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SINTESI DELLA TRATTAZIONE

Spesso gli operatori del fuoricasa alle prime esperienze o prove-
nienti da altri settori si chiedono come trattare il cliente in modo otti-
male e professionale: da qui la nascita di un vademecum esaustivo
che possa soddisfare tutti gli aspetti pratico-relazionali con i quali
I'operatore si trova a dover fronteggiare giornalmente, con I'obietti-
vo di rendere al cliente un servizio di eccellenza.

PUNTI CRITICI DELLA MATERIA

Come creare un rapporto con il cliente
La comunicazione attraverso un sorriso
Cosa non fare mai in dieci mosse

La vendita attiva e passiva

Definire un servizio di qualita

Gli stili di servizio

| dettagli che fanno la differenza

SPECIFICITA DEL TESTO

La pubblicazione, ricca di schemi e con taglio esclusivamente pra-
tico, esamina tutti gli aspetti e le condizioni che si possono creare
giornalmente in un pubblico esercizio per un operatore a contatto
con il cliente.

Parte dei contenuti & spiegata con schemi e disegni per aumentar-
ne la praticita di consultazione.
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