Korzysci dla klienta
Pytania-stymulatory

Korzysci to efekty, na ktérych zalezy klientom. Korzysci mogg by¢ niezbedne, oczekiwane
lub pozadane, ale takze zaskakujgce. Ich efekty mozna z kolei podzieli¢ na funkcjonalne,

spoteczne i pozytywne pod wzgledem emocjonalnym lub w kontekscie oszczednosci.

Ponizsza lista pytan-stymulatorow moze Ci pomaoc w identyfikowaniu
réznorodnych korzysci dla klienta:

1. Jakiego rodzaju oszczednosci (w sferze czasu, pieniedzy i wysitku) klienci uznaliby
za korzystne?

2. llakiego poziomu jakosci oczekujg Twoi klienci? Czego powinno by¢ wiecej, a czego
mniej?

3. W jaki sposdb aktualne propozycje wartosci przemawiajg do Twoich klientow?
Jakie ich funkcje klienci uznajg za najbardziej przydatne? Jakich oczekuja
poziomow efektywnosci i jakosci?

4. Co mogtoby sprawic, ze zycie zawodowe lub prywatne Twoich klientéw statoby sie
fatwiejsze? Chodzi o bardziej ptaska krzywa uczenia sie, o wiekszy pakiet ustug czy
0 nizsze koszty?

5. Jakich pozytywnych konsekwencji spotecznych oczekujg Twoi klienci? Co wedtug
nich przyniesie korzysci wizerunkowe? Co zapewni im wiekszg wtadze?
Co podniesie ich status?

6. Na czym najbardziej zalezy Twoim klientom? Chodzi o dobre projekty,
o gwarancje, o konkretne cechy, a moze o wiekszg liczbe funkc;ji?

7. O czym Twoi klienci marza? Co chcieliby osiggnac? Co przyniostoby im wielkg ulge?

8. W jaki sposdb Twoi klienci mierzg poziom sukceséw i porazek? Jak oceniajg
poziomy efektywnosci i kosztow?

9. Co zwiekszytoby prawdopodobiernstwo przyjecia przez klientdw propozyc;ji
wartosci? Nizsze koszty? Mniejszy poziom inwestycji albo ryzyka? Wyzsza jakos¢?
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