KARTA ROBOCZA

Karta Wniosku 5K

Wartosciowa obserwacja to nie ciekawostka o rynku, tylko cos, co zmienia kryterium decyzji. Siedem pytan
sprawdza, czy to, co przynosicie, wytrzyma pytanie ,skad to wiecie" i czy da sie to przeniesc¢ naich
sytuacje.

DZIESIEC MINUT NA JEDNA OBSERWACJE

KIEDY SIEGNAC

+ prezentacja zaczyna sie od zjawiska na rynku i koriczy na waszym produkcie;
+ teza brzmi madrze i nikt nie umie powiedzie¢, co z niej wynika;

+,widzimy to u wielu klientow" jest catg podstawsg;

+ punkt odniesienia pochodzi z innej branzy i innej skali;

+ po takiej tezie klient kiwa gtowg i nic sie nie zmienia.

WYPELNIJ 7 POL

01 JAKA DECYZJE PODEJMUJE KLIENT
Do czego ta obserwacja ma sie przydac?

02 CZYM SIE DZI$ KIERUJE
Jakie kryterium albo zatozenie stoi za jego dzisiejszym mysleniem?

03 CO PRZYNOSICIE
Jaka obserwacja, dana albo wzorzec?

04 SKAD TO MACIE
Ile przypadkow, z kiedy, z jakiego rodzaju firm?

05 NA CZYM POLEGA ROZNICA
Co w tym stoi w sprzecznosci z jego dzisiejszym zatozeniem?

06 CO MIALOBY SIE ZMIENIC
Jakie kryterium ma wejs¢ do jego decyzji?



07 DECYZJA
Mowicie to, zawezacie, zamieniacie w pytanie czy odpuszczacie?

CO Z TEGO WYCHODZI

Obserwacja prowadzi prostg linig do waszego produktu
To nie jest wktad, tylko wstep do oferty. Wro¢ do pytania 6 — kryterium ma byc jego, nie wasze.
»Widzimy to u wielu klientéw" jest catg podstawg
Podaijcie liczbe i rodzaj firm. Pytanie 4 rozstrzyga, czy to jest wiedza, czy wrazenie zespotu.
Punkt odniesienia pochodzi z innej skali
Zamiencie teze w pytanie: czy u nich zachodzi to samo? Pytanie da sie sprawdzi¢, teze mozna tylko
odrzucic.
W decyzji nic sie nie zmienia
To ciekawostka. Nie kazda rozmowa musi zawiera¢ obserwacje i to jest dobra wiadomosc, nie brak
przygotowania.
Teza podwaza czyj$ wczesniejszy wybor
Powiedzcie jg tak, zeby dato sie z nig nie zgodzié. Inaczej ustyszg zarzut wobec siebie, nie argument.
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