KARTA ROBOCZA

Audyt Etycznego Wptywu 7J

Kazde pojedyncze zdanie w materiale moze byc¢ prawdziwe, a catos¢ i tak wywierac nacisk. Siedem pytan
sprawdza, czy pokazujecie wynik typowy czy wyjgtkowy, czyje sg zatozenia i czy odmowa nadal jest dla
klienta tatwa.

PRACA ZESPOLU - DZIESIEC MINUT PRZED WYSEANIEM MATERIALU

KIEDY SIEGNAC

+ w uzasadnieniu uzyliscie wyniku z jednego najlepszego wdrozenia;
+ tanszy wariant odpadt wedtug innych kryteriow niz drozszy;

+ termin w ofercie wynika z waszego kwartatu;

+ ktos w zespole ma wyzszg prowizje za wariant, ktory rekomenduje;
+ klient prosi o czas i styszy, ze oferta wygasa.

WYPELNIJ 7 POL

01 DO CZEGO PRZEKONUJECIE
Jakg decyzje ma podjg¢ klient?

02 CZY TEN WYNIK JEST TYPOWY
Pokazujecie zwykty przypadek — czy najlepszy, jaki mieliscie?

03 CZYJE SA ZALOZENIA
Ktore liczby pochodzg od Kklienta, a ktore wstawiliscie wy?

04 CZY WARIANTY OCENIONO TAK SAMO
Czy tanszy przeszedt te same kryteria co drozszy?

05 CZY MACIE W TYM INTERES
Co zyskujecie na wariancie, ktory rekomendujecie?

06 CZY ODMOWA JEST tATWA
Czy klient moze poprosic¢ o czas, drugg opinie albo mniejszy zakres bez pogorszenia relacji?



07 DECYZJA
Wysytacie, poprawiacie, ujawniacie interes czy zmieniacie rekomendacje?

CO Z TEGO WYCHODZI

Pokazany wynik pochodzi z najlepszego wdrozenia
Napiszcie to przy liczbie. Wynik wyjgtkowy podany jako typowy wraca przy pierwszym rozliczeniu — i
wtedy kosztuje relacje.

Tanszy wariant odpadt bez tych samych kryteriéw
Przeliczcie go tak samo. Wré¢ do pytania 4 — inaczej to nie jest porownanie, tylko uzasadnienie
wczeshiejszego wyboru.

Macie wyzszg prowizje za rekomendowany wariant
Powiedzcie to. Ujawniony interes ostabia argument znacznie mniej niz interes odkryty pozniej przez
kogos innego.

Termin nie wynika z sytuacji klienta
Zdejmijcie go albo nazwijcie wprost jako wasz.

Klient nie moze odmowic¢ bez konsekwencji w relacji
To nie jest przekonywanie, tylko nacisk. Wré¢ do pytania 6 — i sprawdzcie, czy sami byscie tak chcieli
by¢ traktowani.
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