Profesionalni prejimaci technik L.:
Orientace na zakaznika a procesy v servisu (od objednani po vydej vozu)

Ldmete si hlavu, jak chod vaseho servisu nastavit jednoduse, efektivné a pritom
z pohledu zdkaznika profesiondlné?

Hleddte podnéty jak na jedné strané navysit obrat na jednotlivou zakdzku (,prodat
néco navic”) a na strané druhé udélali zdkaznika natolik spokojenym, aby se rdd
vracel a §iril dobrou povést vaseho servisu?

v

Rddi byste védéli, jak na to jdou jinde a co pro to délaji ti v oboru nejuspésné;jsi?

Pak pfijdte na tento trénink, kde se:
Dozvite:

e Co déla kvalitni servis skute¢né kvalitnim (z pohledu zakaznika)

e Co vsechno dnes zdkaznici ocekavaji a nakolik jim to dokazete dat

e Podnikatelské tipy na dalsi rentabilni ¢i zakaznika ptipoutavajici servisni sluzby

e Jak ridit kvalitu v servisu

e Radu podnétd, tip(i a zkuSenosti pro hladké a prozékaznické zprocesovani jednotlivych fazi servisni zakazky
(od objednani do servisu az po vydej vozu)

Prakticky si vyzkousite:

e Profesiondlni vedeni telefonatu a objednani do servisu
e Pfimy pfijem vozu do opravy spojeny s presvédcivou nabidkou dodatecnych servisnich praci a pfisluSenstvi
e Rozsifeni zakdzky po telefonu spojené s ozndmenim negativni zpravy a pfesvédcovanim pro kvalitni opravu

Presvédcite se:

e 7e se vyplati zabyvat se ocekavanim zakaznika

e 7e stoji za to vénovat se rozvoji netechnickych (komunikaénich) dovednosti a image provozovny

e 7Zejde skloubit péci o zakazniky s navy$ovanim prodejli na dodate¢nych servisnich sluzbach a
autopfislusenstvi

Tésit se muZete na (forma tréninku):

e Intenzivni diskuzi a vyménu zkusenosti

e Hrani roli a videotrénink

e Radu aktiviza¢nich metod (u nas se ,,sedi v prvni fadé”) a

o ZkuSeného lektora vyborné znalého prostfedi autoopravarenstvi



