MODESTRUKTUR, V/ERDIBASERET SALG

Salgsvejen

Opsummer konklusioner
Hvem ger hvad hvornar

10% af modet Afslutning og aftale
Opsummer kundens behov/problemstillinger
Kobler disse til den veerdi | kan tilfgre
Kun det, der har relation til kundens behov Behovsargumentation Og bevis

15% af modet
DU sparger - kunden svarer
Kunden taler mest
Afdaekker kundens behov og bedemmelseskriterier

0% of madet Behovsanalyse

Smalltalk, formal med madet, forslag til agenda
Kort praesentation af dig og Sjzellandske Medier. 2 min.

Praesentation af modparten - Fortael om processen Madeindledning og kontakt
15% af modet

Struktur, spgrgsmal,
evt. modstand

Forberedelse

Sjeellandske ngedier‘



