OVNING - Félja sdljprocessen

Kursdeltagare namn:

INSTRUKTION
Syftet med den har 6vningen ar att folja Saljprocessens olika steg.

Ett vanligt misstag av oerfarna séljare ar att hoppa direkt fran en fraga till order, och darmed missar saljaren att
identifiera hela behovet under behovsanalysen. Ofta missas dven fragor kring olika krav, leveransalternativ,
betalningar, vad som ar viktigt for kunden, hur kunden vill att en langsiktig relation ser ut, osv.

Under den héar évningen skall svarighetsgraden vara Iag.
Det innebar att den som agerar Kund inte kommer med motargument, invandningar osv. utan istéllet lyssnar, svarar
och stéller fragor.

Den som agerar Kund noterar nagra viktiga omraden enligt mallen, som Saljaren inte far se.
Saljarens uppgift ar att stalla Fragor enligt mallen, for att fa fram all information.
Efter varje runda Utvarderar ni kundmotet med mallen for utvardering.

Senare kommer ni 6va pa att anvdnda olika fragetyper, beméta invdndningar osv.

FORBEREDELSE SAMMANSTALLNING

L]

STARKINLEDNING DELBESLUT

GORA KUNDEN MEDVETEN ﬁ
Skapa medvetenhet och bekrdfta

BEHOVSANALYS + 0 -

LOSNINGAR & FORSLAG

Mdnga frégor Fordelar Neutralt Negativt
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KUNDENS UNDERLAG

Visas inte for Saljaren forens 6vningens sista del - Utvarderingen

Kursdeltagare namn:

Den som agerar Kund beslutar féljande:

Namn pa fiktivt foretag for kundbesoket:

Bransch:

Viktigaste TRE produkterna:

Pris eller Kvalité ar viktigast:

Kan tadnka sig att prova ny leverantér Om:

Betalningsalternativ: dagar

Leveranskrav:

(exempel: innan 07:00)
Avtal med leverantor idag (Ja/Nej)

Vad ar viktigast i relation med leverantéren:

Ovrigt bra att veta:

(exempel: Chefen dlskar Golf och blir bjuden
pa golf en gdng om dret

av nuvarande leverantér ....)
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SALJARENS UNDERLAG

Visas inte for Kunden férens ovningens sista del - Utvarderingen

Fo6lj mallen nedan

Kursdeltagare namn:

FORBEREDELSE

Innan besdket, vid kontaktetablering tar saljaren reda pa nedan information.
| den héar 6vningen fragar ni helt enkelt den som agerar Kund.

Fragor:

Inképaren / Kundens namn:

Vilket namn har féretaget:

| vilken Bransch finns foretaget:

STARKINLEDNING

Séljaren inleder kundmotet med:

*  Mitt Namn
* Foretaget
* Inledning (Trevligt att fa komma hit idag och traffaer ...... )
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Kursdeltagare namn:

BEHOVSANALYS

Mdnga fragor

Fragor:

Vilka ar era tre viktigaste Produkter ni anvander idag?

Vad ar viktigast for er, Pris eller Kvalité?

Vad ar kravet for att ni skulle kunna tanka er att préva en ny leverantor?

Har ni nagra krav pa betalningsalternativ?

Ar det ndgot vi maste tinka pa gallande Leveranser? Dagar, tider, koder, nycklar, temperatur, avisering?

Har ni avtal med nagon annan leverantér idag?

(om JA, lamplig ny fraga eller atgéard)

Vad ar viktigast for dig i din relation med en leverantor?

Har ni nagra problem med er leverant6r idag som jag kan gora battre?

Ar det ndgot Ovrigt som &r bra for mig att veta?
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Kursdeltagare namn:

GORA KUNDEN MEDVETEN
Skapa medvetenhet och bekrdfta

+ 0 -
Fordelar Neutralt Negativt

Vilj ett av omradena ni pratar om tidigare och 6ka medvetenheten fran:
e Negativt till Neutralt
o Neutralt till Fordel
e Eller Negativ till Fordel

Nuvarande omrade:

Nuvarande status:

Argument:

Exempel: Vi bjuder inte bara Chefen pa Golf, vi bjuder naturligtvis med dig ocksa!

LOSNINGAR & FORSLAG

Hitta ett forslag pa en battre 16sning pa kundens Problem

Problem:

Forslag pa I6sning:

DELBESLUT

Fa kunden att sdga Ja till ett Delbeslut
(ofta kopplat till Krav, Férvidntningar, Problem, Rabatt, Volym eller liknande)

Fraga om delbeslut:

Exempel: Om jag kan erbjuda ett mer prisvért alternativ én du har idag, skulle du kunna ténka dig att handla da?
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Kursdeltagare namn:

SAMMANSTALLNING

Sammanstall vad ni kommit 6verens om: (bekréfta att ni som leverant6ér uppfyller kundens krav)

Era viktigaste produkter ar:

Det viktigaste &r (Pris eller Kvalité):

Om jag uppfyller féljande krav kan ni tanka er att prova oss:

Betalningsalternativ ar:

Leveranskravet ar:

| var relation &r det viktigt att:

Ovrigt skall jag tdnka p&/erbjuda:

Fraga:
Ar det ndgot jag missat eller ndgot annat du kommer p& som &r viktigt?

VAD HANDER NU?
Saljaren maste vara noga med att formedla Vad som ar nasta steg.

Exempel: D3 &r vi 6verens om att jag RINGER dig pA MANDAG nista vecka KLOCKAN 10:00
for att ta emot en PROVORDER. — Okej?

F& kundens tydliga acceptans pa att kunden forstatt NAR och HUR du aterkommer.

Avsluta kundmotet med att berdtta NAR och HUR du terkommer:

Nasta steg ar utvardera kundmotet med mallen for utvardering.
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