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Przyktadowe pytania

Co takiego wydarzyto sie w Panal/i firmie, ze zaczat/a Pan/i szukac¢
informacji o tego typu produkcie czy ustudze?
Jaki konkretnie problem(y) chciat/a Pan/i rozwigzac¢?
Gdzie szukat/a Pan/i informacji na temat tego typu produktu czy
ustugi?
Czy informacje na temat rozwigzania, ktérego Pan/i poszukiwat/a
byty tatwe/trudne do znalezienia?
W czym to rozwigzanie miato Panu/i pomoéc?
Jakich rezultatow Pan/i oczekiwat/a po zakupie tego typu
rozwigzania?
Czy pojawity sie jakies watpliwosci przed podjeciem decyzji o
zakupie?
Czy pojawity sie jakies trudnosci, ktore opdznity proces podjecia
decyzji o zakupie?
Czym kierowat/a sie Pan/i przy wyborze danego rozwiagzania?

. lle ofert konkurenciji Pan/i rozwazat/a?

. Jakie cechy konkurencyjnych rozwigzan zwrécity Pana/i uwage?

. Jakie dziatania Pan/i musiat/a wykonac, aby podjac ostatecznag
decyzje o zakupie danego rozwigzania?

. Kto jeszcze z Pana/i organizacji byt zaangazowany w podjecie decyzji
o0 wyborze dostawcy?

. Najakim etapie procesu zakupowego te osoby sie angazowaty i jaka
byta ich rola w podjeciu decyzji o zakupie konkretnego rozwigzania?




