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NadSeni vasim pristupem: Sedm krokd, které
proméni vase sluzby klientim v zazitek, ktery
je bude opakované privadét zpét (i s jejich
prateli)

Na objednavku - Prodej a jednani se zakazniky
V&imli jste si, jak se néktefi klienti objednavaji
a vraceji za jednou z vasich kolegyn (nebo kolegt)?

(Zatimco dalsi zoufale vyhlizi zajemce.)

Oba sice odvadéji svou praci podobné.
U toho prvniho se ale klienti citi z néjakého dlvodu Iépe.
A vraceji se za nim do vasi firmy, i kdyz védi, Ze jinde by dostali lepsi cenu.

Tuto dovednost miZete nyni naucit vSechny pracovniky, ktefi vykonavaji jakoukoliv sluzbu pro vase
klienty.

A odnesou si ji ze specialniho seminare "Nadseni vasim pristupem: Sedm krokd, které proméni vase
sluzby klientdm v zaZitek, ktery je bude opakované privadét zpét (i s jejich prateli)".

Praktické tipy, které vam pomohou hned druhy
den

Na seminari se dozvite...

1. Jak ovlivnit atmosféru celého setkani od prvnich minut
. S jakym ocekavanim k ndm klient prichazi (a kdo za to mlze)
. Ktefi klienti chtéji kamaradsky pristup a ktefi naopak profesionalni
. Podle ¢eho poznaji ostatni, kdy je nds zajem upfimny... a kdy to jen predstirdme
4. Jak na klienty plsobi mali¢kosti, které uz nevnimame, ale oni je vidi poprvé
5. Co mUze znicit veskerou dalsi snahu, kdyz si na to nedame pozor
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2. Jak si ziskat klientovu dlivéru a prokazat profesionalitu

6. Jak spravné reagovat, kdyz klient sém vlastné nevi, co chce

7. Co od nas klient o¢ekava a proc to neni jen samotna sluzba

8. Co musime klientovi fict a ukazat, abychom jej ujistili, ze vybral spravné

9. Jaké informace o sobé prozradit, aby nas klient pfijal za "svého"
10. V jakém momenté zacne klient ddvérovat nasemu Usudku, ndzoru a doporuceni
11. Proc je ziskani této dlvéry nezbytné pred tim, neZ se pustime do prace
12. Ktera drobnost okamzité znici veskerou vybudovanou divéru vaci nasi firmé
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3. Jak provadét vlastni sluzbu, aby klienta nadchla

Proc spociva rozdil mezi spokojenym a nadSenym klientem jen v detailech
Co potrebuje klient védét, slySet a pochopit, nez se pustime do prace

Jak moc a o ¢em s klientem mluvit, aby se citil komfortné

Kdy je miCeni znamkou nezajmu a kdy naopak znamkou profesionality
Jak spravné "odkladat a vyzvedavat" klienta, kdyZ na nas musi ¢ekat

Jak klientovi spravné sdélovat negativni informace, aby se neurazil

ProC o nas klienti nemluvi s ostatnimi, kdyZz jsou spokojeni

Z Ceho vznika nadsSeni, o kterém pak mluvi s ostatnimi

4. Jak spravné reagovat v problematickych situacich

Ktery tfi hrozby nici klientskou spokojenost nejrychleji

Co délat, kdyz pozadovanou sluzbu neposkytujeme

Co délat, kdyz ¢ekame zpozdéni, prodlevy nebo jiné potize

Jak reagovat, kdyz klient zacne srovnavat ceny s konkurenci

Jak odmitnout nerealisticka prani, aniz bychom tim klienta urazili
Jak sdélovat negativni informace pozitivnim zplsobem

5. Jak docilit, aby byl klient spokojen s kvalitou nasi sluzby

Podle ¢eho hodnoti klienti kvalitu vasi prace

Kdo a jak ovliviiuje tzv. minimalni pfijatelnou Uroven nasi sluzby

Proc spolu samotné vyreseni problému a klientlv dojem nijak nesouviseji
Kdy a pro¢ bude klient nespokojeny, i kdyz samotny problém vyreSime
Co musime klientovi vysvétlit, ukazat a dokazat, aby nas zakrok pfijal

6. Jak dosahnout, aby byl klient s vysledkem sluzby i jeji cenou spokojeny

Jak ovliviiuje cena nasi sluzby klientovo ocekavani

Jak pozna klient rozdil mezi dobrym a Spatnym vysledkem nasi prace

Jak vnimaiji klienti ceny naSich sluzeb a s ¢im je srovnavaji

Kdy bude klient spokojen s nasi cenou, i kdyz zna levnéjsi alternativy

Co musi klienti védét, aby docenili hodnotu nasi pripravy, pomUcek a prostredi

7. Jak podporit navrat klientl i s jejich prateli

Co musi klient pochopit, aby se chtél opét vratit

Jak spravné vysvétlit dlvod dalsi navstévy

Jak klienty spravné objednavat na dalsi setkani

Co klientlim prozradit, aby to nevnimali jen jako snahu ziskat penize
Jak klienty podpofrit, aby s sebou pfivedli i své znamé

Co urcité udélat hned poté, co klient své znamé privede
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Jak jsou s lektorkou spokojeni ucastnici
predchozich seminaru

"Profesionalni pfistup a chovani lektorky, vyborné zna problematiku." Ing. Jan Aulehla

"Zivy sangvinicky vyklad lektorky, prakticka cviceni s jejim komentarem." Radovan Vitek
"Zpusob predndsky, praktické ukazky, psychologické poznatky." Zdena Kovarova 3
"Nacvik konkrétnich situaci. Osobni testy, navody jak na zakazniky. Mala skupinka lidi. Reseni
konkrétnich situaci." Alena Trubackova

"Dozvédéla jsem se jak reagovat na odmitavé odpovédi zékaznikd, jak alespon trosku rozpoznat

povahové vlastnosti zékaznikd." Lucie Markova
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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 seminéare jiz skupina 8 - 12 Ucastnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pripravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

o Typ: Prodej a jednani se zakazniky
o Urovefi: Nevyzaduje pfedchozi znalost tématu

o Cena seminare: Na vyzadani

Prinldseni na seminar

NadsSeni vasim pristupem: Sedm krokd, které proméni
vase sluzby klientim v zazitek, ktery je bude opakované
privadét zpét (i s jejich prateli)
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