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Podstawowe zasady
przeprowadzania wywiadow

Zasada 1
Miej otwarty umyst.

Stuchaj ,,uszami nowicjusza” i unikaj interpretacji. Zwracaj szczegdlng
uwage na nieoczekiwane zadania, bolgczki i korzysci.

Zasada 2
Stuchaj wiecej, mow mnie;.

Twoim celem powinno by¢ stuchanie i uczenie sie, a nie przekazywanie
informacji, dazenie do zaimponowania klientowi czy przekonania go do
czegos. Nie marnuj czasu na opisywanie wtasnych przekonan, bo mniej
dowiesz sie o kliencie.

Zasada 3
Pozyskuj fakty, a nie opinie.

Nie pytaj: ,Czy chciatbys...?”.
Pytaj: , Kiedy ostatnio zdarzyto ci sie...?”.

Zasada 4
Pytaj ,dlaczego”, aby zapewnic sobie
informacje o rzeczywistej motywac;ji.

Pytaj: , Dlaczego uwazasz, ze powinienes...?”.

Pytaj: ,Dlaczego ............ jest dla ciebie istotne?”.
Pytaj: ,Dlaczego ............ jest az takim problemem?”.
Zasada 5

Wywiady z klientami przeprowadzamy nie
po to, aby cos$ im sprzedac (nawet jesli
wchodzi to w gre), tylko po to, aby ich
poznawac.

Nie pytaj ,Czy rozwazytbys nabycie naszego roz-wigzania?”, tylko ,Jakie sg twoje kryteria
decyzyjne, gdy decydujesz sie na zakup...?”.

Zasada 6

Pozyskuj od rozmowcow informacje
kontaktowe, aby moc wystuchiwacd
odpowiedzi na dalsze pytania lub testowac

prototypy.

Nie wyjasniaj: ,,Nasze rozwigzanie stuzy...”.
Pytaj: ,Jakie s twoje najpowazniejsze problemy?”.

Przeprowadzanie skutecznych
wywiadéw, ktore stajg sie zrodtem
odpowiednich spostrzezen na potrzeby
opracowywania propozycji wartosci,

jest sztukg. Pamietaj, ze powiniene$ Zasada 7

koncentrowac sie na tym, co jest Utrzymuj kontakt.

istotne dla (potencjalnych) k||ento'w Pozyskuj od rozméwcow informacje kontaktowe, aby méc wystuchiwaé odpowiedzi na dalsze
7

pytania lub testowac prototypy.

a nie na prébach sprzedawania im
gotowych rozwigzan. Aby méc
przeprowadzac¢ doskonate wywiady,
stosuj zasady z tej rozktadowki.

Zasada 8
Zawsze pozostawiaj otwarte drzwi.

Pytaj: ,Z kim jeszcze mégtbym porozmawiac?”.
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