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Hvornar besggte du udstillingsbyen?

2. Hvem var medarbejderen eller saelgeren?
3. Huvor lang tid gik der, fgr du fik gjenkontakt, eller at
nogen henvendte sig?
4. Fik du et smil ved velkomsten? O Ja
O Nej
5. Blev du budt velkommen? O Ja
O Nej
6. Hvad blev der svaret, da du sagde, du gerne ville
kigge lidt?
7. Hvor lang tid gik der, fgr medarbejderen genoptog O 0-3 minutter
kontakten? O 3-5 minutter
O 5-10 minutter
O Skete aldrig
8. Virkede seelgeren oprigtig interesseret i at tale med O Ja
dig? O Nej
9. Var szlgeren haflig og engageret i samtalen? O Ja
O Nej
10. Blev du spurgt, om du kendte noget til firmaet? O Ja
O Nej
11. Blev du spurgt til, hvor du kommer fra? O Ja
O Nej
12. Blev du spurgt til, hvilket projekt du skulle i gang O Ja
med? O Nej
13. Blev du spurgt til, hvornar du gnsker at flytte ind i dit O Ja
nye hus? O Nej
14. Gav szlgeren dig viden om firmaet og dets O Ja
koncepter? O Nej
15. Blev du spurgt til dit budget for dit husbyggeri? O Ja
O Nej
16. Fik du udleveret flyers og plantegning pa huset? 0 Ja
O Nej
17. Spurgte saelgeren dig, om du har kgbt en grund? O Ja
O Nej
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18. Forsggte saelgeren at booke et mgde med dig? 0 Ja
[ Nej
19. Spurgte szelgeren dig, om du har set andre O Ja
udstillingshuse? O Nej
20. Spurgte seelgeren dig om din nuvaerende O Ja
boligsituation? O Nej
21. Fik du seelgerens visitkort? O Ja
O Nej
22. Varder ting i udstillingshuset, der rodede eller andet, [ Ja
der undrede dig ved selve huset? O Nej
23. Fik szelgeren afdeekket dine kontaktdata (navn, O Ja
adresse, mail og mobil)? O Nej
24. Hvordan var din serviceoplevelse? O Meget darlig
[ Mindre god
J Middel
J God
1 Meget god

25. Yderligere kommentarer og/eller konklusioner:
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