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Det ar latt att séljprocessen drar ut pa tiden, framfoérallt i slutskedet. Det blir
vanligare och vanligare att kunden har svart att bestdmma sig. Hur ska du da
gora med kunder som har svart att komma till avslut?

Hall farten i saljprocessen, inte
minst mot slutet, f6lj din plan och
vaga pusha kunden framat.

Manga skickar en offert som I6per
ut efter 30 dagar och ringer upp
mot slutet.

Efter en sa lang tid har kunden for-
modligen ett ganska vagt minne av
dig och din offert.

Halvera istallet offerttiden till 14
dagar och ring upp kunden redan
ett par dagar efter att du skickat
offerten.

Var social!

Manga ganger ar det inte din kon-
taktperson som ar den som fattar
det slutgiltiga beslutet eller sa ar
personen bara en av flera besluts-
fattare.

Se till att ha koll pa personerna i
beslutskedjan ar. Se till att de lar
kanna dig och involvera dem i din
process, sa att du far en relation
och kan skapa fértroende.

Vi baserar forvisso beslut pa fakta
men det &r vara kanslor som far oss
att fatta dem.

Var l6sningsinriktad!

Stall mjuka avslutsfragor som ger
kunden mdjlighet att beratta om
sina funderingar eller invandningar
som hindrar dem fran att fatta ett
beslut. T.ex:

Hur kan vi ga vidare?
Vad &r nésta steg?
Finns det nagot hinder fér affér?

Da far kunden mojlighet att beratta
om vad som bekymrar dem. Hjalp

kunden att rata ut fragetecknen sa
kommer du fortare i hamn.
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Var planerad! Var foljsam!

Se till att alltid ha ett nasta steg. Ibland finns inga fragetecken kvar
Kunden kommer inte att driva och inget mer du kan bidra med
processen at dig - det ar ditt jobb. till kunden - men kunden tvekar

Om du kanner dig lockad att g& anda infor det avgorande beslutet.

ifran planen och improvisera &r Da ar det bra att lara sig kdnna av
det viktigt att du har koll pa grun- situationen och ge kunden lite kort
derna; som hur du inleder, lyssnar, utrymme for sig sjalv.

bemoter kdpsignaler och skepsis,
och att du ar en fena pa avsluts-
modeller och behovsanalyser.

Beratta for kunden att du gar ut i
10 min och att du, nar du kommer
tillbaka, vill komma till ett beslut.
Da kan du tillata dig sjélv att vara
kreativ utan att tappa tempo och
riktning.

Det ger kunden mgjlighet att kdnna
efter och fundera en sista runda
eller forsakra sig, med en kollega,
att beslutet ar ratt.

Var modig!

En rak och arlig kommunikation
fran dig skapar fortroende hos
kunden.

Vaga séga till kunden om den drar
fel slutsatser eller tanker fel under
processen. (Naturligtvis utan att
vara okanslig.)

Vaga ocksa backa ur om du marker
att kunden inte ar ratt. Fall inte for
frestelsen att satta dealen till varje
pris.

Det kommer bara att satta bade
dig sjalv och kunden i en obekvam
situation dar ni maste agna tid at
nagot som inte funkar.




