
mødestruktur, værdibaseret salg

Smalltalk, formål med mødet, forslag til agenda 
Kort præsentation af dig og Sjællandske Medier. 2 min. 

Præsentation af modparten - Fortæl om processen 
15% af mødet

DU spørger – kunden svarer 
Kunden taler mest 

Afdækker kundens behov og bedømmelseskriterier 
60% af mødet

Struktur, spørgsmål,  
evt. modstand

Opsummer kundens behov/problemstillinger 
Kobler disse til den værdi I kan tilføre 

Kun det, der har relation til kundens behov 
15% af mødet

Opsummer konklusioner 
Hvem gør hvad hvornår 

10% af mødet

Forberedelse

Mødeindledning og kontakt

Behovsanalyse

Behovsargumentation og bevis

Afslutning og aftale

Salgsvejen


