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Plan i strategia na spotkanie inboundowe s3 kluczowe. Musisz sobie odpowiednio poradzi¢ z tym,
jak rozmawiac z potencjalnym klientem, ktéry sam wyrazit zainteresowanie Twoim produktem lub ustuga.

CZEGO SIE DOWIESZ Z TE) TEMPLATKI?

USTAWIANIE AGENDY SPOTKANIA

KOSZTA

(3] SPRZEDAWANIE ROZWIAZANIA
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Pamietaj, ze pierwsze wrazenie ma ogromne znaczenie. Bardzo czesto znajdujemy sie na spotkaniach
na ktérych mamy mysli “po co my tu w ogéle jesteSmy?”. Dlatego tak istotna jest struktura i agenda spotkania.
Osobiscie nazywam to kontraktem z klientem, aby juz na poczatku wiedziat, jak bedzie

to wszystko wygladato.

Tak na prawde masz tylko jedng szanse na to, aby sie to udato. Dlatego polecam Ci stosowa¢ metode CPR.

Za CPR kryje sie Cel, Plan, Rezultat. Ponizej w tabelce znajdziesz, jak moze to wygladac doktadnie.

CPR ROZPISANY

CEL:

Po pierwsze zrozum dlaczego klient zdecydowat
sie na spotkanie z Tobg. To pozwoli Ci pozna¢
wiecej szczegbtow na ktorych bedziesz mogt/a
skupic sie pdzniej bardziej.

“Bardzo sie ciesze, ze mozemy porozmawiac
dzisiaj wigcej. Przewaznie poruszamy

z klientami zawsze 3 rzeczy na takim spotkaniu.”
.Po pierwsze staram sie zrozumie¢,

co przykuto Twoje zainteresowanie naszym
produktem, oraz jakie sg Wasze priorytety.”

PLAN:

Wyttumacz, co bedzie dziato sie podczas
spotkania. Chodzi tutaj o to, aby potencjalny
klient zrozumiat czy to jest warte jego czasu.

“Nastepnie porozmawiamy wiecej na temat
tego, co moze by¢ odpowiednie dla tych
priorytetow.”

REZULTAT:

Nie boj sie mowic otwarcie o tym, czy bedzie
dalszy sens rozmowy czy tez nie. Nie kazdy
moze by¢ odpowiednim fitem dla nas.

Lepiej za wczasu odsiewaé nieodpowiednich
klientow, aby nie traci¢ na nich czas, jak réwniez
by oni nie tracili go na nas.

“Na koniec porozmawiamy sobie o tym, czy to
wszystko ma w ogoble sens. Czy powinnismy
skupiac sie na gltebszym pokazaniu naszej
platformy/ustugi?

Czy to brzmi sprawiedliwie?”
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W kazdym pierwszym spotkaniu z potencjalnym klientem, powinnismy sie skupi¢ na jego problemach
i wyzwaniach, ktére mozemy poméc mu pézniej rozwigzac. Staraj sie skupi¢ na najwazniejszych btedach,
ktoére wystepujg wsréd Twoich klientéw, a ktére Wasza platforma/oferowane ustugi adresuja.

To nigdy nie jest proste zadanie odkry¢ problemy naszego potencjalnego klienta. Dlatego tez bardzo duzo
kontraktéw nie dochodzi do skutku...

Ponizej struktura, ktéra pomoze Ci lepiej odkrywac te problemy

VvV WYTLUMACZENIE Vv PRZYKtAD

PYTANIA SYTUACYJNE:

Postaraj sie zrozumiec ich obecny stan.

“PrzeprowadZ mnie prosze przez to,
jak obecnie robicie [ABC]”

“Powiedz mi prosze, jak wyglada obecnie
Wasz proces [X]".

PUDELKOWE PYTANIA:

Mozna uzywac, kiedy zauwazamy, pewnego
rodzaju synergie pomiedzy obecnym
prospectem a naszymi klientami z ktérymi
wspotpracujemy. Pozwala to “zapudetkowac”
prospecta w problemy, ktére najczesciej
pojawiajg sie w tej grupie, a ktére pozwalajg nam
dostarczy¢ bardzo duzg WARTOSC klientom.

“Bardzo czesto, duzo naszych partneréw
biznesowych przychodzi do nas, poniewaz
borykajg sie z:

- PROBLEM 1

- PROBLEM 2

Czy ktérys z nich brzmi znajomo?”

ZROZUM:

Pozwdl im sie otworzy¢ i powiedzie¢ wiecej,
co kryje sie za tymi problemami. Odkryjesz
wtedy, czy te problemy sg dla nich priorytetem.

“Kiedy uswiadomiliscie sobie,
ze jest to realny problem?”

“Co sktonito Was do rozwigzania tych
probleméw wiasnie teraz?”

STORYTELLING:

Nie ma nic lepszego niz zrozumienie.
Wykorzystaj ten moment na zbudowanie lepszej
wiezi poprzez empatie. Powiedz wigcej o tym,
jak inni klienci réwniez mieli te problemy

i nie sg na szczescie z tym jedyni.

Takie podejscie zbuduje Twéj “social proof”

i pozwoli im réwniez zobaczy¢, ze
rozwigzywaliscie juz podobne problemy.

“Ahh... Rozumiem! Kurcze przez ostatnie p6t
roku styszatem ten problem juz kilka razy od
innych naszych klientow! Wielu z nich rowniez
miato ogromny problem z [PROBLEM X].”

(Powiedz teraz wiecej jak wygladat ten
problem i jak zostat zaadresowany)

INFORMACJE POUFNE:

Warto o nie pytac. Jednak... najpierw mozna
pokazaé¢, ze wie sie o tym, ze sg one poufne...
Czesto informacje poufne mogg by¢ dobrym
wprowadzeniem do ciezkich pytan odkrywczych,
ktére pozwolg nam w petni zrozumie¢ powage
obecnych problemoéw.

M

&

“To moze by¢ niestosowne, jednak jak...”

“Wybacz za bezposrednosc, ale jak radzicie
sobie z tym problemem bez odpowiedniej
ilosci ludzi?”

“Moze przekraczam teraz pewng granice,
jednak ciekawi mnie ..."

CIEZKIE PYTANIA ODKRYWCZE:

S3 to pytania, ktére majg postawic¢ pewna
hipoteze. Moze nam sie udac trafi¢ w 10, dzieki
czemu temat péjdzie tatwiej, lub spowodowac,
ze klient sam sie przed nami otworzy.

Celem tych pytan jest zrozumienie, czy obecne
problemy prowadzg do wiekszych problemoéw
biznesowych.

M

&

“ Czy ten problem o ktérym
rozmawialiémy, powoduje straty w ...”

“Czy ten problem powoduje, ze tracicie
klientow?”

Czy ten problem sprawia, ze Wasi
pracownicy od was odchodzg?”
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Czestym problem sprzedawcéw jest to, ze nie starajg sie zrozumie¢ kosztéw obecnych problemoéw
oraz wyzwan swoich klientéw. To wszystko powoduje problemy podczas rozmowy o cenie naszego
rozwigzania, poniewaz klient traktuje je czesto jako “dodatkowy koszt”.

Koszt to nie zawsze temat zero jedynkowy. Spodziewamy sie odpowiedzi typu “tracimy 50 000 miesiecznie”,

jednak takiej raczej nigdy nie dostaniemy... Do kosztéw probleméw musimy doj$¢ razem z potencjalnym

klientem.

Kosztem moze by¢ tracony czas na r6znego rodzaju manualne akcje. Moze to by¢ réwniez
niedotrzymywanie terminéw przez obecnych dostawcow, czy tez zbyt duza ilo$¢ pracownikéw dziatajgcych
w danym obszarze. To my musimy zrozumie¢ w ktérym miejscu ten koszt moze sie pojawic i jak go policzy¢

razem z potencjalnym klientem.

ODKRYWA] KOSZTA!
Vv WYTLUMACZENIE Vv PRZYKtAD

POTWIERDZENIE PROBLEMU:

Potwierdz problem, ktéry ustyszate$/as
od klienta.

“Podsumowujac, najwiekszy problem macie
teraz z:

1. PROBLEM X

2. PROBLEM Y

“Podsumowujac, najwiekszy problem macie
teraz z tym, ze Wasi Media Buyerzy tracg
godzine dziennie na manualnym raportowaniu
i recznym optymalizowaniu reklam.”

POtACZ PROBLEM Z KOSZTEM:

Dziataj strategicznie. Krok po kroku staraj sie
dojs¢ do jakis konkretow, ktére mozna zamienic
w szacowany koszt.

“Wybacz za bezposrednios$¢, ale chyba wiecie
ile mniej wiecej kosztuje Was godzina pracy
Media Buyera?”

“Skoro macie 50 media buyeréw i ich godzina
pracy kosztuje Was $30, to pozwdl, ze
zrobilmy matematyke razem. 50 media
buyeréw razy 1 godzina dzienny daje nam 50
godzin. Pomnézmy to razy 5 dni w tygodniu,
daje nam to 250godzin tygodniowo. Razy 4
tygodnie, daje nam to juz 1000 godzin
miesiecznie. 1000 godzin miesiecznie razy $30
réwna sie $30k miesiecznie. Tyle mniej wiecej
kosztuje Was ten problem w skali miesigca,
czyli okoto $ 360k w skali roku.”

ZAPAMIETA) KOSZT | ZAPISZ!

Miej ten koszt zapisany. Jesli to jest na spotkaniu
online, napisz go na czacie, zeby klient zobaczyt,
jak duzo pieniedzy traci. Jezeli stosujesz
whiteboard pitch, zapisz go na whiteboardzie.
To pomoze Ci pdézniej wrécic¢ do niego.

“Pozwol, ze zapisze ten koszt tutaj na czacie,
bo jest to bardzo duza suma.”

kontakt@sellvana.pl
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Sprzedaz to nie przekrzykiwanie i zagadywanie. Nie sprzedawaj rozwigzania na site. Nie pokazuj nudnego
godzinnego demo Twojej platformy i kazdej jednej matej funkcjonalnosci, ktérg posiadacie. Nie ma nic
bardziej flustrujgcego dla potencjalnego klienta jak monolog ze strony handlowca i pitchowanie.

Skup sie tylko na problemach, ktére ma obecnie klient i ich rozwigzaniu. Takie pokazanie konkretéw sprawi,
ze duzo tatwiej bedziesz mégt sprzedac to rozwiagzanie, nie sprzedajac.

SPRZEDAWANIE ROZWIAZANIA

Vv WYTLUMACZENIE

JAK ROZWIAZUJEMY PROBLEMY:

Tutaj musisz wyttumaczy¢, jak dany problem
zostaje przez Wasz system rozwigzany i w jaki
sposO6b moze go réwniez rozwigzac potencjalny
klient

POTWIERDZ :

Sprawdz, czy to, czego sie dowiedziates,

jak réwniez oni sie dowiedzieli jest dla nich
priorytetem. Czy po pokazaniu kosztow
zauwazajag gwattowng potrzebe ich rozwigzania.

CENA ROZWIAZANIA

Cena to co$, co czesto postrzegane jest jako
dodatkowy koszt mimo wartosci. Dlatego warto
wiasnie pokazac koszt problemu, aby
psychologicznie cena byta odbierana jako
inwestycja, ktéra zwroci sie bardzo szybko.

Vv PRZYKEAD

“Patrzac na problem manualnego
raportowania, nasze rozwigzanie pomaga w:

Rozwigzanie problemu X
(pokazanie wartosci)
Rozwigzanie problemy Y
(pokazanie wartosci)

“Biorgc pod uwage to wszystko o czym
rozmawiamy, zauwazasz potrzebe rozwigzania
tych probleméw?”

“Przewaznie inwestycja potrzebna na
rozwigzanie tego problemu miesci sie w
przedziale od $20k do $80k rocznie. Gdzie
widzicie siebie inwestujgcych w tym
przedziale?”

(Teraz nawet budzet rzedu $50k bedzie
wydawat sie dla nich maly przy stracie rzedu
$360k rocznie...)
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Jesli juz doszlismy do tego etapu, to mozemy sie dowiedzie¢, czy warto angazowac nasze sity na dalsze
rozmowy czy tez nie. W zaleznosci od produktu, tutaj mozemy juz powoli konczy¢ nas proces sprzedazowy
(po uzgodnieniu nastepnych krokéw), lub tez umawia¢ kolejne, dtuzsze spotkanie, gdzie pokazemy

platforme i techniczne aspekty implementadji.

CPR ROZPISANY

WYTLUMACZENIE
CZY ONI CHCA KUPIC?

Postaw kawe na tawe. Jak istotne to wszystko
jest dla nich?

KIEDY CHCA KUPIC?

Istotne jest ustalenie czasu. Kiedy planuja
rozwigzac te problemy. Im bardziej sprawisz,
ze zobaczg gwattowng potrzebe rozwigzania
problemu, tym szybciej sie to zadzieje.

ZAPAMIETA) KOSZT | ZAPISZ!

Wiele os6b podwaza role Championa z ktérym
rozmawiajg. Nie warto tego robic... Nawet jesli
robimy to nieswiadomie, to nie powinnismy
pytac “Kto podejmuje decyzje w Twojej firmie”,
lub “Czy mozesz na nastepne spotkanie zaprosic
kogo$ decyzyjnego”.

Championa chcemy miec caty czas po swojej
stronie, dlatego tez musimy podbudowywac go
i docenia¢ a nie deprecjonowac.

sellvana

Vv PRZYKEAD

“Dziekuje za poswiecony czas. Jestem ciekawy,
czy patrzac na to wszystko o czym
rozmawialiscie, widzicie w naszym produkcie
potencjat do rozwigzania obecnych
probleméw?”

“Wyglada na to, ze te problemy sg dosy¢ pilne
i wymagajq szybkiego rozw

“Pawel, kto jeszcze oproécz Ciebie powinien
zerkna¢ na to rozwigzanie?”

“Pawet, kto jeszcze oprécz Ciebie
bedzie zaangazowany w proces zakupowy
tego systemu?”

PIERWSZE SPOTKANIE ODKRYWCZE
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