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ПЕРЕД ТЕМ, КАК ВЫ 

НАЧНЕТЕ ПРОСМОТР…

Перед тем, как Вы начнете просмотр видеосеминара, пожалуйста, заполните упражнение на обороте этого листа. Первая часть видеосеминара основана на информации, которую Вы найдете здесь. Я предложил бы Вам сделать копии этого листа для того, чтобы чистый бланк был всегда с видеокассетой на тот случай, когда кто-то еще захочет посмотреть видеосеминар.

То, над чем Вы будете работать, является частью исследования рынка, которое называется изучение имиджа. Я проводил эти изучения для многих полиграфических компаний в разных частях страны в течение последних лет. Изучения имиджа проводится для того, чтобы компания могла сравнить себя со своими конкурентами, выяснить свои конкурентные преимущества и недостатки. Первая часть этого исследования отвечает на вопрос, что действительно влияет на решение Заказчика о выборе типографии. Я думаю, Вы понимаете, каким важным может быть знание этих факторов. Было бы здорово, например, обнаружить, что Ваши нынешние и потенциальные клиенты считают Вас лучшим в каком-то вопросе. Но такая победа не многого стоит, если Вы лучший не в том вопросе, который действительно важнее всего для клиента. И уж наверняка Вы захотите считаться лучшим именно по этому критерию.

Результаты изучения имиджа позволяют мне показать Вам, почему они заказывают у того, у кого они заказывают. Но вместо того, чтобы просто рассказать Вам об этом, я хотел бы сначала получить Ваши ответы. Этот раздел семинара очень часто многим «раскрывает глаза», и это служит основой всему, о чем мы будем говорить дальше.

Пожалуйста, отметьте важность каждого перечисленного фактора в соответствии с тем, какое, по-вашему мнению, значение придают им Заказчики. Обведите кружком тот номер, который больше всего соответствует важности фактора, имея в виду, что 1 — это самый важный, а 6 — наименее важный фактор. Например, если Вы считаете, что Стабильно превосходное качество — самое важное для Ваших клиентов в выборе типографии, обведите 1 напротив этой строки. Если Вам кажется, что важность ниже — обведите другую цифру.

ПОЧЕМУ ОНИ ЗАКАЗЫВАЮТ У ТОГО,

У КОГО ОНИ ЗАКАЗЫВАЮТ

самый важный >>>>>>>>>>> наименее

Стабильно высокое качество
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Менеджер по продажам всегда приезжает
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Сотрудники приезжают за заказом
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Менеджер по продажам компетентен
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Самые низкие цены
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Оригинал-макет делают за 2-3 дня
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Есть доверие к менеджеру по продажам
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Выполняют и доставляют заказы вовремя
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Очень хотят работать с нами
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Все сотрудники офиса компетентны
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Незамедлительно перезванивают
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Менеджер по продажам понимает наш бизнес
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Конкурентоспособные цены 
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Менеджер быстро решает проблемы
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Менеджер хорошо к нам относится
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Менеджер честен
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У фирмы хорошее оборудование
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Менеджер не забывает про детали
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Менеджер предлагает новые идеи
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Скидки за наличную оплату
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Аккуратны и точны в документах
1
2
3
4
5
6

С компанией легко иметь дело
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Теперь начинайте просмотр…
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