OVNING - Félja sdljprocessen

Kursdeltagare namn:

INSTRUKTION
Syftet med den har 6vningen ar att folja Saljprocessens olika steg.

Ett vanligt misstag av oerfarna séljare ar att hoppa direkt fran en fraga till order, och darmed missar saljaren att
identifiera hela behovet under behovsanalysen. Ofta missas dven fragor kring olika krav, leveransalternativ,

betalningar, vad som ar viktigt for kunden, hur kunden vill att en langsiktig relation ser ut, osv.

Under den héar évningen skall svarighetsgraden vara Iag.

Det innebar att den som agerar Kund inte kommer med motargument, invandningar osv. utan istéllet lyssnar, svarar

och stéller fragor.

Den som agerar Kund noterar nagra viktiga omraden enligt mallen, som Saljaren inte far se.
Saljarens uppgift ar att stalla Fragor enligt mallen, for att fa fram all information.
Efter varje runda Utvarderar ni kundmotet med mallen for utvardering.

Senare kommer ni 6va pa att anvdnda olika fragetyper, beméta invdndningar osv.

FORBEREDELSE SAMMANSTALLNING

]

STARKINLEDNING DELBESLUT

GORA KUNDEN MEDVETEN ﬁ
Skapa medvetenhet och bekrifta

BEHOVSANALYS s (0) =
Mdnga frédgor Fordelar Neutralt Negativt
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KUNDENS UNDERLAG

Visas inte for Saljaren forens 6vningens sista del - Utvarderingen

Kursdeltagare namn:

Den som agerar Kund beslutar féljande:

Inképaren / Kundens namn:

Namn pa fiktivt foretag for kundbesoket:

Bransch:

Viktigaste TRE produkterna:

Pris eller Kvalité ar viktigast:

Kan tanka sig att prova ny leverantér Om:

Betalningsalternativ: dagar

Leveranskrav:

(exempel: innan 07:00)
Avtal med leverantor idag (Ja/Nej)

Vad ar viktigast i relation med leverantéren:

Beskriv ett Problem ni har:

Transporter, orderbekrdftelser, nd leverantéren, betalningssystem etc.

Ovrigt bra att veta:

(exempel: Chefen dlskar Golf och blir bjuden
pa golf en gdng om dret

av nuvarande leverantor ....)
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