Sjeellandske flﬁMedier

Evalueringsskema Sambesgg Value Based Selling

Dato: Sambesgg med:
Kunde: Mgdetype:
Observatgr:
Darligt Bedst
Forberedelse 1|2 6|7
Havde salgeren 3 mal for mgdet (vaesentligt-, del- og minimumsmal)
Havde szlgeren en god forstaelse for kundens forretning og vaerdikaede?
I hvilken grad havde salgeren overvejet kundens mulige udfordringer
og omrader hvor vi kan tilfgre vaerdi?
Var det tydeligt for szelgeren, hvilke nggleaccepter der skulle indhentes?
Afdaeknings mgde, NA-mgde 1|2 6 |7

Saelgeren fik indledt og skabt en god stemning?

Salgeren prasenterede mal med mgdet (med fokus pd kundevaerdi)?

Seelgeren praesenterede agenda for mgdet og fik accept?

Afdaekkede sxlgeren kundens nu-situation og vaesentligste udfordringer?

Fik szelgeren kunden med i en fremadrettet dialog om fremtidige mal
og udfordringer?

Seelgeren fik identificeret de omrader, hvor vi kan tilfgre veerdi til kunden (behov)?

Saelgeren fik accepter pa kundens behov?

Saelgeren brugte i overvejende grad neutrale spgrgsmal (hv-)?

Saelgerne stillede simple neutrale spgrgsmal (hv-)?

Saelgeren var god til Isbende at opsummere kundens svar

Naede salgeren malet med mgdet?

Blev strukturen for mgdet holdt?

Oplaegsmgde, SA-mgde

Praesenterede szlgeren Igsningen med udgangspunkt i kundens situation og behov?

Tydeliggjorde salgeren kundens vaerdi ved Igsningen?

Blev veerdien/udbyttet konkretiseret og visualiseret for kunden?

Fik saelgeren kundens accept pa Igsningen og pa at vi kan tilfgre veerdi ved
samarbejdet?

Blev det konkretiseret, hvad kunden selv skal ggre for at opna den gnskede veerdi?

Fik seelgeren uddybet relevante arsager til indvendingerne?

Var szelgeren steerk til at resumere hovedtraekkene/ accepterne i salgsforlgbet?

Blev det aftalt, hvornar der skal fglges op pa resultatet (den opnaede veerdi for kunden)?

Naede saxlgeren malet med mgdet?

Blev strukturen for mgdet holdt?

Vasentligste omrader som du skal fokusere pa i den kommende periode for at udvikle dit veerdibaserede salg:




