i) TALKVITALS DISCOVERY CALL

DISGOVERY CALL

30 Minuten, funf Schritte, ein klares Ergebnis: passt es oder nicht.

1. AGENDA (3 MINUTEN)

O Ziel und Zeit nennen
.Wir haben 30 Minuten. Ich wirde gern verstehen, wie ihr arbeitet, und am Ende sagen wir beide, ob ein nachster
Schritt Sinn ergibt. Passt das?”

2. SITUATION (7 MINUTEN)

O Wie lauft das heute bei euch?
Der Einstieg ins Erzahlen.

O Wer ist daran beteiligt?
Rollen und Team.

O Wonmit arbeitet ihr aktuell?
Werkzeuge, Anbieter, Ablaufe.

3. PROBLEM (10 MINUTEN)

(O Wo hakt es gerade am meisten?
Der Kern des Calls.

(O Was kostet euch das?
Zeit, Geld, Kunden.

O Warum gerade jetzt?
Der Ausldser und die Dringlichkeit.

4. QUALIFIZIERUNG (7 MINUTEN)

(O Was darf eine Lésung kosten?
Klart, ob es realistisch ist.

O Wer entscheidet mit?
Alle, deren Zustimmung zahlt.

(O Bis wann soll das gelést sein?
Der Zeitrahmen.

5. NACHSTER SCHRITT (3 MINUTEN)

O Passt es oder nicht?
Ehrlich sagen, wenn nicht. Das schafft Vertrauen.

(O Wer soll beim nachsten Termin dabei sein?
Die Entscheider an den Tisch holen.

O Wann sprechen wir weiter?
Datum im Call festmachen.

Ein Discovery Call ist erfolgreich, wenn beide Seiten am Ende wissen, ob es weitergeht. Auch ein ehrliches Nein
ist ein gutes Ergebnis.
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