KARTA ROBOCZA

Mapa Wspolnej Diagnozy B2B

Klient opisuje objaw, Ty styszysz swojg oferte. Osiem pytan prowadzi od tego objawu do co najmniej dwoch
wyjasnien i do testu, ktérego wynik moze zmieni¢ Twojg rekomendacje — takze na ,nie kupujcie tego".
PRACA WEASNA - PIETNASCIE MINUT NA JEDNA DIAGNOZE

KIEDY SIEGNAC

+ klient opisuje objaw i nie wie, skad on sie bierze;

+ dwie role w tej samej firmie ttumaczg to samo zupetnie inaczej;

+ masz duzo informacji, ale nie umiesz powiedzie¢, co z nich wynika;

+ nastepny krok brzmi ,kolejne spotkanie", a nie ,sprawdzamy to i to";

+ rozwigzanie zadziata tylko pod warunkami, ktorych nikt nie sprawdzit.

WYPELNIJ 8 POL

01 CO KLIENT CHCE ROZSTRZYGNAC
Jakg decyzje albo prace ma przed sobg?

02 CO WIDAC
Co konkretnie si¢ dzieje, od kiedy — i skagd o tym wiadomo?

03 CO ZMIERZONE, A CO UZNANE
Ktore z tego, co ustyszates, ktos zmierzyt, a ktére ktos tylko uwaza?

04 WYJASNIENIE PIERWSZE
Jakie jest najbardziej oczywiste wyttumaczenie tego objawu?

05 WYJASNIENIE DRUGIE
Co jeszcze mogtoby dawac doktadnie ten sam objaw?

06 ILE TO NAPRAWDE KOSZTUJE
Co sie stanie, jesli nikt tego nie ruszy przez rok?



07 CO TO ROZSTRZYGNIE
Jaki jeden test, dane albo pytanie rozdzieli te dwa wyjasnienia?

08 DECYZJA
Rekomendujesz, sprawdzacie najpierw, zawezacie zakres czy mowisz, ze to nie wasz temat?

CO Z TEGO WYCHODZI

Masz jedno wyjasnienie i pasuje do tego, co sprzedajesz
Zatrzymaj sie na pytaniu 5. Jedno wyjasnienie pasuje zawsze — dopiero drugie pokazuje, czy pierwsze
jest prawdziwe.

To, co klient powiedziat, zapisates jako fakt
Rozdziel to w pytaniu 3. ,Mamy problem z jako$cig danych" jest interpretacjq, dopoki ktos nie pokaze
liczby.

Nikt nie umie powiedzieg, ile ten problem kosztuje
Nie buduj na tym uzasadnienia zakupu. Wré¢ do pytania 6 albo przyjmij, ze temat nie jest u nich
priorytetem — i pracuj z tym jawnie.

Test, ktory zaprojektowates, nie moze wypasé dla Ciebie zZle
To nie jest test, tylko pokaz. Zaprojektuj taki, ktorego wynik moze Was zdyskwalifikowac.

Przyczyna lezy poza tym, co dostarczacie
Powiedz to. Diagnoza wskazujgca na cudzy zakres jest warta wiecej niz sprzedaz, ktéra niczego nie
zmieni.
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