POZOR NA SMEJDY !!!

Varovani pred firmou Ekoplast RA! Vetiou se k Vam do domu a vnuti pfedrazené sluzby ¢asto zasko¢enym
dichodctim. Nedaji jim ¢as na rozmyslenou a nuti je objednat sluzby hned. NizZe je manipulativni manual
obchodnich techniktl. Prosim vyvéste ve vchodé, a co nejvic rozsiite. Sice obesilame BD, SVJ, Ol , urady.
.atd. v CRi SR, ale "nador" rychle roste.

Text obhlidky

Halo efekt — pod timto se rozumi ¢asovy interval 5 az 10 minut kdy obhliZejici navodi pfijemnou atmosférou
klienta, tzn. Pochvali napf. kvétiny, lustr, byt, barvu omitky a najde si spolec¢nou fec s klientem.

Predstaveni sebe a firmy

OT : ,TakZe dovolte, abych se Vam jesté jednou predstavil. Jmenuji se....pochdzim z ... a pro spole¢nost
EKOPLAST RA pracuji uz néjaky ¢as. Abych Vam trochu pfiblizil, ¢im se zabyvame: neni to samotna vyroba
plastovych oken a jejich montdz, ale jejich SERVIS.”

Kolegyrika, co tady byla, Vam fikalo co?“

KLIENT : ,,Néco ve smyslu, Ze budete mérit, kontrolovat, Uniky tepla a podobné.”

OT : ,, Jasné rozumim, takze Vam hned vysvétlim o co jde. Dnes jsem k Vam pfisel, abych Vam bezplatné
zkontroloval vSsechna Vase okna a zaroven Vam zmérim uniky tepla ve Vasi domacnosti. Co myslite, je dulezité
mit dokonale utésnéna okna ?“

KLIENT : ,,No asi ano.”

OT : , Presné tak! Mate pravdu, pokud Vase okna dokonale netésni, Unik tepla Vas mize stat za rok od 2 000
do 3000 KC . Co Vly na to ? Je to dost ?“

KLIENT : ,No tak jo, neni to malo.“ /,No, to azZ tolik nebude.”

OT : ,Jasné, bavime se stale kolem téchto Cisel, u kazdého to muze byt trochu jinak. No, date mi za pravdu,
Ze pokud nejsou tésné, penize Vam utikaji ven oknem, ze?“

KLIENT : ,,No, tak ano. To mate pravdu.”....a jiné odpovédi klienta.

OT : ,Zaroven Vas chci poprosit, aby to nebyl monolog z mé strany, ale opravdu, kdyZ Vas bude néco zajimat,
budu rad, kdyz se zeptate.”

Postup pfi prohlidce

OT : ,TakZe bych se chtél Vas zeptat jaké staré okna mate. Kolik let maji?“

KLIENT : ,, 7 let.” .....a jiné odpovédi klienta.

OT : ,,Rozumim. Dékuji.“ ( OT si uvedené informace zapisuje ) ,Délate udrzbu Vasich oken nejméné dvakrat
rocné? To znamend mazani tésnéni, kovani a podobné?“ V pfipadé, Ze klient odpovi ano, OT klienta pochvali.
V pfipadé, Ze klient odpovida zaporné, tak : ,,Védéli jste o tom, Ze Vase by se mélo spravné minimalné dvakrat
do roka promazat?“

KLIENT : , To jsem netusil.”

OT : ,No a pravé proto jsem tady! TakZe Vas mohu poprosit pojdme k Vasemu oknu.” A pravé v tomto
okamZiku prichazi OT k prvnimu oknu, které otevirad a zkontroluje tésnéni, zda nema znaky poskozeni. ,,Pokud
se na okné pravidelné pred zimou a po zimé nemazou tésnéni, tak pfiblizné po ¢tyfech letech zaénou
tvrdnout. Chci se Vas zeptat, mlze to gumové tésnéni dokonale tésnit, pokud je jiZz takto tvrdé?“

KLIENT : ,,No, asi ne.” V tomto okamziku dava OT klientovi nové.

OT : ,Toto je nové silikonové tésnéni, co fikate, je to rozdil ?“

KLIENT : ,,No ano, je to rozdil.”

OT : Takze takto by to mélo vypadat. Toto tésnéni neni gumové, ale silikonové a na rozdil od Vaseho ma
dvojnasobnou Zivotnost. Co fikate, bylo by super mit takové tésnéni namisto toho Vaseho ?“

KLIENT : ,,No to ano, ale kolik to stoji?“

OT : Pane...to Vam vse vysvétlim, kdyz skon¢ime. No ted Vam zkontroluji Vase okno a zjistime, Jak Vam ty
okna tésni.




Vtomto okamziku OT pfistupuje k obhlidce. Cilem je hlavné prodat tésnéni, proto peclivé vysvétluje
nevyhody starého a prednosti nového tésnéni. Déla si pred klientem poznamky. Okna drhnou skoro vzdy, jsou
popadané, vysvétli klientovi, Ze ¢asem to bude stale horsi a horsi az dojde k ulomeni a poSkozeni samotného
kovani a okna a oprava vtomto pfipadé bude finanéné narocnd a servis je jedind prevence,
pohrozi vypadnutim okna a zejména zd(razni nutnost tésnosti... Po kompletni obhlidce vSech oken
v domacnosti se OT znovu usadi do obyvaciho pokoje.

Uzavieni obchodu

OT : , TakZe na zavér se Vas jesSté chci zeptat pane...jednu véc. Chcete tedy délat néco s Vasimi okny?“
KLIENT : ,,No ano chci.”...a jiné odpovédi klienta

OT : Uplné nejjednodussi a nejlevnéjsi zplisob co se da délat s Vasimi okny je to, Ze s nimi neudélate nic. Ale
to netesi Zadny problém. Co myslite, za par let bude stav Vasich oken lepsi, nebo horsi ?“ KLIENT : ,Asi horsi.”
OT : ,Pfesné tak, samo se nic neopravi. Takova troSku radikdlnéjsi moznost je ta, Ze si okna nechate vymeénit.
Jestli se mUZu zeptat, kolik jste za okna platili kdyz jste je kupovali?”“ KLIENT uvadi cenu. ,,No urcité to nebyla
mald ¢astka a ménit je asi nechcete. Jestli Vas mUZu poZzadat, zkuste se podivat na okno, jestli je néjak
poskozené.” OT otevira kfidlo a ukdze klientovi. ,, Takova posledni moznost, co s tim oknem udélame je to, Ze
okno pretésnime kvalitnim silikonovo-pénovym tésnénim. Okna postupné nastavime na jednotlivych pantech
a pfitlacich. Sefadime kovani, kameny na ramech a v neposledni rfadé je promazeme abychom predesli
ulomeni kovani a poSkozeni okna. TakZe pane..., co Vy na to ?“

KLIENT : , Ale co to bude stat?“

OT .,V poradku, rozumim Vam. Poznacim si to a prepocitdm Vam to.” OT si to napiSe a predstird, ze pocita.
,Mam napsané, Ze cena trojpokojového bytu je 15 600.-KC. Co Vy na to ?“ Otaci desky s pfipnutym papirem
na klienta se sumou.

KLIENT : ,,To je pfilis hodné. Na to nemame.”“.....a podobné odpovédi klienta.

OT : Pane...chdpu Vas a mate pravdu, téch 15 600KC neni urcité malo penéz, ale jestli jen trochu chcete
zkusime to vyresit. Chci se zeptat jeSté na néco a potom uz to necham na Vas jak se rozhodnete. Jen Vs
prosim, nereste cenu, kterou jsem Vam fikal, jako bych nic nefekl. Pochopil jste kde mate problém s Vasimi
okny?

KLIENT : ,No ano.” OT : Vidéli jste napf. v té kuchyni nebo loZnici jak Vam ty okna zadrhdvaji ?“ KLIENT :
Ano.” OT : A povézte, chcete mit ty okna v poradku?

KLIENT : ,,No ano, chci.”

OT : ,Jestli to spravné chapu, tak jediny problém jsou penize, jinak by jste to chtél ?“

KLIENT : ,,Ano, ano, ale kolik to teda stoji ?“

OT: ,Pane.....a v pfipadé, Ze Vam udélam dobrou cenu, tak si to date od nds vyservisovat?“

KLIENT : ,,No ano, no zaleZi jaka bude ta cena.”

OT : Rozumim. Zkusim to pfepocitat. Chci se zeptat, Vy jste se pfihlasil u kolegyné do seznamu pro bezplatnou
kontrolu, je to tak, ze ?“

KLIENT : ,,Ano, zapsali jsme se.”

OT : ,Tak vtomto pfipadé uvedena v ramci této kontroly dnes vzpominana cena neplati.“ OT skrta cenu
uvedenou na papire. ,Tato cena plati pfi objednani servisu oken pfimo na firmé.” OT piSe novou cenu, po
slevé na papir a dava ji do krouzku. ,TakZe dnes po odeéteni slevy mate tento byt ne za predeslych 15 600KC,
ale za 14 000KC. Samoziejmé v cené je zahrnutd kompletni revize, to znamend servis, nastaveni, mazani,
vycentrovani oken a hlavné pretésnéni oken silikonovo-pénovym tésnénim na kfidlech a rdmu, které jste méli
moznost béhem dnesni bezplatné prohlidky vidét. TakZe pane....m{zZe to takto byt?“

KLIENT : ,Ano.”

OT : ,TakZe na které to ulici bydlite ?“ V tomto bodé OT plynule sepisuje objednavku. V pfipadé, Ze se klient
zeptd, co to pise, odpovi— OT : ,No objednavku, aby Vam to pfisli hosi co nejdfiv vyservisovat.”

KLIENT : , Ale je to i tak dost penéz.”

OT : ,Chapu Vas a mate vlastné pravdu a jsem v kone¢ném dusledku rad, Ze nad tim takto premyslite a Ze
nedélate unahlené zavéry. Ale dnesni prohlidka se Vam libila?“
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KLIENT : ,No ano, libila.”

OT : ,Vidél jste sam kde mate problémy ?“

KLIENT : ,,Ano, vidéli jsme.”

OT : ,Av pfipadé, Ze to udélame tak, Ze to bude mensi ¢astka najednou, tak si to date vyservisovat ?“
KLIENT : ,,Ano, ale jak jako naraz?“

OT : ,Tak chci Vam jen fici, Ze jsem se tu u Vas dnes dobfre citil, béZné se to sice nedéld, ale tuto Vasi
objednavku ve vysi 14 000KC rozdélime na pilku a to tak, Ze byt vyservisujeme na dvakrat. Prvni ¢ast co
nejdrive a tu druhou potom za mésic. Takto bych to dnes pro Vas mohl udélat Tak zkusime to takto pane...?
Pokud ano, tak sepisi tuto objednavku v plné vysi a do popisu uvedu presné, které pokoje v tomto byté budou
vyservisované v prvni Casti a které ve druhé ¢asti.

Potvrzeni objednavky

OT : , TakZe pane ...., dfiv nez dopiSu tuto objednavku ( odklada pero na objedndvku ) se Vas chci zeptat jesté
na jednu dulezZitou véc. Dnes jsem se u Vas dobfe citil a vidim, Ze jste dobfe pochopil, kde mate problémy
s Vasimi okny. Tak letos se mi stalo vjedné domadacnosti, kde také védéli, Ze maji problém s okny..no,
predstavte si, NEVIM, JESTLI TO BYLA MOIJE CHYBA, ale hodinu pted servisem nezavolali ani mné&, ani
technikovi, ale volali pfimo na firmu a servis zrusili. Proto se Vdas ptam, zdali jste na 100% rozhodnuty, Ze
chcete mit okna v poradku a budete se o né starat. M(iZzeme se takto domluvit ?“ V té chvili vstava a podava
ruku klientovi na znak dohody.

Cilem je uzavreni objednavky vcetné pretésnéni. V krajnim pripadé alespon sefizeni. Na kazdych oknech se
najde chyba a minimaIné 1 500KC se najde v kazdé domacnosti.




