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DouÄ•ovala jsem dceru kamarÃ¡dky. MÃ¡m samÃ© syny, takÅ¾e se jÃ rÃ¡da obÄ•as vÄ›nuju. NicmÃ©nÄ› - o ni dnes nejde. Jde o nÃ¡s
o vÅ¡echny - totiÅ¾ o zÃ¡kaznÃky. V jejÃ uÄ•ebnici marketingu jsem se dozvÄ›dÄ›la, Å¾e nespokojenÃ½ zÃ¡kaznÃk si prÅ¯mÄ›rnÄ›
postÄ›Å¾uje dalÅ¡Ãm 11 lidem, spokojenÃ½ zÃ¡kaznÃk se zmÃnÃ v prÅ¯mÄ›ru 3 dalÅ¡Ãm lidem.  Narazila jsem na tuto pouÄ•ku -
a jÃ¡ prostÄ› nemohu souhlasit. Podle mÄ› zÃ¡leÅ¾Ã, zda se jednÃ¡ o muÅ¾e Ä•i Å¾enu, a takÃ© na povaze zÃ¡kaznÃka. Å½ena to totiÅ¾
Å™ekne vÅ¡em!






  

 

S nadsÃ¡zkou lze Å™Ãci, Å¾e kdyÅ¾ vezmu
do Ãºvahy Å¾eny, tak je to vÃcemÃ©nÄ› jasnÃ©. AÅ¥ je spokojenÃ¡, nebo ne, Å™ekne to
vÅ¡em v okolÃ, protoÅ¾e je buÄ• chce varovat pÅ™ed Å¡patnÃ½m prodejcem, nebo
naopak chce vÅ¡em dopÅ™Ã¡t sluÅ¾by toho, kdo ji tak nadchl. Oni pak rÃ¡di budou
chodit pro jejÃ dobrÃ© rady i v jinÃ½ch zÃ¡leÅ¾itostech â€“ a o to jde :-) Jsme
mamky a peÄ•ovatelky - tÄ›lem i duÅ¡Ã. Princip, Å¾e si musÃme mezi sebou vÅ¡e Å™Ãct,
funguje u nÃ¡kupÅ¯ rozhodnÄ› takÃ©.  


Ale u muÅ¾Å¯ bych zÃ¡kaznÃky dÄ›lila na
vÃce skupin. MuÅ¾i jsou vÅ¡eobecnÄ› bÃ¡jeÄ•nÃ, ale Ä•asto jejich chovÃ¡nÃ je
dÃ¡no tÃm, jak nahlÃÅ¾Ã na sebe sama. Proto si dovolÃm muÅ¾e - zÃ¡kaznÃky rozdÄ›lit
do Ä•tyÅ™ skupin. 

NejvÃce rozporuplnÃ jsou muÅ¾i
jeÅ¡itnÃ. Pokud se takovÃ½ muÅ¾ stane nespokojenÃ½m zÃ¡kaznÃkem, tak si diskrÃ©tnÄ›
stÄ›Å¾uje na vedenÃ spoleÄ•nosti, kterou se cÃtÃ poÅ¡kozen, ale ve svÃ©m okolÃ se
nikomu nezmÃnÃ ani slÅ¯vkem. On je pÅ™ece tak dokonalÃ½, Å¾e by ho nikdo nemohl
oÅ¡idit, nebo napÃ¡lit. SamozÅ™ejmÄ› v pÅ™ÃpadÄ› jeho spokojenosti se
naopak zmÃnÃ velkÃ©mu okolÃ. MusÃ. PotÅ™ebuje slyÅ¡et ty nÃ¡valy pochval, jak
dobÅ™e poÅ™Ãdil. 

U muÅ¾e - flegmatika oÄ•kÃ¡vejme pÅ™i
dobrÃ©m i Å¡patnÃ©m obchodu v podstatÄ› stejnou rekaci v obou pÅ™Ãpadech. On
neÅ™eÅ¡Ã, zda je se sluÅ¾bami spokojen, nebo ne. HlavnÄ› Å¾e se mu nÄ›jakÃ½ch sluÅ¾eb,
Ä•i zboÅ¾Ã dostalo. Pokud moÅ¾no ve slevÄ›. Pozorujte zajÃmavÃ½ prvek chovÃ¡nÃ
flegmatikÅ¯ â€“ je jim vÅ¡e v podstatÄ› jedno, ale jak jde o penÃze, tak
pÅ™eci jen zbystÅ™Ã. 

Velkou skupinou jsou pesimistÃ© a
rÃ½palovÃ© â€“ pokud uzavÅ™ou vÃ½hodnÃ½ obchod, stÃ¡le jim vrtÃ¡ v hlavÄ›, zda za
tÃm nÄ›co nevÄ›zÃ. ProÄ•ÃtajÃ i smlouvy zpÄ›tnÄ›, zda nenajdou nÄ›co podezÅ™elÃ©ho, i
kdyÅ¾ uÅ¾ dÃ¡vno podepsali. Pokud naopak opÄ›t narazÃ, jsou nespokojenÃ, jako vÅ¾dy.
Nikoho pak nepÅ™ekvapuje, Å¾e si stÄ›Å¾ujÃ, kudy chodÃ. Jejich okolÃ je obÄ•as
dokonce podezÅ™ÃvÃ¡, Å¾e vyhledÃ¡vajÃ Å¡patnÃ© obchody a sluÅ¾by, aby si mohli
stÄ›Å¾ovat.   

No a pak je zde skupina muÅ¾Å¯
Å¾enatÃ½ch, z nichÅ¾ 90% mÃ¡ jasno  â€“ nechajÃ vÅ¡e zaÅ™Ãdit
manÅ¾elku, aby ten prÅ¯Å¡vih nebyl zase na nich... A za tu dÅ¯vÄ›ru v nÃ¡s, je tolik
milujeme :-)  

Pavla BrychtovÃ¡
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