MODUL 3 - POZNAWANIE TWOJEGO KLIENTA

Instrukcje: Wydrukuj i wypetnij te karte albo wypetni na komputerze. W krétkim czasie

znajdziesz to, w czym jestes na prawde dobry/dobra.

Twoje zadanie: Czasami nie potrafi wcieli¢ sie w role swojego klienta. Odpowiedz na ponizsze

pytania aby doktadnie go poznac.

Zacznij teraz:
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Co mozemy razem osiggnga¢ podczas wspotpracy?

Opisz swojego najlepszego klienta, z ktérym wspdtpraca uktadata idealnie.

Co jest najwiekszym obecnie problemem dla Twojego klienta? (Rozpisz sie. Napisz jak
on wptywa na relacje rodzinne, prace, samopoczucie)

Co najbardziej go denerwuje i z czym nie moze sobie poradzi¢? Jego najwieksza
frustracja?

Czy istnieje u nich wewnetrzne przekonanie, ktére karze im robi¢ okreslone rzeczy?
(Inzynier = Analityczne myslenie)

Uzywajg swojego wilasnego jezyka?

Co muszg zrobi¢ NATYCHMIAST aby polepszy¢ swojg sytuacje? (Przewaznie jest to
tozsame z Twojg ofertg)

Czego bojg sie do tego stopnia, ze przed snem, bedg samemu ze swoimi myslami myslg
otym?

Przez co jest im wstyd? Czego unikajg majac okreslony problem?

Co tracg kazdego dnia nie zmieniajgc swojej sytuacji?

Co denerwuje ich najbardziej? (Co robig a nie chcga tego robi¢? Moze spotkania z
okreslonymi ludzmi?)

Czego pragnie Twdj klient? Co jest jego fantazjg numer 1?

Co Ty bys zrobit na ich miejscu? Wypisz kroki

Jaki btad popetnia Twdj klient, przez ktéry stoi w miejscu?

O jakim problemie i jakimi stowami méwi w towarzystwie Twoj klient?

Co jest najczesciej wySmiewane w Twojej branzy? Co odrzuca Twoich klientéw?

Jak nigdy nie chcesz przedstawiac sie swoim klientom jako ekspert?

Jakie beda trzy kroki, ktére zrujnujg rozmowy sprzedazowe i wspoétprace z Twoim
klientem?

Kto jeszcze prébowat im sprzedaé swdj produkt/swoje ustugi i dlaczego nie powiodto sie
to?

Kto jeszcze sprzedaje podobny produkt do Twojego i jak?
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