KARTA ROBOCZA

Bilans Wartosci Czasu Klienta

Zanim poprosisz kogos o czas — sprawdz, czy ta prosba sie broni. Siedem pytan rozstrzyga, czy spotkanie
ma sens, czy wystarczy krotszy format, czy w ogole nie prosic.
PIEC MINUT NA JEDNA PROSBE

KIEDY SIEGNAC

+ planujesz pierwszg prosbe o spotkanie albo rozmowe;

+ masz wystac kolejny kontakt po braku odpowiedzi;

+ zespot domysinie rezerwuje trzydziesci albo szedédziesigt minut;

+ nie wiadomo, czy potrzebna jest rozmowa na zywo, czy wystarczy materiat.

WYPELNIJ 7 POL

01 NAD CZYM KLIENT PRACUJE
Co ta firma teraz probuje rozwigzac albo zmieni¢ — i skad to wiesz?

02 CO ZTEGO MA KLIENT
Co ta osoba dostanie od Ciebie, nawet jesli nigdy od Ciebie nie kupi?

03 ZCZYM WYJDZIE
Co konkretnie klient bedzie wiedziat albo miat po rozmowie, czego nie ma teraz?

04 ILE GO TO KOSZTUJE
Ile czasu zajmie mu przygotowanie, sama rozmowa i to, co po niej?

05 CZY MUSI TO BYC SPOTKANIE
Czy da sie to zatatwi¢ wiadomoscig, materiatem albo krotkim telefonem?

06 JAK MOZE ODMOWIC
Czy odmowa albo przetozenie jest dla niego tatwe i bez ttumaczenia sie?

07 DECYZJA
Wysytasz, zmieniasz, odktadasz czy odpuszczasz?



CO Z TEGO WYCHODZI

Nie umiesz powiedzie¢, nad czym ta firma teraz pracuje
Nie wysytaj zaproszenia. Prosisz o czas na podstawie wtasnego planu, a nie sytuaciji klienta.

Nie umiesz powiedzie¢, z czym klient wyjdzie z tej rozmowy
Wré¢ do pytan 2 i 3 i dopisz jedng konkretng rzecz, ktérg klient dostanie — poréwnanie, kryterium,
wyliczenie. Bez tego spotkanie jest dla Ciebie, nie dla niego.

Klient dostatby to samo z materiatu albo krotkiej odpowiedzi
Nie pros o spotkanie. Wyslij to, co miates na nim pokazag, i zapytaj o jedng rzecz. Spotkanie zostaw na
moment, w ktérym bedzie co rozstrzygnac.

Bez danych, ktorych jeszcze nie ma, rozmowa i tak niczego nie rozstrzygnie
Umow sie na pdzniej. Zapisz konkretnie, co ma sie wydarzyc¢ u klienta, zeby$ miat powdd wrocic — i wroc
wtedy, a nie za dwa tygodnie ,z przypomnieniem".

Klient odmoéwit kontaktu albo temat zatrzymat dziat prawny

Zatrzymaj kontakt i dopilnuj, zeby wiedziaty o tym pozostate osoby i systemy. Zmiana kanatu nie jest
obejsciem odmowy.
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