KARTA ROBOCZA

Profil Wartosci Procesu Sprzedazy B2B

Nie kazda sprzedaz potrzebuje warsztatu, wyliczenia zwrotu i osmiu spotkan. Osiem pytan dobiera naktad
do zakupu: co klient chce osiggnag, ile wazy pomytka i co mozna spokojnie pomingg.
PRACA ZESPOLU - PIETNASCIE MINUT NA JEDEN ZAKUP

KIEDY SIEGNAC

+ prosty zakup obudowaliscie procesem drozszym niz on sam;

+ na ztozong decyzje odpowiedzieliscie ofertg w dwa dni;

+ kazda sprawa prowadzona jest tak samo, niezaleznie od stawki;
+ klient wie, czego chce, a wy nadal prowadzicie rozpoznanie;

+ zamowienie od klienta jest btedne i nikt tego nie powiedziat.

WYPELNIJ 8 POL

01 CO KLIENT CHCE OSIAGNAC
Jaki wynik — nie jaki produkt?

02 CZY JEGO ZAMOWIENIE JEST TRAFNE
Czy to, o co prosi, doprowadzi go tam, gdzie chce?

03 ILE TA DECYZJA WAZY
Ile kosztuje pomytka — i jak tatwo jg odkrecic?

04 CO MOZE POJSC ZLE
Gdzie lezy realne ryzyko wykonania?

05 CZEGO TU NIE TRZEBA
Ktore elementy waszego standardu mozna poming¢?

06 CO ZROBI BEZ WAS
Jaka jest jego realna alternatywa?



07 CZY OCZEKUJE REKOMENDACUJI
Chce wyboru — czy tylko wyceny?

08 DECYZJA
Prowadzicie petny proces, skracacie, upraszczacie czy odsytacie gdzie indziej?

CO Z TEGO WYCHODZI

Klient wie, czego chce, a wy planujecie warsztat
Zapytajcie, czy tego chce. Wrd¢ do pytania 5 — proces drozszy niz zakup jest kosztem po jego stronie,
nie dowodem starannosci.

Zamowienie klienta jest btedne
Powiedzcie to przed wyceng. Poprawna realizacja ztego zamowienia staje sie waszym problemem za poét
roku.

Stawka jest wysoka, a proces krotki
Zwolnijcie. Pytanie 3 rozstrzyga tempo — nie kalendarz kwartatu.

Nie wiecie, co klient zrobi bez was

Wré¢ do pytania 6. Bez tego nie wiadomo, z czym naprawde sie mierzycie ani czym argumentowac.
Oczekiwana jest wycena, a wy przygotowujecie rekomendacje

Zapytajcie wprost. Doradztwo, o ktore nikt nie prosit, bywa odbierane jako wydtuzanie sprawy.
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