
Evalueringsskema Sambesøg� Value Based Selling

Dato:________________________________ 	 Sambesøg med:______________________________

Kunde:_______________________________ 	 Mødetype:__________________________________

Observatør:___________________________

 		   Dårligt 	�    Bedst

Væsentligste områder som du skal fokusere på i den kommende periode for at udvikle dit værdibaserede salg: 
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Forberedelse 	 1	 2	 3	 4	 5	 6	 7
Havde sælgeren 3 mål for mødet (væsentligt-, del- og minimumsmål)
Havde sælgeren en god forståelse for kundens forretning og værdikæde?
I hvilken grad havde sælgeren overvejet kundens mulige udfordringer 
og områder hvor vi kan tilføre værdi?
Var det tydeligt for sælgeren, hvilke nøgleaccepter der skulle indhentes?
Afdæknings møde, NA-møde 	 1	 2	 3	 4	 5	 6	 7
Sælgeren fik indledt og skabt en god stemning?
Sælgeren præsenterede mål med mødet (med fokus på kundeværdi)?
Sælgeren præsenterede agenda for mødet og fik accept?
Afdækkede sælgeren kundens nu-situation og væsentligste udfordringer?
Fik sælgeren kunden med i en fremadrettet dialog om fremtidige mål  
og udfordringer?
Sælgeren fik identificeret de områder, hvor vi kan tilføre værdi til kunden (behov)?
Sælgeren fik accepter på kundens behov?
Sælgeren brugte i overvejende grad neutrale spørgsmål (hv-)?
Sælgerne stillede simple neutrale spørgsmål (hv-)?
Sælgeren var god til løbende at opsummere kundens svar
Nåede sælgeren målet med mødet?
Blev strukturen for mødet holdt?

Oplægsmøde, SA-møde	 1	 2	 3	 4	 5	 6	 7
Præsenterede sælgeren løsningen med udgangspunkt i kundens situation og behov?
Tydeliggjorde sælgeren kundens værdi ved løsningen?
Blev værdien/udbyttet konkretiseret og visualiseret for kunden?
Fik sælgeren kundens accept på løsningen og på at vi kan tilføre værdi ved  
samarbejdet?
Blev det konkretiseret, hvad kunden selv skal gøre for at opnå den ønskede værdi?
Fik sælgeren uddybet relevante årsager til indvendingerne?
Var sælgeren stærk til at resumere hovedtrækkene/ accepterne i salgsforløbet?
Blev det aftalt, hvornår der skal følges op på resultatet (den opnåede værdi for kunden)?
Nåede sælgeren målet med mødet?
Blev strukturen for mødet holdt?


