METODA SPOTKAM

Checklistadiscovery —metoda SPOTKAM

stratgmi

63% porazek sprzedazowych dzieje sie przed badaniem potrzeb albo w jego trakcie.
Miej te kartke przy sobie w trakcie rozmowy. Autor metody: Sebastian Sktadny, Stratemi.

Pie¢ zasad
o Pytania otwarte. Zamkniete tylko gdy cos potwierdzasz

o Odzwierciedlaj— powtarzaj kluczowe stowa klienta. Bez
przesady

o Przez wiekszoS¢ rozmowy moéwi klient, nie Ty

e Z obiekcjq nie walcz — najpierw uznaj, potem zapytaj

o Nie zaczynaqjod, dlaczego” — po polsku brzmi oskarzajgco. Méw ,Co sprawito, ze..."

Otwarcie
D JDoceniam, ze znalazt Pan czas" (nie:, dziekuje, Ze sie Pan zgodzit”)

() Powiedziany cel spotkania
(1) .Czyiest cos jeszcze, co chciatby Pan omowic?"

Diagnoza —SPOTKAM

@ Sytuacija

Jak jest dzis
(1) Co spowodowato, ze umowiliSmy to spotkanie?
(] Jak w tej chwili wyglgda u Was sytuacja z [obszar]?

= Po pierwszym pytaniu milcz i stuchaj. Potem pogfebiaj to, co padfo —
nie pytaj drugi raz o to samo.

@ Oczekiwany efekt
Co ma sie zmieni€ i po czym to poznajq
() Poczym poznacie, ze wdrozenie zakohczyto sie sukcesem?
(7] Jaki wynik uzasadni ten wydatek przed zarzqgdem?

- Jesli starczy czasu — dot6z warstwe osobistq: co zmieni sie dla tego
czlowieka.

@ Konkurencja

Z czym Cie poréwnujq i co moze zablokowac projekt
() Co probowaliscie wczesnieji co sprawito, ze to nie zadziatato?
() Co potencialnie mogtoby zatrzymac ten projekt?

- Konkurencjq jest tez etat, zrobienie tego samemu i nierobienie
niczego.

@ MozliwoSci - pieniqdze i czas, nie tylko budzet

() .Koszt od [X] zt netto miesigcznie, ostateczna kwota zalezy od
zakresu. Jak ta kwota wyglgda z punktu widzenia Waszego
budzetu?"

() Potwierdzone ramy czasowe

C] Agenda w trzech czesciach: pytania - podsumowanie i
propozycja - kolejne kroki

@ Problem

Bol, czestotliwosé, koszt

(] Zjakimi trudnoSciami najczesciej spotykacie sig przy
[obszar]?

(] lle ten problem kosztuje Was rocznie — w pienigdzach, czasie
albo utraconych szansach?

Termin

Dlaczego teraz

(] Do kiedy chcecie wdrozy¢ nowe rozwigzanie?

(7] Jakie bedq konsekwencie, jesli przez 12 miesigcy nic sie nie
zmieni?

@ Akceptacija

Kto realnie decyduje

(] Jak wyglgdat proces, kiedy ostatnio kupowaliscie podobng
ustuge?

] Kogo trzeba zaangazowag, zeby wdrozenie sie udato?

(] lle godzin tygodniowo realnie mozecie poswiecic na ten projekt?

- Klient z budzetem, ale bez wolnej godziny w tygodniu — projekt umiera w drugim miesiqcu.

Podiagnozie

() Parafraza— ,czylijesli dobrze rozumiem.." (klient prawie zawsze cos dopowie)

[:] Historia klienta w podobnej sytuacii: kto - wyzwanie -> zmiana > mierzalny efekt

D Krétki zarys wspolpracy — bez wchodzenia w szczegoly oferty

Zamkniecie

() Powrét do kontraktu: ,umowiliSmy sig, ze celem jest... czy osiggneliSmy ten cel?"

() Przypomniane wspélne zobowigzania

() Koleiny krok z konkretnq datq

Uwaga —,To ja sie odezwe" albo ,przesle oferte mailem" bez daty = rozmowa nie zostata domknieta.
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METODA SPOTKAM

A .
Sprawdz sie po rozmowie stratemi

Odpowiedz szczerze. 1 punkt za kazde ,tak".

D Zakontraktowatem ramy czasowe, cel i agende na poczgtku

() Przez wiekszosé rozmowy méwit klient, nie ja

D Klient podat liczbe przy opisie problemu — kwote, procent albo czas
D Wiem, po czym klient pozna, ze projekt sie udat

D Wiem, do kiedy chce to wdrozyc i co sie stanie, jesli nie zdgzy

D Wiem, z jokimi alternatywami mnie poréwnuje

C] Wiem, co moze zablokowac¢ ten projekt

D Wiem, kto poza moim rozmowcg podejmuije decyzje

D Wiem, czy stac ich na to i czy majqg czas to wdrozyc

D Wyszedlem z rozmowy z kolejnym krokiem i konkretng datq

Twoj wynik: C] /10

WYNIK CO TO ZNACZY
9-10 Masz komplet informacii, zeby przygotowac sensownq oferte
7-8 Domknij braki, zanim wyslesz cokolwiek. Jeden telefon wystarczy
4-6 Oferta po6jdzie w ciemno. Statystycznie wtasnie tu przegrywa sie deale
0-3 To nie byta diagnoza, tylko rozmowa. Umow drugie spotkanie

Jesli Twoj zespot ma bardzo rézne wyniki przy podobnych klientach, problem nie lezy w ludziach — tylko w tym, Zze

kazdy prowadzi discovery po swojemu. Nie da sie poprawic czegos, czego nie da sie porownac.
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