
Mötesbokning per tfn
‣ Presentation E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Skapa intresse E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Gå mot kalendern E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Möte E  ¨ C  ¨ A  ¨

Bekräftelsebrev
‣ Struktur E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Marknadsföring E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Innehåll E  ¨ C  ¨ A  ¨ 

Inför säljmöte
‣ Planering före mötet E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Kalkyler [TB] E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Mål & reträttmål E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Strategier E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Argument E  ¨ C  ¨ A  ¨

Under säljmöte
‣ Första intrycket E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Inledning E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Behovsorientering G E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Visar kunden fördelar E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Produktkännedom E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Tror på produkten E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Kunnig E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Säljstödsmaterial E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Aktivitet under mötet E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Kommunikativ förmåga E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Argumentation E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Invändningsbehandling E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Stresshantering E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Möjlighetsfokusering E  ¨ C  ¨ A  ¨

Efter säljmöte
‣ Bekräftelsebrev E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Uppföljning E  ¨ C  ¨ A  ¨

‣ Olika dokument E  ¨ C  ¨ A  ¨
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