SALGSPLAN

Salgsplan

Referanse til kapittel 4

Grunnlag for en god salgsplan

Gjennomfere nedvendige analyser og beskrivelser for a forsta kundens marked
og kjepsmotiver

Beskrive kundens oppfattelse av det vi har gjort og levert til organisasjon

Sette mal og delmdl for aktiviteter, ekonomi og kostnader

Utforme nedvendige strategier for 4 na malene

Utforme handlingsplaner

Analyse av markedet

Kvalifiserer 15 prospects
Kontakter 12
Mater 8
Tilbud 6

Closer 3 nye kunder



REFERANSE TIL KAPITTEL 4

Selgers salgsplan

Selgers budsjett fordelt pa ar, halvar etc.

Arsplanen, 1. halvir, Q1, pr. mined, pr. uke
Innsalgsaktiviteter; digitale, SOME postale, telefoniske
«Faglige kundesamlinger»

Messer

Workshops med store kunder

Interne salgsmeater

PU, trening, oppleeringssamlinger

Faste innedager for tilbudsskriving og -oppfelging
Fokus pa salgstrakta si

Manedsplan

Navn:
Salgstrakta Mal
Antall tIf A-kunder
B-kunder
C-kunder
Gjennomfgrte mater A-kunder
B-kunder
C-kunder
Avsluttede salg A-kunder
B-kunder
C-kunder
Disp av dagene Mal
Mgtebooking
TIf oppfolging

Tilbudsskriving

Kundemgater

Interne mater

Res

Res
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