Wpadasz w panike na mysl o biznesowym spotkaniu
z klientem na kawie?

Poznaj 10 DOBRYCH PRAKTYK i opanuj strach, bo klient
tez cztowiek, nie gryzie, a korzysci z dobrej relacji z
klientem jest naprawde wiele:

StUCHAJ UWAZNIE.

Klienci sg rézni, sg tacy, ktérzy wiedzg, czego chcg, a sg tacy, ktdrzy to dopiero precyzuja.
Stuchaj z wielkg uwagg tego, co mowi klient. Badz bardzo skoncentrowana na nim, nie
rozpraszaj sie mieszajgc kawe dtuzej niz zazwyczaj, byleby zrobic¢ co$ z rekami.

PATRZ W OCZY.

Ten punkt bywa trudny, kiedy spotykamy sie z kims$ po raz pierwszy, bo patrzenie w oczy
wymaga pewnej odwagi. Nie chodzi mi oczywiscie o to, bys swidrowata klienta wzrokiem, bo
to jest nieeleganckie, a przeciez nie chcesz wyjs¢ na arogantke. Skorzystaj z szansy jakg masz,
by zawigzac¢ relacje z Twoim klientem, poznac jego energie i poczucie humoru, bo to
zaprocentuje na przysztosc.

CZYTAJ MIEDZY WIERSZAMI.

BadZ czujna, wtacz intuicje, czytaj miedzy stowami, odbieraj mikro-gesty. Dzieki temu mozesz
sie bardzo wiele dowiedzie¢ na temat osoby, z ktdrg rozmawiasz. Jesli Twoja intuicja jest
wyostrzona, stuchaj jej, bo to Twoja wewnetrzna madrosé, ktdra czerpie z serca, umystu i
zyciowego doswiadczenia.

Rob notatki, wytuskuj najwazniejsze rzeczy, zebys$ nie musiata klienta w kétko pytaé o to samo,
chyba ze chcesz go zirytowac ;-) Notatki postuzg Ci réwniez do podsumowania ustalen, czy to
ustnie, czy potem mailowo.

BADZ EMPATYCZNA, UStYSZ POTRZEBY, DOSTRZEZ
PRAGNIENIA, NIE BOJ SIE PYTAC.

Empatia to otwarte oczy, uszy, serce, pomaga ustysze¢ nienazwane potrzeby, dostrzec to, o
czym kto$ marzy, a nie potrafi tego wyartykutowad. Jednak nie jeste$ Alfg i Omegg — upewnij
sie, ze to, co przeczuwasz, co Ci sie nasuwa jest tym, co klient chce wyrazié. Spytaj go o to,
zapisz odpowiedz.
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BADZ KREATYWNA, SZUKAJ ROZWIAZANIA, BADZ
ASERTYWNA | MItA.

A co wtedy, gdy klient chce czegos$ innego, niz oferujesz, albo innej wers;ji? Wznie$ sie na
wyzyny Twojej kreatywnosci, poszukaj innej opcji, podsun rozwigzanie, ktore bedzie do
zaakceptowania przez obie strony. Jesli wiesz, ze nie jestes w stanie wykona¢ takiego zlecenie,
powiedz o tym klientowi, zamiast go zwodzi¢. BgdZ asertywna i mita, bo odmawia¢ mozna w
uprzejmy sposoéb.. Mozesz poleci¢ mu ustugi zaprzyjaznionych firm, ktére z pewnoscia zrobig
to samo, jesli bedzie taka okazja.

BADZ UCZCIWA , AUTENTYCZNA, DOTRZYMUJ
TERMINOW.

Jesli podejmiesz sie zlecenia, rzetelnie wykonaj swojg prace, bo kto$ za nig zaptaci. Oczywiscie
sg sytuacje, w ktérych pewne rzeczy sie posypia, nie udawaj, ze nic sie nie stato, tylko szczerze
porozmawiaj z klientem, ktéry prawdopodobnie doceni Twojg autentycznosé, pod warunkiem,
ze nie informujesz go o zmianach w ostatniej chwili, bo tego nikt nie lubi, za to kazdy lubi
terminowosc.

BADZ SOBA, BADZ PEWNA SIEBIE | KONRETNA

Bycie sobg w biznesie jest bardzo trendy i dobrze! Sztywniactwo jest passe’ i nie budzi mojego
entuzjazmu. Daj sie poznac, pokaz sie jako osoba z krwi i kosci, ktora sie Smieje, czy wzrusza,
bo wtedy masz szanse na autentyczng relacje z klientem. Nie znaczy to, ze masz sie pokaza¢,
jako osoba staba i niestabilna emocjonalnie! Masz by¢ pewna siebie, decyzyjna i zna¢ swoja
wartosé, bez strachu méwic o finansach. Im swobodniej o tym mowisz, tym lepiej jestes
postrzegana.

ZOSTAW WIZYTOWKE.

Nawet jesli klient zna Twoj nr telefonu i adres mailowy, dobrze jest zostawi¢ wizytdwke,
chocby po to, by klient mogt j3 przekazac¢ komus innemu. Zadbaj o to, by mu utatwic dziatania
networkingowe.

WYSLIJ) NOTATKE ZE SPOTKANIA | PODZIEKOWANIE.

Spotkanie zakonicz podsumowaniem ustalen. Nie wystarczy zrobic to ustnie, do siedmiu dni
przeslij klientowi mail ze spisanymi ustaleniami oraz z podziekowaniem za spotkanie.
Zawigzanie dobrej relacji to dtugotrwaty proces, ktéry sktada sie z matych krokow.
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