KARTA ROBOCZA

Audyt Konsultacyjnosci Rozmowy B2B

Rozmowa moze by¢ produktywna dla was i bezuzyteczna dla klienta. Siedem pytan rozdziela jedno od
drugiego: co zebraliscie dla siebie, co wniesliscie od siebie i ktore kryterium jego decyzji przez to sie
poprawito.

PRACA ZESPOLU - DZIESIEC MINUT PO ROZMOWIE

KIEDY SIEGNAC

+ wychodzisz ze spotkania z szescioma stronami notatek o kliencie;

+ umiesz przygotowac oferte i nie umiesz powiedziec, co klient teraz rozumie lepiej;
+ rozmowa ,poszta dobrze", a decyzja nie ruszyta;

+ zespot nazywa rozmowe konsultacyjng, bo padto duzo pytan;

+ klient po spotkaniu ma tyle samo pracy co przed.

WYPELNIJ 7 POL

01 Z CZYM KLIENT PRZYSZEDL
Co probowat rozstrzygngc¢?

02 CO ZEBRALISCIE DLA SIEBIE
Jakie informacje potrzebne wam do oferty?

03 CO WNIESLISCIE OD SIEBIE
Co klient dostat, czego sam by nie miat?

04 KTORE KRYTERIUM SIE POPRAWILO
Co teraz bierze pod uwage, czego wczesniej nie brat?

05 JAKI KOMPROMIS UJAWNILISCIE
O jakim koszcie albo ograniczeniu powiedzieliscie wprost?

06 JAKIE STANOWISKO ZAJELISCIE
Co konkretnie zarekomendowaliscie — i czego odradziliscie?



07 DECYZJA
Idziecie dalej, wracacie z wktadem, zmieniacie format czy zamykacie?

CO Z TEGO WYCHODZI

Cata notatka to dane o kliencie
Rozmowa byta produktywna dla was. Wro¢ do pytania 3 — i zaplanujcie, co wniesiecie nastepnym razem.
Nie umiecie wskaza¢ kryterium, ktore sie poprawito
Klient wyszedt z tym, z czym przyszedt. To nie jest katastrofa, ale nie nazywajcie tego rozmowg
konsultacyjna.
Nie zajeliscie stanowiska
Sprawdzcie, czy to byta ostroznosc, czy unik. Klient, ktory chce rekomendacji, a dostaje warianty, catg
prace wykonuje sam.
Powiedzieliscie o korzysciach, ale nie o kompromisie
Wroc¢ do pytania 5. Rozmowa bez kompromisu brzmi jak prezentacja i tak jest zapamietywana.
Rozmowa poprawita decyzje, ale nie zblizyta sprzedazy
To nadal jest dobry wynik — zapiszcie go. Inaczej zesp6t nauczy sie, ze konsultacyjnos¢ sie nie optaca.
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