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Profesionalni servisni technik: Co (ne)délat pfi
servisnim Ci technickém zasahu u zakaznika,
aby priste chtél objednat zase u nas

Na objednavku - Prodej a jedndani se zakazniky

Kdyz vase lidi posilate k zakaznik(m, riskujete tim pokazdé budoucnost celé zakazky:

S konkurenci se totiz dnes pretahujete o jedny a tytéz zakazniky.

A staci tak jeden bezdécny komentar ¢i par nevhodnych poznamek... a zdkaznik vola jiného.
Z pohledu zasahujicich specialistl to jsou hlouposti:

"Ja tam prece nejsem od toho, abych jim to vysvétloval..."

"Maji byt naopak radi, ze jsem to udélal tak rychle..."

"Ale vzdyt jim to funguje, tak co chtéji...?"

"Tak nejsou z cukru, aby se hned urazeli, ne?"

Zakaznici ale védi, ze dodat, zprovoznit ¢i opravit dnes umi kdekdo.

A volaji tak tomu, z koho maji nejlepsi pocit.

Ano, pocit, protoze té odborné praci vasich lidi mnohdy vlastné ani nerozumi a cely vas zasah posuzuji
podle toho, jestli to funguje... a jak se pfi zdsahu choval vas kolega.

Spravnym postupem tedy utvrdite zakazniky v tom, Ze i pristé maji volat vam.

A aby to uméli vSichni specialisté, které posilate do terénu, cely postup si natrénuji na specialnim
seminafi "Profesionalni servisni technik: Co (ne)délat pfi servisnim ¢i technickém zésahu u zakaznika,
aby pristé chtél objednat zase u nas".
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Aby zakaznici priste pozadovali zase vas...
Na seminafi se dozvite:
ProC je ndvstéva u zakaznika rozhodujici pro nahled zakaznika na celou vasi firmu

e Proc je privolany odbornik vice nez "pouhy" resitel problém
e Jak ovliviuje zasah u zdkaznika nazor zdkaznika vic, nez se zda

vvvvvv

e Jaké vlastnosti, znalosti a dovednosti od nas zakaznici ocekavaji
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Jak vas zdkaznik vnima... a hodnoti pfitom celou firmu

e Jak dlouho si o vas zakaznik vytvafi prvni dojem... a jak dlouho se vas bude drzet
e Co ovlivni zékaznikdv prvni dojem (a ¢im jej miZete ihned pokazit)

* Jak si prirozené ziskat sympatie a ddvéru zakaznikd co nejdrive

 Kdy je dllezité nejen to, CO rikate, ale také JAK to fikate

« 5 roli, které jako servisni technik musite zvladnout... a co tim ovlivnite

e Jak zakaznici vnimaji vase miceni a na co si dat pozor

Jak jednat se zékazniky béhem zasahu na misté

e Co vam musi zakaznik bezpodminecné fict, nez postoupite k feSeni problému
ProC nestaci jen to, ze zdvadu odhalite a co musite fict a ukazat zakaznikovi
7 nejCastéjsich chyb, kterymi zakazniky zbyte¢né popuzujeme

Jak zékaznikovi ukdzat, Ze jej vnimate a kterou ze Ctyf moznosti vybrat
TEST: Jak rozumi zakaznici tomu, co fikate... a jak se zlepsit

7 nevyslovenych prani, kterd ma zakaznik na kazdého odbornika

e Co vam o zakaznikovi fekne jeho prostredi a jak se tomu prizplsobit

Co zdakaznikovi nikdy nefikat... a proc

Jak zvladnout jednani s rlznymi typy zdkaznikl

TEST: Jak vas temperament ovliviuje jednani se zakazniky

6 pravidel, kterd vam zjednodusi komunikaci a domluvu (s kazdym)
ProC patrat po motivech zékaznika a co vam to usnadni

Co od vas vyzaduje "prestizni" zdkaznik a co rozhodny zdkaznik

Jak na Ihostejného zakaznika a jak reagovat na vyckavajiciho zakaznika
Co délat, kdyz se zakaznik nechce nebo nemlze rozhodnout

Jak spravné resit obtizné situace, aby zakaznik neodesel ke konkurenci

Co musite udélat, aby zakaznik chapal, jak se snazite
Co musi zakaznik vidét, aby se prestal zlobit

Jak situaci uklidnit (i kdyz to ve vas vie)

Co o problému zjistit a jak jej vyresit

e Jak spravné postupovat, kdyz je stiznost neopravnénd

Jak technicky zasah spravné ukoncit

e Co je "posledni dojem" a jakou pachut miZe zanechat

e Jak mUZete poslednim dojmem nevédomky pokazit dokonalé predchozi jednani
e Jak schlzku ukoncit, aby zavér potvrdil vasi profesionalitu

e Kdy a jak se zdkaznikovi ozvat, aby objednal feSeni u vasi firmy

Pro koho je seminar urcen

Tento seminar je urcen odborniklm a specialistlm, ktefi vyjizdéji za zakaznikem a resi osobné, po
telefonu nebo prfimo u zékaznika technické, odborné nebo servisni potize. Svym jednanim totiz
ovliviuji, zda bude zakaznik s vyresenim situace spokojen. A pravé profesionalita jejich pfistupu urdi,
jestli zakaznici opét objednaji u vas... nebo odejdou ke konkurenci.
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Jak hodnoti Ucastnici ostatni seminare této
lektorky

"Seminar mi vyhovoval, aktivné jsem se zapojoval a ziskané informace rad uplatnim ve své praxi."
Zdenék Niederhafner

"Libila se mi akénost celého dne a zapojeni posluchacd do tématu." Jitka HorejSova

"Prednes lektorky, obsah kurzu a zapojeni posluchacl do debaty, aniz by byl pod tlakem." Jan Csdka
"Skladba informaci, systém sdéleni informaci, vedeni seminare a profesionalita lektorky." Hana
Homolkova

O Vv \4

Jak tento semindr pomuze vasim specialistl v
praxi

Kazdé setkani se zakazniky vytvari o vasi firmé obrazek. Pravé jednani vasich specialistl a odbornikd
ovliviiuje, jak budou zakaznici spokojeni. A praveé jejich postup pfi feSeni potizi ¢asto rozhoduje, zda
zdkaznik objedna i dalsi zafizeni a sluzby... nebo ne. Na tomto seminafi se vasi lidé dozvédi, jak pfi
svém zasahu postupovat, aby spokojenost zakaznika maximalizovali. A uslysi, jak tim vytvofi pozitivni
obrazek o celé vasi firmée.

Zkuseni i zaCinajici odborni specialisté na tomto seminafi pochopi:

1. Pro€ jsou v ocich zakaznik{ vic nez ostatni pracovnici vasi firmy.

2. Co zékaznici od specialistl o¢ekavaji a ¢eho si vSimaji.

3. Na co si dat béhem zédsahu pozor, aby nepfrisli o zdkaznikovu dlvéru.

4. Jak spravné navrhovat dalsi postup, aby zakaznik vybral pravé vasi firmu.
5. Jak spravné resit obtizné situace, aby zakaznik neodeSel ke konkurenci.

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 G¢astnik(.) Zatelefonujte na 585 227
076 nebo napiste na namiru@cvc.cz a my pro vase pracovniky pfipravime nezavazny navrh
vzdélavaciho programu "na miru".

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

e Cena seminare: 2 950 K¢ bez DPH

Prinldseni na seminar
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objednat zase u nas
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