
Som försäljare  ska du finna ett antal olika moment där du kan påverka kun-
dens attityd gentemot dig. Tänk på att vissa tidpunkter är viktiga.

1. Telefonsamtal 4 v före ditt möte.
2. Bekräftelsebrev 1 v efter ditt telefonsamtal.
3. Kuvert Samma som ovan
4. Heads Up! - förberedande mail 1 v före mötet. 

1. Att boka ett möte för sent innebär att kunden redan är upptagen med dina 
konkurrenters inbokade möte.

2. Använd ditt kuvert för att påverka med ett enkelt budskap som t ex  en tag-
line eller liknande.

3. Ditt bekräftelsebrev ska börja med ett budskap och avslutas med datum, 
tid och plats. Glöm inte att datera och signera.

4. Några dagar före ditt möte mailar du över ett trevligt mail - en head up! 
Det säkerställer även att din kund inte har glömt bort ditt möte och att du 
ännu en gång börjat påverka kunden.
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