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Kartleggingsskjema NY bedriftskunde:

	Bedriftens navn:


	Beslutningstaker:

	Telefon beslutningstaker:


	Mail beslutningstaker:


	Om kunden:

	Bransje:
	

	Hovedprodukter:
	

	Antall avdelinger og geografisk plassering:
	

	Antall ansatte og omsetning hvis relevant:
	


	Konkurrenter:

	Dagens leverandør1:
	
	Produkt:

	Dagens leverandør 2:
	
	Produkt:

	Er de fornøyd med dagens leverandør?


	Hva må til?

	Hvis de skal bytte leverandør – er det spesielle forbedringer de er på jakt etter?



	Hva skal eventuelt til for at de bytter leverandør?



	Andre ting?




	Sett inn dine egne unike produktfordeler her før møtet:

	Fordel nr. 1:
	

	Fordel nr. 2:
	

	Fordel nr. 3:
	



	Oppfølging er avtalt: Dato _____/ _____ klokken: ____:_____


Nå har du et godt grunnlag for forhandling, du er på samme jorde som kunden og du vet hva som er viktig for at vedkommende tar en beslutning. Lykke til med closing.





Spør kunden om hvordan de opplever fordelene med ”dine” unike produktegenskaper. Nevn et par av de viktigste for å se reaksjonen og få en tilbakemelding slik at du vet hva du skal legge meste vekt på i resten av salgsmøtet. ( Forslag til unike egenskaper kan være; bedre funksjonalitet, lettere å bruke, markedsledende standard, ny teknologi, mer robust, bedre design etc.)








Kartleggingsskjema er utarbeidet av www.salgsnett.com og er tilgjengelig for alle besøkende 


