Clienting jako
forma marketingu



Ne natlak, ale vtahovani

Podpora
Udast
Vtahovani
misto natlaku
Zakaznicky klub

Doporuceni

Cileny marketing

Informacni sluzba




Nejvetsi zapomenuta
prodejni Ssance

Prodejce

Prodejni trojuhelnik
youskanda“
Doporuceni

Zakaznik Pritel




Cil - logika
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Pusobte
na zakaznikovo
podvedomi!




Pouzivejte osvedcene
ovlivhovaci pomucky!

Dejte zakaznikovi nejaky darek.

Je-li zakaznik spokojen, pozadejte ho,
aby to vyjadril pisemne.

Podejte zakaznikovi dukazy.

Nabizejte své produkty jen v urcCitych
obdobich nebo v omezenem mnozstvi.




Spravne jednani

,Clovék ziskava ¢lovéka*“
- Prodejce musi znat o zakaznikovi vsechno: slabiny,
prednosti, motivy

Strategicky prodej

- Jestlize drive stacilo presvedcit jednoho dva
partnery ze zakaznikovy firmy, dnes je jich uz pét az
Sest.




Metoda podnétu

* Prodejni technika

* Prodejni psychologie

* Prodejni cas




Snazte se napoprve zapusobit
optimalnim dojmem!

* Prizpusobte se jejich optice.

* NacvicCujte si usmev a Ccasteji se
usmivejte.

* Pouzivejte gesta vzbuzujici sympatii.

» Udrzujte se zakaznikem ocCni kontakt.




3 velkeé kupni motivy
jsou silnéjsi nez vSechny ostatni

o Strach - ze skod, ztraty, nemoci

o JeSitnost - snaha ziskat uznani pratel, sousedd,
kolegu, konkurentu

* Touha po zisku - kvali ekonomickému zajisténi
nebo rozSireni financnich moznosti

V 90 ze 100 prodejnich situaci
pusobi alespon jeden z techto tri motiva.
Kdyz ho vystihnete a pouzijete pri argumentaci,
mate vyhrano.




Systém sedmi kontaktu

* Dopisy

* Telefonaty %

e Osobni navstevv

Ne Ano i ne ‘ Ano

Budovani vztahu k zakaznikovi




Zivotni koncepce misto produktti

* Podnik jako

aktivni partner

ve vsech
ohledech
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« Zakaznikovy
koncepce
preziti
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Zivotni koncepce misto produktti

* Co musime udélat, abychom Vam
pomohli?

« Co muzeme udélat Iépe néz vSichni
ostatni uchazeci o zakazku?
» Jak muzeme byt spoleC¢né uspesngjsi?

Spravna strategie naprogramuje budouci uspéchy




