze pro
vase pracovniky

Pokud chcete v této oblasti zdokonalit vice pracovnikl najednou, tento seminar (nebo jemu podobny)
mdzeme 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(.) Vyplite prosim tuto
zadost, zatelefonujte na 585 227 076 nebo napiSte na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky
pfipravime nezdvazny navrh vzdélavaciho programu "na miru".

e Typ: Prodej a jedndni se zakazniky
o Uroven: NevyZaduje pfedchozi znalost tématu

e Cena seminare: Na vyzadani

Prihlaseni na seminar

Péce 0 zakaznika v prodejne, recepci nebo za
prepazkou: Jak osobnim pristupem zvitézit nejen nad
internetovymi obchody
| |
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http://www.cvc.cz/index.php?src=103
http://www.cvc.cz/index.php?src=103
mailto:info@cvc.cz
https://cvc.cz/prodej-a-jednani-se-zakazniky

