Co klient mysli i czuje?

Co naprawde mysli?
Jego emocje i odczucia?

Co klient styszy? Co klient widzi?
Co moéwig koledzy, szef? Co pbgerwuje?
Co mowirynek i media? U siebie? U innych?

U konkurenc;ji?

MAPA
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s 4 ee ) Co komunikuje? Jego dziatania, rutyna dnia?
Co klient mowi i robi? Jaka pokazuje postawe lub pozory?

’ Co chce osiggnac¢? Co moze mu pomaéc? Jakich korzysci

oczekuje? A co nowego mozesz mu zaproponowac? KOFZYSCI

Bo|aczki Co go frustruje? Co utrudnia mu zycie?
Czego sig obawia?
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