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Var val forberedd infér kundmotet

Oavsett om vi traffar presumtiva eller befintliga kunder, sa galler det
att vara val férberedd.

Tid &r pengar, speciellt for séljare och da kravs det att du lagger
tid pa ratt saker. Att vara palast infér métet med kunden innebaér att
du utnyttjar tiden mer effektivt. Dessutom ger det kunden en positiv
bild av dig om du visar att du forstar kundens affarer.

Har kommer nagra tips pa hur du kan forbereda dig:

1. Anvand dig av internet som informationskalla. Sok inte bara
pa foretagets hemsida, utan aven pa personen som du skall traffa.
Om du inte hitta ndgon information, sa ar det en information i sig.

2. Studera kundtidningar och broschyrmaterial. Det flesta féretag
har ndgon form av tryckt information som ger en bra uppfattning om
foretaget och dess verksamhet.

3. Kundens leverantoérer. Detta ar en utmarkt informationskalla som
tyvarr sallan utnyttjas. Se till att skaffa dig sddana kontakter, det ger
dig en bra uppfattning om féretaget och dess affarsrelationer.

4. Kundens konkurrenter. Anvand denna information forsiktigt.
Kundens konkurrenter kan ge dig en bra vagledning om féretagets
svagheter och styrkor. Men kom ihdg att informationen oftast ar
fargad av det faktum att man ar konkurrenter!

5. Kundens kunder. De sitter inne med kunskap om organisation,
leveransférmaga, kvalitetstdnkande och annan information om
féretaget som kan vara betydelsefullt.

6. Kundens medarbetare. Féretagets medarbetare besitter naturligtvis
viktig information om sitt féretag. Stall fragor till PR-avdelningen eller
marknadsavdelningen. Och foretagets egen saljkar missar nog inte
tillféllet att fa presentera sitt foretag!

Nésta veckas séljvitamin handlar om kundvérde...
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