
1.	 BIZNES KLIENTA

  CEL:	 lepsze zrozumienie aktualnych wyzwań i celów firmy, tego,  
jak wpisują się one w krajobraz jego branży 

a.	 Jak długo firma istnieje na rynku?

b.	 Ilu zatrudnia pracowników?

c.	 Jakie są (przykładowe) cele Pana/Pani działu?

2.	 POTRZEBA ROZWIĄZANIA

  CEL:	 zbudowanie kontekstu

a.	 Jakie wyzwania/cele doprowadziły Państwa firmę do znalezienia 
rozwiązania?

b.	 Co mogłoby się stać, gdyby rozwiązanie nie zostało  
zidentyfikowane?

c.	 Czy szukali Państwo innych rozwiązań, które nie spełniły  
Państwa oczekiwań? Co się stało?

3.	 PROCES DECYZYJNY

  CEL:	 pokazać, jak klient podjął decyzję o współpracy z Tobą

a.	 Skąd dowiedziałeś się o naszym produkcie/usłudze?

b.	 Kto brał udział w procesie selekcji?

c.	 Co było dla Państwa najważniejsze podczas oceny dostępnych opcji?
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4.	 REALIZACJA

  CEL:	 opisanie doświadczeń w trakcie realizacji projektu

a.	 Ile czasu zajęło uruchomienie projektu?

b.	 Czy czas realizacji spełnił Pana/Pani oczekiwania?

c.	 Kto był zaangażowany w ten proces?

5.	 ROZWIĄZANIE W DZIAŁANIU

  CEL:	 wykazanie, w jaki sposób klient korzysta z produktu

a.	 Czy istnieje jakiś szczególny aspekt produktu, na którym opiera 
się Pan/Pani najbardziej?

b.	 Kto korzysta z produktu?

6.	 EFEKTY KORZYSTANIA

  CEL:	 wykazanie imponujących, wymiernych wyników (liczb)

a.	 W jaki sposób produkt pomaga zaoszczędzić czas i zwiększyć 
wydajność?

b.	 W jaki sposób zwiększa to Państwa przewagę nad konkurencją?

c.		 O ile zwiększyliście/zmniejszyliście/poprawiliście Państwo...  
(liczby/procenty!)?

Potrzebujesz wsparcia? Skontaktuj się z nami: marta@contelia.com


