OVNING - Fragemetodik

Kursdeltagare namn:

INSTRUKTION
Syftet med den har 6vningen &r att ni skall bli battre pa att identifiera fragor baserat pa fragemetodik
som ar relevanta for just Er roll och bransch, och som ni senare kan anvdnda i ert dagliga arbete.

De olika fragor och fragetyper som fungerar bast for er, kan ni ha med er i er lathund (kundbeséks mall)
sa att ni l[attare kommer ihag att anvdnda dessa under kundbesdket.

LATHUND FRAGETYPER

DIREKT FRAGA
Nar sdljaren vill ha ett direkt svar av kunden. Exempelvis: Hur mycket betalar du idag for toners till skrivaren?

KONSEKVENSFRAGOR
Nér séljaren vill 6ka medvetenheten om vilken konsekvens ett visst beslut far.
Exempel: Vad far det for konsekvenser for verksamheten om ni aldrig utvdrderar och jamfor leverantorer?

BERATTARFRAGOR
Anvands nér saljaren vill samla in mycket information, anvands ofta i borjan av behovsanalysen.
Exempel: Kan du beratta lite om vilka produktkategorier ni séljer bast av idag?

FOLIDFRAGOR
For att fa reda pa “hela sanningen” maste séljaren stalla manga foljdfragor under behovsanalysen.
Exempel: Vad ar anledningen till att ni inte valt att satsa pa mer miljévanliga produkter?

LEDANDE FRAGOR

Mycket effektiv fragetyp som anvands for att Leda samtalet och senare beslut i en viss riktning.
Anviands ofta efter en inledande dialog och pastaenden som forstarker riktningen.

Exempel: Lonsamheten ar ju viktig for alla foretag. — Hur viktig ar [onsamheten for er?

PROVNINGSFRAGOR

Anvéands nér saljaren vill att kunden slutar komma med “dumma pastaenden”, eller for att testa om kunden talar
sanning. Om kunden kommer med ogrundade pastaenden, slutar kunden oftast med detta, da kunden forstar att
saljaren kommer testa sanningshalten i pastaendet. Exempel: Jag har redan den basta leverantéren! — Okej, och hur
kan du bevisa det?

PROVOKATIVA FRAGOR

Har som syfte att provocera fram en annan attityd eller beteendeférandring under motet. Kan anvandas for att oka
medvetenheten om att kunden sitter fram i ett gammalt tankesatt. Exempel: Vi har alltid gjort sal — Men &r inte det
ett ganska inskrankande satta att tanka? — Hur skall ni kunna bli battre om ni inte utvecklas?

LASNINGSFRAGOR

Dessa fragor har som syfte att lasa kunden till ett beslut eller en 6verenskommelse. Anvands i slutet av en dialog
under behovsanalysen nar séljaren vill avsluta, fa ett delbeslut och sedan ga vidare till ndsta omrade.

Exempel: Om jag lovar att ge dig ett bra pris pa en provorder, kan du tianka dig att handla da?

ALTERNATIVFRAGOR
Anvéands nér saljaren vill styra svaret till nagra fa alternativ. Kan anvandas vid olika tillfallen nar det ar svart att
komma vidare i dialogen. Exempel: Om du maste vilja, Pris eller Kvalité — vad &r viktigast for dig?
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