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Produkty Firmy

Tu — podobnie jak w prezentacji Firmy — koncentrujemy sie na mocnych
stronach i prezentacji korzysci

Antoni ma zawsze problem z oddzieleniem ustug swojej firmy od jej produktow.
Dlatego zamiast opowiada¢ o szkoleniu, czy tez korzySciach ze szkolenia —
opowiada o uczestnikach szkolenia.

Pokazuje jakie problemy mogli mie¢ wczesniej (czesto jego wiedza na temat
probleméw wynika z informacji, jakie juz wczesniej zebrat na temat Klienta)
i pokazuje jak mozna poradzi¢ sobie z tymi problemami.

Niedawno Antoni miat wtasnie taka sytuacje, kiedy Klient — ktdry zyczyt sobie
szkolenia dla nowopowstajacego call center — miat watpliwosci jak teoria
wyktadana na szkoleniu ma sie do praktyki zycia codziennego (wiecej
0 odpowiedziach na zastrzezenia w rozdziale o zastrzezeniach).

Antoni ucieszyt sie z watpliwosci (bo juz wiedziat — podobnie jak Ty wiesz, ze
zastrzezenie to dowdd zainteresowania Klienta). I mdgt, w formie korzysci,
odpowiedzie¢ Klientowi co nastepuje: Rzeczywiscie na szkoleniu mowimy nieco
o teorii (cecha szkolenia — mowienie o teoriach psychologicznych), po to by
poznac pewne mechanizmy (korzy$¢ — poznanie mechanizméw). Ludzie czesto
fatwiej radzq sobie z sytuacjami, gdy wiedza dlaczego tak sie dzieje (korzys¢ —
fatwiejsze radzenie sobie z sytuacjq). Zaraz potem przektadamy teorie na
cwiczenia (cecha szkolenia — przetozenie teorii na c¢wiczenia), by moc je
wykorzystac w naszej wiasnej pracy (korzys¢ — wykorzystanie w pracy).

Teraz Antoni opisat Klientowi konkretng sytuacje: Na przyktad, gdy Klient jest
zdenerwowany | zaczyna krzycze¢ do stuchawki, a jeszcze zdarzy mu sie
niewybredne stownictwo to zawsze mozemy wybrac — albo sie zdenerwujemy
I/ poczujemy urazeni, albo pomyslimy, ze Klient nie krzyczy na nas tylko do nas
(a to zasadnicza roznica) i:

- Zejest zly, poniewaz znajduje sie w okreslonej sytuacji i musimy szybko zajac
sie zmiang sytuacji, a emocje Klienta za chwile sie wyciszg

- a w najgorszej sytuacji- przy wyjatkowo niesympatycznym Kliencie — zawsze
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mozna pomyslec, ze my z Klientem rozmawiamy 10 minut, a on jest ze sobg
przez cate zZycie

- do tego uczestnicy cwiczg techniki wizualizacyjne i oddechowe, ktdre pomoga
im panowac nad emocjami

Zauwaz, ze Antoni nie uzyt tu ani razu sformutowan ,nasza firma, ,nasza
propozycja”, ,nasze szkolenie”, ale caty czas moéwi — ,my, uczestniczacy
w szkoleniu”.

Antoni stara sie zawsze by prezentacja ustugi wynikala z zapotrzebowan
Klienta (na przykiad wynikata z pytania) i kladzie nacisk nha mowienie
o uczestnikach szkolenia i rozwoju ich umiejetnosci.

Zona Antoniego - Kasia musi szczegdlnie pamieta¢ o méwieniu jezykiem korzysci
do Klienta. Po pierwsze, dlatego ze jezyk bankowy dla wielu 0oséb moze by¢ trudny
i niezrozumiaty. Po drugie, dlatego ze produkty bankowe sg niematerialne, nie
mozna ich zobaczy¢, dotknaé, powachac.

Ostatnio przygotowywata oferte dla firm z rynku wydawniczego. Szef Firmy jest
bardzo wymagajacym Klientem. Kasia postanowita przygotowaé wiec oferte
produktowa, ktéra miata obejmowaé obstuge Firmy, obstuge Bardzo Waznego
Szefa i Zony Bardzo Waznego Szefa, oraz pracownikéw Firmy (ktorzy tez dla Kasi
sq bardzo wazni). I w ten sposdb powstata lista korzysci:

Cecha Korzysc

Wszystkie Panstwa wymagania — operacje
finansowe, lokowanie nadwyzek pienieznych,
Kompleksowa obstuga lub wrecz przeciwnie — udostepnianie
dodatkowych pieniedzy np. na inwestycje —
zafatwiacie Panstwo w jednym miejscu.

Wszystko czego Panstwo potrzebujecie
wystarczy powiedziec jednej osobie— waszemu
Opiekunowi Klienta. I to on bedzie o Was dbat
— dostarczajagc  wszystkich  niezbednych
informacji, opracowujac dokumenty, utatwiajac
wspotprace z bankiem.

Opiekun Klienta
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Home banking
Elektroniczne przekazy

Zabezpieczenia

Rachunek VIP

Karty ptatnicze

Rachunki dla pracownikéw

Wiekszos$¢ rzeczy mozecie Panstwo realizowac
ze swojego biura, wiasnego komputera — mie¢
staty wglad w stan konta, wysylac przelewy,
zaktadac¢ lokaty. System zapewnia Panstwu
i wygode, szybko$¢ dziatania i — co szalenie
wazne- bezpieczenstwo transakcji.

To specjalny rachunek dla najwazniejszych
Klientow banku. Otrzymuje Pan lepsze
oprocentowanie — co od razu przynosi zysk.
Moze Pan dysponowac prestizowg Ztotg Kartg,
ktéra umozliwia dostep o pieniedzy 24 godziny
na dobe, w Polsce i za granica. Jest Pan objety
ubezpieczeniem. Takze zakupy, ktdre Pan robi
sq ubezpieczone. Tak jak rachunek firmowy
moze Pan i swoj rachunek obstugiwac z biura.

Wszystkim pracownikom moze Pan przelewac
pensje z rachunku firmowego na ich osobiste
rachunki. Oszczedza Pan — nie ptacac prowizji
(poniewaz i Pana rachunek i rachunki
pracownikdw sg w naszym banku), zwieksza
Pan bezpieczenstwo i swoje — dosy¢ wozenia
pieniedzy na wypfaty, i swoich pracownikow-
nie muszg nosi¢ przy sobie catej pensji.

Kredyty

Sq takie momenty, ze potrzebna jest
dodatkowa gotéwka — na wieksze inwestycje,
biezacq dziatalnos¢ firmy, lub na jakiekolwiek
inne wydatki.

Mozecie Panstwo wtedy skorzysta¢ z pomocy
banku — albo dtugoterminowego kredytu, albo
odnawialnego kredytu w rachunku.

Oczywiscie zauwazyliscie, ze po stronie korzysci kazde zdanie zaczyna sie
~bedziecie mogll’, ,pozwoli to Panu’, ., pracownicy mogg'. Mamy przeciez
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mowi¢ o Kliencie i jego mozliwosciach, tak by mdgt sobie wyobrazic,
poczu¢, jak to jest, gdy posiada sie taki produkt.

Wazne:
Wszystko jest opowiadane w czasie terazniejszym, tak jakby

Klient juz posiadat ten produkt czy ustuge.

Jak wyglada twoja lista korzysci?

Cecha Korzys¢
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