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Checkliste

 Sevideo dag 3
 Udfer nedenstaende ovelser

* Gennemfor mindst én dialog med en
person i dit netvaerk, hvor du fortzeller
om din laering af forste video —
genfortzel udbyttet og vaerdien
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Behov
Produktets vigtighed for kgber

Deﬂ nél’ hV'Iken Pris, teknologi eller service?
drommekunde, der er den i v

rette for Jer —_ Seg ment, Kgbs infrastruktur

branche, stgrrelse osv. — og /\
Adfaerd

vurdér samtidig, hvor ofte i
rammer den type kunde: Salg & Veskst

Pavirkelighed af indsatser
Loyalitet
Lydhgr for innovation

/\

Profil

Branche
Geografi
Antal ansatte

Noter:
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Overvej om | som helhed og

som szelger har indsigt nok i,
hvad der skal til for at ramme
jeres tal.

Kender | vejen til ordre og
hvor effektive | er i de enkelte
faser?

Noter:

Emner

Kontakter

1. mgder

2. moder

Tilbud

Ordre '
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Vurdér hvilke step i

salgsprocessen, der skal

gennemfgres pa hvilken made og

af hvem for at kunne ramme

kunderejsen optimalt. SVt OPSBGeang, Loyaliter

Og vurdér samtidig i hvilken grad
| rammer optimalt i dag? Nye Eksisterende

kunder kunder

Noter:

Erfar®®
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Definer hvilke handlinger der skal
ske i hvilke steps i
salgsprocessen.

Nccwi °Psﬂgende Loyalite¢

Med hvilken adfeerd og kvalitet
skal | ramme kunden og hvilke
kanaler er de rigtige? Nye Eksisterende
kunder kunder
Noter:

Erfar®®

INTENZ



Noter

Notér dine gvrige refleksioner og tanker, som er kommet pa baggrund af dagens video

Notér dine oplevelser, nar du forteeller andre om det, du har set

Baseret pa dagens leering, notér hvor du ser jeres vigtigste indsatsomrader
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