Una proposta che si puo valutare

Collega la promessa a cio che puoi dimostrare

Problema Risultato

Chi ¢ il cliente e che cosa gli Che cosa cambia per lui e
Impedisce di lavorare attraverso quale

meglio? meccanismo?

Prova Condizioni

Quale caso, demo o Che cosa serve al cliente e
documento sostiene cio che quale compromesso
prometti? accetta?

Le prove devono essere proporzionate al rischio dell’acquisto.
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Proposta di valore B2B

Fonte: KLC - Proposta di valore B2B: costruirla con problemi, risultati, prove e condizioni
https://www.klc.it/?p=5991
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