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9 typu klientu podle chovani

At uz je Kklient kdokoli a jakykoli, vzdy existuje ten spravny ¢as, kdy rdd vyuzije vasich sluzeb.
Proto je diilezité, aby si vds pamatoval. A je na vds, jak toho docilite.

Monika
Tutterova,
koucka

a Skolitelka

to ¢loveék, ktery je uveden v databdzi firmy. Nej-

spiSe ho uz nékdo nekdy kontaktoval, moznd uz
od vés néjakou sluzbu ¢i produkt md, anebo jesté ne.
Mize to byt ale i ¢lovek, ktery ve vasi databézi ani
neni. Nékdo, koho potkdte ptes networking, pfes dalsi
zndmé ¢i profesiondly.

I (do je pro vés Klient, jak byste ho definovali? Je

Je viibec rozdil mezi dobrym klientem a $patnym klien-
tem?

Vétim, Ze vétsina by rdda méla klienta, ktery vi, co
chce, chce to hned a je schopen zaplatit ¢dstku, jakou
si fekneme. Je to tak? A co s klienty, ktef{ takovi byli,
ale v dne$ni dobé jiZ nechtéji sluZeb vyuZzivat? A co na-
priklad novi klienti, ktef{ se jesté nerozhodli?

Jaka je vase strategie budovani vztahu s klienty po-
tencidlnimi ¢i stdvajicimi? Lisi se? Jestli ano, tak v ¢em?
Podivejte se na téchto 9 typti klientt, dle jejich chovani
najdete tipy, jak se k nim chovat tak, aby vas poslou-
chali a aby si vds pamatovali.

9 typ klientu dle chovani

Existuje 9 typt klientti a kazdy to zndme. V kazdé

firmé, kazdy poradce alespori jednou v Zivoté zazil nej-

méné jeden typ z ndsledujicich klientt (zdroj: DM2

Studios LLC):

> Zvédavy. KdyZ je poprvé potkdte je az k neuvéient, jak
moc se zajimaji o vasi praci! Obecné jsou hyperak-
tivni, velmi ptétel$ti a hodné upovidani. Budou chtit
pravidelné schiizky a védeét, co jste jak udélali.

S takovymi klienty je vzdy dobré jednat napfimo:

Reknéte, Ze jste zaneprazdnéni, v4s ¢as je limitovany

a Ze se chcete soustfedit na danou préci. Zvédavy Kli-

ent tomuto rozumf a respektuje.

> Zapomnétlivy. Takovyto klient vas vzdy pfekvapi svou
nepozornosti a zapomnétlivosti. Chtéji byt ujisténi,
Ze se s nimi férové zachazi. Bud'te s nimi trpélivi, po-
uZivejte terminologii a pfiklady, se kterymi se mohou
ztotoZnit, obrdzky a vizudlni pomucky k ilustrovani
vas$ich bodti, a vSechno sepiste. Napsdnim komplexni
smlouvy jim pomtiZete citit se bezpec¢né.

> Vseznalek. Jednoduse tyto klienty pozndte, protoZe je
nebudete mit rddi hned po vasem prvnim meetingu,
kdy budou ptesné védeét, co délate za prdci a jak ji
mate délat. Ale z néjakého dtivodu se s vami setkali!?
Jejich touha je jasna. Chtéji mit kontrolu a chtéji re-
spekt, tak jim to dopfejte. Dejte jim kompliment, ne-

zastavujte se a neopravujte kazdé malé slovo, a nebo
pro né nepracujte. Jestli klient nerespektuje vasi
praci, poohlédnéte se po jiném.

> Lakomec. Klient, ktery md sviij rozpocet a pro nizkou
cenu je ochoten obétovat ¢as i kvalitu. Vzdycky si vy-
berou levnéjsi variantu. Hlavné chtéji, aby to fungo-
valo. Jestli je chcete potésit, feknéte jim, kolik jste
jim uSetfili penéz, udélejte svou prdci rychle, ujistéte
se, Ze mate podepsanou smlouvu, neZ s nimi za¢nete
pracovat.

> Snilek. Snilci maji hlavu plnou zvldstnich a velkych
plant a pfedstavuji si sluzbu, kterou od vés ziskaji
jako nejlepsi moznou. Snilci chtéji, aby se jim splnily
jejich sny, takZe pozor na vysokd o¢ekdvani. Nejprve
je potteba snilka pienést zpét do reality. Zeptejte se
jich na piiklady jejich vize a také na detaily, bud'te
upiimni s cenami a ¢asovym ramcem.

> Pomocnik. Nejdfive to mtize byt skvélé, Ze jste potkali
nékoho, kdo s vdmi chce byt neustale v kontaktu. Ale
aby vase spoluprace fungovala, je zaneprazdnit je.
Delegujte, dejte jim tkoly, zadejte jim udélat prui-
zkum.

> Sprinter. Neustale pfemysli nad ¢asem. Tito klienti jsou
velmi vdZni, kdyZ pfijde na deadliny a hodné ¢asto to
jsou velmi zaneprdzdnéni, téZce pracujici lidé. Nej-
lepsi je ptistupovat obezfetné a hlidat si terminy.

> Podrizeny. Co podfizeni chtéji, to je iplné jedno, co je
dulezité je, co chtéji jejich ,nadtizeni”, dalsi lidé? Bu-
dete mit Stastného klienta, jestlize vysledek potési
,nadfizené“. Nejlep$im pristupem je sepsat v§echny
dotazy najednou, pfipravit se na pauzu, nez dosta-
nete odpovéd a shriite svou praci tak, aby to mohl
tento typ klienta reprodukovat dale.

> Delegat. Delegit je nejlepsim klientem, protoZe si
vds najal proto, Ze vi, co délate, o¢ekava dokonce-
nou, profesiondlné vykonanou prdci. Proto je nej-
lep$i mit hotovy vysledek v pfiméfené dobé, byt
pfimy a upfimny.
Prfemysleli jste nékdy, jak by se va3 projev podvé-

domé zménil, kdybyste ke klientovi pfistupovali jako

k nejlepsimu ptiteli? R4di byste se s nim sesli, klient by

vés opravdu upfimné zajimal, ne jen z profesni strdnky

a kolik na ném miiZete vydélat, ale i z osobni stranky,

poslouchali byste ho hloubéji, opravdu byste slyseli

jeho vypravéni. Tak navédzete ty nejlepsi a nejdéle trva-

jict obchodnf vztahy. e
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