KARTA ROBOCZA

Audyt Wartosci Rozmowy Handlowej

Retrospektywa jednej interakcji: z czym klient przyszedt, co wniesliscie, co po niej zostato i czy zakres byt
adekwatny. Projektowaniem $ladu przed rozmowag zajmuje sie Karta Sladu Wartosci Interakciji.
PRACA ZESPOLU - PIEC MINUT PO ROZMOWIE

KIEDY SIEGNAC

+ spotkanie sie odbyto i nie wiadomo, co dalej;

+ rozmowa trwata dwie godziny, a ustalenia mieszczg sie w jednym zdaniu;

+ zespot chce sie nauczy¢ czegos z konkretnej rozmowy, nie z ogolnych wnioskow;
+ klient po pokazie nie umiat powiedzie¢, co go przekonato;

+ ktos ocenit rozmowe stowami ,,poszto dobrze".

WYPELNIJ 7 POL

01 CO KLIENT PROBOWAL ZROBIC
Z jakim zadaniem tam przyszedt?

02 CO WNIESLISCIE
Co konkretnie od was dostat?

03 CO ZOSTALO PO ROZMOWIE
Co teraz wie, ma albo moze rozstrzygnac?

04 NA CZYM OPIERACIE TEN WNIOSEK
Co powiedziat albo zrobit, Zze tak sgdzicie?

05 CZY NAKLAD BYt ADEKWATNY
Za mato, w sam raz czy za duzo — i dlaczego?

06 CO NASTEPNYM RAZEM INACZEJ
Co zmienicie w przygotowaniu?



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

CO Z TEGO WYCHODZI

Nie umiecie powiedziec, co zostato po rozmowie
To jest odpowiedz. Wréc¢ do pytania 3 i zapiszcie ,nhic" — to najcenniejszy wpis, jaki moze powstac¢ w tym
audycie.
Whniosek opiera sie na tym, ze atmosfera byta dobra
Wraoc¢ do pytania 4. Mita rozmowa i uzyteczna rozmowa to dwie rézne rzeczy, a mylenie ich kosztuje
kwartat.
Spotkanie trwato dwie godziny, a ustalenia mieszczg sie w zdaniu
Naktad byt za duzy. Zapiszcie to, zanim zaplanujecie nastepne w tym samym formacie.
Klient dostat mniej, niz potrzebowat
Wroc¢ do pytania 2 i sprawdzcie, czego zabrakto po waszej stronie — wiedzy, osoby czy przygotowania.
Rozmowa niczego nie zmienita i nie byto czego zmieniac
Zamknijcie temat swiadomie. Serie spotkan bez sladu widac¢ dopiero po trzecim, a wtedy jest juz drogo.

Jarostaw Jaskowiak - Nowoczesna Sprzedaz B2B
jarekjaskowiak.pl/narzedzia/audyt-wartosci-rozmowy-handlowej/



