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Køb vs. salg
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Den gode samtale

Forberedelsesfasen

Kontaktfasen

Kortlægningsfasen

Argumentationsfasen

(Give informationer)

Beslutnings- og afslutningsfasen

7

Mål: At forberede og opstille mål for mødet/salget

Mål: At opnå tillid og få accept på mål og agenda

Mål: At kortlægge kundens behov og 

bedømmelsespunkter

Mål: At bevise løsning og få accept

Mål: At hjælpe kunden 

til at træffe en 

beslutning
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Forberedelsesfasen

Mål: At forberede og opstille mål for mødet/salget

Indhold:

▪ Kortlæg målet (hovedmål, delmål, retrætemål)

▪ Agenda
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Forberedelsesfasen

Mål: At forberede og opstille mål for mødet/salget

Indhold:

▪ Kortlæg målet (hovedmål, delmål, retrætemål)

▪ Agenda

▪ Forberedelse

▪ Hvem skal jeg mødes med og hvad interesserer de sig for (beslutningstagere, succeskriterier, KPI’er, beslutningsproces)?

▪ Hvilken baggrundsviden skal jeg have/søge om virksomheden (branche, organisation, kultur, position, økonomi, historik)?
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TEMPO
Handling

Kontinuitet
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FOKUS

Udfordre Samarbejde
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NIELSENHANSEN / +45 6062 1760

MAI@NIELSENHANSEN.DK / WWW.NIELSENHANSEN.DK

SALG-, LEDELSES- OG TEAMUDVIKLING


