KARTA ROBOCZA

Mapa Business Acumen 7E

Nie trzeba rozumie¢ catego biznesu klienta, Zeby dobrze przygotowac jedng rozmowe. Siedem pytan
buduje obraz wystarczajacy do tej decyzji — i wskazuje, czego nie wolho diaghozowac¢ samemu.
PIETNASCIE MINUT PRZED WAZNA ROZMOWA

KIEDY SIEGNAC

+ przygotowanie polega na przeczytaniu sprawozdania rocznego;
+ uzywacie miar, ktorych nie umiecie wyjasnic;

+ ktos stawia diagnoze biznesu klienta po jednej rozmowie;

+ rozmowa ma dotyczyc¢ pieniedzy, a nie wiecie, kto u nich liczy;

+ klient zna swojg branze lepiej i widac to po dwoch zdaniach.

WYPELNIJ 7 POL

01 CO KLIENT MA ZDECYDOWAC
Jaka jedna decyzja?

02 ILE KOSZTUJE POMYLKA
Co sie stanie, jesli wybierze Zle?

03 CO WIECIE NA PEWNO
Ktére dane pochodzg od nich, a ktére z rynku?

04 CO JEST WASZYM DOMYSLEM
Co brzmi jak fakt, a jest hipotezg?

05 KTORE DWA OBSZARY MAJA ZNACZENIE
Nie siedem — tylko te, ktére zmieniajg te decyzje?

06 CZEGO NIE WOLNO WAM DIAGNOZOWAC
Co wymaga ich danych albo waszego eksperta?



07 DECYZJA
Prowadzicie, dopytujecie, wtgczacie eksperta czy zawezacie temat?

CO Z TEGO WYCHODZI

Wszystkie liczby pochodzg ze sprawozdania rocznego
To jest kontekst, a nie wiedza o ich pracy. Wr6¢ do pytania 3 i sprawdzcie, co pochodzi od nich samych.
Nie umiecie wyjasni¢ miary, ktérej uzywacie
Nie uzywajcie jej. Jedno pytanie klienta i rozmowa sie konczy — razem z resztg przygotowania.
Domyst zapisaliscie jako fakt
Rozdzielcie to w pytaniu 4. To najczestsza przyczyna utraty wiarygodnosci przy stole, i najtrudniejsza do
odrobienia.
Temat wymaga wiedzy, ktorej nie macie
Witaczcie eksperta zamiast improwizowac. Przyznanie sie do granicy buduje wiecej niz odpowiedz udana
na pewnosc.
Obszarow wychodzi siedem
Wybierzcie dwa. Reszta jest przygotowaniem do rozmowy, ktéra sie nie odbedzie.

Jarostaw Jaskowiak - Nowoczesna Sprzedaz B2B
jarekjaskowiak.pl/narzedzia/mapa-business-acumen-7e/



