KARTA ROBOCZA

Audyt doswiadczenia kupujgcego B2B

Klient wigkszo$¢ pracy decyzyjnej wykonuje bez was — czyta, poréwnuje, uzgadnia wewnetrznie. Siedem
pytan sprawdza, czy wasz sposob sprzedazy pomaga mu w tej pracy, czy tylko doktada do niej wtasny
proces.

PRACA ZESPOLU - DWADZIESCIA MINUT NA JEDEN SPOSOB SPRZEDAZY

KIEDY SIEGNAC

+ proces sprzedazy opisuje wasze etapy, a nie ich droge do decyzji;

+ klient przychodzi z gotowg listg wymagan i nie wiadomo, skad jg ma;

+ najwiecej spraw stoi w miejscu, w ktorym klient uzgadnia cos wewnetrznie;
+ materiaty odpowiadajg na pytania, ktérych nikt nie zadaje;

+ klienci pytajg o to samo, mimo ze jest to na stronie.

WYPELNIJ 7 POL

01 JAK ONI KUPUJA
Jak wyglgda ich droga od problemu do decyzji?

02 GDZIE SZUKAJA SAMI
Co sprawdzajg i porownujg bez waszego udziatu?

03 CO MUSZA UZGODNIC WEWNETRZNIE
Kto u nich musi sie zgodzi¢ — i na czym sie to zatrzymuje?

04 CO IM UTRUDNIACIE
Co w waszym procesie kosztuje ich czas, nic im nie dajac?

05 CZEGO NIE DOSTAJA
Czego potrzebujg do swojej pracy, a wy tego nie dajecie?

06 GDZIE ICH TRACICIE
W ktérym momencie najczesciej sprawy sie zatrzymujg?



07 DECYZJA
Zmieniacie proces, materiaty, moment wejscia czy nie zmieniacie nic?

CO Z TEGO WYCHODZI

Opisaliscie wtasny proces zamiast ich drogi
Wrdé¢ do pytania 1. Etapy nazwane od waszych czynnosci nie pokazujg, gdzie klient utknat.
Sprawy stojg tam, gdzie klient uzgadnia cos u siebie
To nie jest brak zainteresowania. Wré¢ do pytania 3 i sprawdzcie, czy dajecie mu czym przekonaé
wtasng organizacje.
Klienci pytajg o to, co jest na stronie
Nie znalezli albo nie zrozumieli. Jedno i drugie jest waszym zadaniem, nie ich niedopatrzeniem.
Wasz proces wymaga spotkan, ktére nic im nie dajg
Utnijcie je. Pytanie 4 zwykle wskazuje dwa albo trzy takie miejsca.
Nie wiecie, gdzie tracicie sprawy najczesciej
Zacznijcie od tego. Bez pytania 6 wszystkie pozostate odpowiedzi sg opinig, a nie obserwacja.
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