KARTA ROBOCZA

Mapa Strategicznej Empatii 6P

»B0jg sie przestoju", ,produkcja bedzie blokowac" — kazde takie zdanie moze by¢ trafne i Zadne nie jest
jeszcze faktem. Siedem pytan rozdziela wasz model klienta od tego, co on sam powiedziat, i przygotowuje
jedno uczciwe zakwestionowanie jego zatozenia.

PRACA ZESPOLU - PIETNASCIE MINUT PRZED ROZMOWA

KIEDY SIEGNAC

+ w notatkach sg zdania o obawach klienta, ktérych on sam nie powiedziat;
+ prowadzicie rozmowe z wtasnym wyobrazeniem zamiast z cztowiekiem;
+ doswiadczenie z podobnej branzy zastepuje pytanie;

+ chcecie zakwestionowac czyjes zatozenie i nie wiadomo, jak bez zarzutu;
+ kazda rola u klienta opisana jest jednym zdaniem.

WYPELNIJ 7 POL

01 CZYJA PERSPEKTYWE OPISUJECIE
Ktéra rola — nie ,klient"?

02 CO ON MA NA GLOWIE
Za co odpowiada i z czego jest rozliczany?

03 CO O NIM ZAKLADACIE
Wypiszcie zdania, ktore brzmig jak fakt, a sg waszym modelem.

04 SKAD TO MACIE
Ktére z nich powiedziat — a ktore dopisaliscie?

05 CO MOGLOBY BYC INACZEJ
Jakie inne wyjasnienie jego zachowania jest rownie sensowne?

06 CO CHCECIE ZAKWESTIONOWAC
Ktére jego zatozenie warto podwazy¢ — i na jakiej podstawie?



07 DECYZJA
Idziecie z tym, sprawdzacie najpierw, pytacie wprost czy odpuszczacie?

CO Z TEGO WYCHODZI

Wszystkie zdania o kliencie pochodzg z waszych notatek
To jest model, nie wiedza. Wr6¢ do pytania 4 i oznaczcie zrodta — roznica miedzy nimi rozstrzyga, czy
rozmowa bedzie o nim, czy o was.

Perspektywa opisana jest dla ,klienta" jako catosci
Rozdzielcie role. Dyrektor finansowy i kierownik produkciji nie bojg sie tego samego i nie da sie do nich
mowic naraz.

Chcecie podwazy¢ zatozenie i nie macie na to podstawy
Zamiencie to w pytanie. Zakwestionowanie bez podstawy stychac jako pouczanie i tak zostaje
zapamietane.
Doswiadczenie z innej firmy zastepuje pytanie
Zapytajcie. To trwa minute i chroni catg reszte rozmowy.
Model klienta pasuje idealnie do waszej oferty
Sprawdzcie pytanie 5. Model, ktéry sam sie potwierdza, zwykle powstat od konca.

Jarostaw Jaskowiak - Nowoczesna Sprzedaz B2B
jarekjaskowiak.pl/narzedzia/mapa-strategicznej-empatii-6p/



