Arkusz przygotowania do rozmowy ~

- Wiedza Strategia Zarzadzanie
h a n d Iowej Inwestycje Biznes
Wypetnij przed rozmowag: profil klienta, pytania badajgce potrzeby, jezyk korzysci i odpowiedzi
na obiekcje

Dobra rozmowa handlowa zaczyna sie przed spotkaniem. Ten arkusz pomaga przygotowac pytania,
dopasowad argumenty do potrzeb klienta i wczesniej przemysle¢ odpowiedzi na najczestsze
obiekcje. Uzupetnij go przed kazda wazniejszg rozmowa.

1 Profil klienta i cel rozmowy

Klient / firma
Osoba decyzyjna

Czego klient moze
potrzebowad

Budzet / warunki

Cel tej rozmowy

2 Pytania badajace potrzeby (model SPIN)

Sytuacja - Jak klient robi to dzis?

Problem - Co go uwiera, co nie dziata?

Skutki - lle ten problem go kosztuje?

Korzys¢ - Co zyska po rozwigzaniu?

3 Jezyk korzysci: cecha - korzys¢é

Zamienh ceche produktu na to, co realnie zyskuje klient.

Cecha oferty Korzysc¢ dla klienta




4 Reakcja na obiekcje i lista przygotowania

Czesta obiekcja Twoja odpowiedz

,T0 za drogo”

,Musze sie zastanowic¢”

Lista przygotowania:

O Znam potrzeby klienta i osobe decyzyjna.
0 Mam gotowe pytania badajgce potrzeby.

O Umiem podac korzys¢, nie tylko ceche.

O Mam przygotowane odpowiedzi na 2-3 obiekcje.
O

Wiem, jaki nastepny krok zaproponuje na koniec.

Materiat pochodzi z artykutu:
https://wszib.poznan.pl/techniki-sprzedazy/
Wiedza Strategia Zarzgdzanie - Inwestycje Biznes. Materiat ma charakter informacyjny i edukacyjny.
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