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Jakie pytania moge zada¢ handlowcu w celu zbierania
informaciji istotnych do marketingu?

Sytuacja wyjsciowa

1. Czym doktfadnie sie zajmuje lub czym zajmowat sie przed podjeciem decyzji o
franczyzie?

2. Czy prowadzi wtasng firme? Jesli tak — w jakiej branzy i od jak dawna?

3. Czy jest zatrudniony na etacie? Jesli tak — w jakiej branzy i na jakim
stanowisku?

4. Jak opisatby swojg obecng sytuacje finansowg — czy jest stabilna, czy szuka
nowych zrédet dochodu?

5. Co go nie satysfakcjonowato w dotychczasowej pracy lub biznesie?

6. Czy miat wczesniej jakies doswiadczenie z branzg fitness — jako klient,
pracownik lub wtasciciel?

7. Czy szukat alternatywnych modeli biznesowych przed trafieniem na fit+?

8. Jakie byly jego gtdwne motywacje do szukania nowego biznesu — czas,
pienigdze, niezaleznosc?

9. Czy marodzine lub bliskich, ktorzy wspierali go w tej decyzji?

10.Czy jest to dla niego pierwszy biznes, czy ma juz doswiadczenie jako

przedsiebiorca?
Research / Jak zbierat informacje

1. Skad w ogdle dowiedziat sie o fit+? (reklama, webinar, znajomy, internet?)

2. Jak dtugo trwat jego proces decyzyjny — od pierwszego kontaktu do
podpisania umowy?

3. Czy rozmawiat z innymi franczyzobiorcami fit+ przed podjeciem decyzji? Jesli

tak — z kim i co ustyszat?
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Czy odwiedzit ktérys z dziatajgcych klubow fit+? Jakie byty jego wrazenia?
Jakie pytania zadawat najczesciej podczas rozmow z handlowcem?

Co sprawdzat samodzielnie — np. liczby, lokalizacje, konkurencje, internet?
Czy poréwnywat fit+ z innymi systemami franczyzowymi? Jesli tak — z jakimi?
Co byto dla niego najwiekszg niewiadoma lub watpliwoscig podczas
researchu?

Czy konsultowat sie z kims$ — z rodzing, ksiegowym, doradcg biznesowym?

10. Co ostatecznie rozwiato jego ostatnie watpliwosci i przekonato go do

dziatania?

Dlaczego fit+, a nie konkurencja

a o N~

Jakie inne opcje rozwazat przed wyborem fit+?

Co w modelu fit+ od razu przykuto jego uwage jako cos wyjgtkowego?

Czy miat wczesniej doswiadczenie z inng franczyzg lub rozwazat jej zakup?
Co w koncepciji "bez personelu” byto dla niego kluczowym argumentem?
Jak oceniat relacje franczyzodawca—franczyzobiorca w poréwnaniu do innych
systemow?

Czy wyniki istniejgcych klubow fit+ miaty wptyw na jego decyzje? Jesli tak —
jakie konkretnie liczby go przekonaty?

Czy wazna byta dla niego skala sieci — ponad 300 klubéw w Europie?

Co powiedziat wprost, gdy zapytates go, dlaczego wybrat fit+ a nie inny
koncept?

Czy byty jakies cechy fit+, ktére poczgtkowo go odstraszaty, ale ostatecznie

nie okazaty sie problemem?

10. Gdyby miat wymieni¢ jeden gtéwny powdd wyboru fit+ — co by powiedziat?

Cytat z terminu podpisania umowy

1.

2.

Co powiedziat zaraz po podpisaniu umowy — pierwsza reakcja, pierwsze
zdanie?

Czy powiedziat cos, co zaskoczyto cie lub zostato ci w gtowie?
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3. Jak opisat swoje odczucia po podjeciu decyzji — ulga, ekscytacja, spokdj?

4. Czy odniost sie do przysztosci — co chce osiggnaé, jak wyobraza sobie swoj
klub?

5. Czy powiedziat cos o tym, jak dtugo zwlekat z tg decyzjg i dlaczego?

6. Czy skomentowat co$ konkretnego w samej umowie lub procesie?

7. Czy wspomniat o kims bliskim — partnerze, rodzinie — i jego reakcji na te
decyzje?

8. Czy nawigzat do swoich poprzednich doswiadczen biznesowych lub
zawodowych?

9. Czy powiedziat cos, co mogtoby przeméwic¢ do innych oséb rozwazajgcych
fit+?

10. Gdybys miat przytoczy¢ jedno zdanie z catego spotkania, ktére najlepiej

oddaje jego nastawienie — jakie by to byto?

Czy sg jakies szczegolne informacje, ktore chciatbys jeszcze dodac?

1. Czy jest cos w tej osobie lub jej historii, co wyrdznia jg sposréd innych
franczyzobiorcéw, ktérych do tej pory pozyskalismy?

2. Czy podczas rozméw lub przy podpisaniu umowy wydarzyto sie cos
nieoczekiwanego — pozytywnego lub negatywnego?

3. Czy nowy franczyzobiorca wyrazit jakies obawy, ktore udato sie rozwiac
dopiero na péznym etapie procesu?

4. Czy jest cos w jego profilu lub historii, co mogtoby by¢ szczegdlnie
interesujgce dla naszej grupy docelowej w mediach spotecznosciowych?

5. Czy proces sprzedazy w tym przypadku przebiegat inaczej niz zwykle — jesli
tak, to w jaki sposob?

6. Czy nowy franczyzobiorca wspomniat o planach na przysztos¢ — np. kolejny
klub, konkretna lokalizacja, konkretny termin?

7. Czy jest jakis szczeg6t z jego drogi do decyzji, ktory nie pojawit sie w

poprzednich pytaniach, ale warto go odnotowac?
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8. Czy franczyzobiorca wyrazit gotowos¢ do wystgpienia w materiatach
marketingowych — np. w video testimonial lub rozmowie z potencjalnym
partnerem?

9. Czy jest cos, czego marketing powinien by¢ swiadomy przy tworzeniu posta —
np. cos, czego nie nalezy publikowac lub o czym nalezy wspomnieé
ostroznie?

10.Czy chciatbys przekaza¢ dziatowi marketingu jakas ogolng obserwacje z tego

procesu sprzedazy, ktéra mogtaby pomdc w przysztosci?
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