Instrukcja dla pracodawcy

Chcesz kupić samochód. Jako klient przykładasz wagę do bezpieczeństwa i oszczędności.

Inne cechy produktu, np. wyrafi nowane rozwiązania techniczne zastosowane

w silniku, lakier, obszerne pakiety wyposażenia dodatkowego mają dla ciebie drugorzędne

znaczenie.

Jak oceniać?

Kandydat powinien potrafić dostosować swoją argumentację do specyficznych

potrzeb klienta. W naszym przypadku są to aspekty: bezpieczeństwo

(motywacja klienta: bezpieczeństwo) i oszczędne zużycie paliwa (motywacja

klienta: dążenie do zysku, wyraźna skłonność do oszczędności). Dlatego

kandydat podczas scenki powinien np. wymienić następujące argumenty:

Przykład

Przykłady argumentów nastawionych na potrzeby klienta:

• „Samochód ma siedem poduszek powietrznych. Będzie odpowiadać pańskim wyobrażeniom

o maksymalnym bezpieczeństwie!” lub

• „Zużycie paliwa to zaledwie 7,3 litra. W ten sposób zmniejszy pan wydatki na benzynę,

która prawdopodobnie będzie dalej drożeć”.

Mniej korzystne jest prezentowanie zalet, które nie mają zbyt dużego znaczenia

dla klienta (np. wspominając o lakierze lub wariantach wyposażenia).

Jeśli kandydat podkreśli, że długie okresy między kolejnymi przeglądami

w końcu pozwolą zaoszczędzić pieniądze, pokaże, że jego argumentacja została

umiejętnie dopasowana do potrzeb klienta.
