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| GUIDELINE FOR SALJSAMTALET |

@ SKAPA KONTAKT

@ INLEDNING AV SALJSAMTAL
Métets mal
Positionering och introduktion av foretaget
Referenshistoria/Value proposition

FA SMARTA/MAL
Stall situations/smartfragor. Smartmeny
Prioritera erkéand smarta/mal

UTVECKLA BEHOV/VISION
Visionsskapande/férandring

FA BESLUT PA ATT GA VIDARE

BESTAM FORMAGA ATT KOPA

“...och du vill ga vidare, vad skulle du géra
da? Vilka ar inblandade?”

7a (Sponsor), 7b (Power Sponsor)

®

FORHANDLA OM TILLGANG POWER
Om kunden accepterar, avsluta och skriv sponsorbrev
Om kunden inte accepterar, hitta en annan sponsor

@ KVALIFICERA KOP-PROCESSEN MED
POWER SPONSOR
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