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Podstawą złożenia oferty jest zrozumienie, kto się 
do nas zgłosił o przygotowanie oferty. Oczywiście 
dzwoniący klient już w pierwszym zdaniu zdradził 
nam swoją potrzebę jawną. Prosi wprost o ofer-
tę na montaż pompy ciepła lub na wymianę kotła.
Jednak obok jawnych potrzeb są potrzeby ukryte 
lub inaczej mówiąc głębokie. To dodatkowa war-
stwa, której poznanie znacznie ułatwia przygo-
towanie dobrej oferty. 
Jakie potrzeby musimy znać lub inaczej mówiąc, 
jakie potrzeby musimy rozumieć? Otóż przyznasz, 
że fakt czy klient buduje pierwszy dom czy kolej-
ny jest okolicznością ważną. Czy buduje dla siebie 
czy dla córki. Czy ma lat 32 i trójkę dzieci czy 64 lata  
i mieszka tylko z żoną. Istotne jest także, jakich urzą-
dzeń używał do tej pory i co mówią jego sąsiedzi. 

Czy czytał coś o pompach ciepła w Internecie i czy 
ewentualnie jakaś marka przyciągnęła jego uwagę.
Taki pogłębiony wywiad można zrobić zarówno 
podczas wizyty u klienta, jak i przez telefon. Nie 
musimy robić tego podczas pierwszego kontak-
tu telefonicznego, który jak wiadomo może za-
skoczyć nas w różnych okolicznościach. 
Bez problemu możemy umówić się z klientem na 
rozmowę w dogodnym dla obu stron momencie. 
Poznanie i zrozumienie głębokich potrzeb klien-
ta zwiększa szansę na to, że przygotowana ofer-
ta będzie dopasowana do oczekiwań klienta. 
Warto mieć to na uwadze i maksymalnie ciągnąć 
klienta za język. 
SCCOT Ofertowanie zarządzanie:
www.sccot.pl

Na rynku pojawiła się właśnie ciekawa aplikacja/program do 
zarządzania ofertami pod nazwą SCCOT dostępna na www.sccot.pl. 
Aplikacja dedykowana jest firmom usługowym i służy do sporządzania 
ofert, zarządzania cenami materiałów, kosztami robocizny, a także 
kontrolowania na jakim etapie realizacji jest dana oferta oraz zlecenie. 
W kilku najbliższych numerach InstalReportera przedstawiać będziemy 
funkcjonalności tego programu, ale także przyjrzymy się ważnym 
składowym dobrej oferty, czyli co zrobić, by zdobywać klientów  
i budować wartość oferty. W tej części skupiamy się na personie klienta,  
czyli jak zrozumieć, czego tak naprawdę potrzebuje nasz klient?
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Klient – poszukiwany poszukiwana
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