KARTA ROBOCZA

Karta Sladu Wartosci Interakciji

Rozmowa jest warta tyle, ile zostaje po niej po drugiej stronie. Siedem pytan projektuje jeden konkretny
slad: co klient ma po niej wiedziec¢, mie¢ albo moc rozstrzygnac. Retrospektywg rozmowy, ktora juz sie
odbyta, zajmuje sie Audyt Wartosci Rozmowy Handlowej.

PRACA ZESPOLU - PIEC MINUT PRZED ROZMOWA

KIEDY SIEGNAC

+ rozmowa sie odbyta i nikt nie umie powiedzie¢, co z niej wyszto;
+ klient po spotkaniu wie doktadnie tyle samo, co przed;

+ przygotowanie polega na przejrzeniu slajdow;

+ spotkanie jest kolejnym w serii i nic sie miedzy nimi nie zmienia;
+ to samo mozna byto wysta¢ w wiadomosci.

WYPELNIJ 7 POL

01 CO KLIENT PROBUJE ZROBIC
Jakie zadanie ma przed soba?

02 CO JUZ WIE
Czego nie trzeba mu ttumaczyc¢?

03 JAKI JEDEN SLAD MA ZOSTAC
Co ma po rozmowie wiedzie¢, mie¢ albo méc rozstrzygngé?

04 CO WNOSISZTY
Co przynosisz, czego on sam by nie miat?

05 PO CZYM TO POZNACIE
Jaki bedzie widoczny znak, Zze slad powstat?

06 CO MOZE ZASZKODZIC
Jaki ujemny slad moze zosta¢ — zamet, strata czasu, poczucie nacisku?



07 DECYZJA
Prowadzicie, zawezacie do jednej rzeczy, zamieniacie na wiadomosc¢ czy odwotujecie?

CO Z TEGO WYCHODZI

Slad brzmi ,klient lepiej nas pozna"
To nie jest $lad, tylko wasza korzys¢. Wré¢ do pytania 3 i opiszcie, co zmienia sie po jego stronie.
Wszystko, co wnosicieg, klient juz wie
Odwotajcie albo zmiencie temat. Pytanie 2 jest po to, zeby to wyszto przed spotkaniem, a nie w pigtej
minucie.
Nie umiecie wskazac¢ widocznego znaku
Zaprojektujcie go w pytaniu 5. Bez tego ocena rozmowy zostanie wrazeniem, a wrazenia nie da sie
powtorzyc.
Slad da sie wysta¢ wiadomoscia
Wyslijcie. Spotkanie zostaw na to, czego nie da sig przestac.
Mozliwy jest ujemny Slad
Zaplanujcie, jak go unikngé. Rozmowa potrafi odjg¢ wartosc i zdarza sie to czesciej, niz ktokolwiek
zapisuje.

Jarostaw Jaskowiak - Nowoczesna Sprzedaz B2B
jarekjaskowiak.pl/narzedzia/karta-sladu-wartosci-interakcji/



