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En bra behovsanalys ar en forutsattning for att du ska lyckas matcha ditt er-
bjudande sa bra som maijligt. Du vill fa en s& bra bild som mojligt av vad kund-
en vill ha, vilka utmaningar och behov de star infér for att kunna se om och hur
du kan I6sa det.

1. Kvalificera kunden

Se till att kunden du stammer moéte med ar ratt for dig. Det finns ingen
anledning att sldsa vare sig din eller kundens tid pa ett problem som du
vet att du inte kommer att kunna I6sa. Det ar battre att sédga nej istéllet for
att till varje pris forsdka klamma in kunden i din l6sning.

Det kommer bara att ge dig en massa problem och dnda inte ge kunden
vad den faktiskt vill ha.

2. Stall fragor

Det klassiska sattet ar att borja med
Oppna fragor. Dvs fragor som borjar
med frageord som vad, hur, varfor
osv. Darigenom undviker du att
kunden bara svarar ja eller nej. Du
far istallet en mer utforlig berattelse
om kundens situation.

Ett annat effektivt satt att fa kunden
att beratta om sin situation ar att
anvanda nu-da-sen-metoden.

Da borjar du med att stalla fragor
om kundens nulédge. Sedan gar du
dver och fragar om hur det var fran
borjan och hur de tog sig till laget de
har idag. Sedan kan du géa 6ver och
prata om framtiden, vart kunden

vill och vilka utmaningar de ser
framfor sig.
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3. Stall foljdfragor

Lyssna till kundens beréttelse for att forsoka forsta, inte for att kunna
besvara eller I6sa. Var daremot aktiv och haka pa med foljdfragor nér
nagot ar oklart eller nar du vill komma djupare i det kunden berattar om.

Lar dig tolka hur kunden sager saker. Titta pa kroppssprak, tonlage, an-
tydningar och sprakliga nyanser. Var inte radd for att stélla fragor nar
nagot inte ar sjélvklart for dig.

Fall inte for frestelsen att ga direkt pa en I0sning nér kundens beréttelse
skapar en 6ppning for det. Gor istéllet en anteckning och spara det till din
presentation.

4. Summera

Gor pastaenden som sammanfattar det kunden har beréttat och se till att
fa klartecken pa att du uppfattat behoven korrekt och i vilkken grad de &r

viktiga for kunden.

5. Presentera

Till slut tar du din presentation
dar du ser till att de I0sningar
du presenterar refererar tillbaka
pa de behov som kunden gjort
| sin berattelse

Lycka till!




