3-5 vavs in i varandra I6pande under kundmotet.

KUNDMOTET
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Det konsultativa saljmotet

MOMENT

1. Introduktion &
forvantningar

2. Kort foretagsintro

3. Kundens nulage

4. Kundens utmaningar

5. Onskat lage

6. Nasta steg

EN MOTESAGENDA FOR NYKUNDSMOTET

9 . . . .
Hela syftet med det férsta métet dr att forsta kundens situation innan vi

ens ndmner en l6sning. Ndr du stdller rdtt frdgor och vagar vara tyst lgter
du kunden dga samtalet — vilket bygger fértroende och Idgger grunden fér

en riktig affdr. Kunden ska prata 80% av tiden!

— Rebecca Tyrstrup, grundare Tyrstrup Consulting

TID SYFTE & EXEMPEL PA FORMULERINGAR

5 min Presentera dig kort och |at kunden beratta om sin roll.

Nyckelfraga: “Vad har du fér férvdntningar pé det hér
motet?”

5 min Ge en snabb hisspitch om vad ni gor. Hall det kort sa att
kunden inte trottas ut innan ni hunnit prata om dem.

Nyckelfraga: “Ar det ndgot av detta du tycker kéinns extra

intressant just nu?”

10 min Kartlagg hur kunden arbetar idag inom det omrade dar du
verkar.

15 min Grav i vad som faktiskt skaver i deras vardag och vilka

konsekvenser det far om det inte atgardas.

10 min Lat kunden sjalv satta ord pa hur det ser ut nar utmaningen
val ar |ost.
5-10 min Presentera kort en idé om hur ni kan hjalpa till — inte hela

|6sningen. Fokusera pa att boka ett nasta steg.

Boka ny tid: “Jag sdtter ihop ett férslag baserat pé vad du
berdttat. Kan vi titta pd en ny tid sa kan vi gd igenom
detta?”
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