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Forsdljningsmotets viktigare faser ar avslutet dar parterna kommer 6verens
om en affar. Visserligen ar behovsanalysen den viktigaste, men om du inte
kan hamta hem en order blir det inga pengar.

Alla séljare vill bli battre pa att goéra avslut, men tyvérr finns det alltfor fa som
verkligen trdanar, utvarderar och utvecklar sin avslutsteknik. Det anses ofta
som jobbigt. Nar en saljare blir bekvéam och lat missar han/hon att bli
vassare, battre pa sitt omrdde och kanske stjarnan i branschen.

Ditt avslut bdrjar redan i bérjan ..

Gor ett bra intryck

Du far inte en andra gang for att gora ett férsta intryck. Din férséljning startar
direkt nédr du presenterar dig och tar i hand. Du har bara ett fatal sekunder pa
dig att paverka din kund. Sen har han/hon beslutat sig vem/vad du &r.

Det ar alltid du som gor affarer och det ar alltid du som férmedlar fértroende
och kvalitet till kunden. Kunden kdper helt enkelt dig som person fére han/
hon beslutar sig fér att kdpa din produkt.

Visa alltid upp ett uppriktigt leende, positivt sprakbruk och ett stort engage-
mang. Nar kunden inser att du ar genuint intresserad av foretagets problem
kommer de vilja samarbeta med dig.

Vaska fram behovet

Nar ni snackat lite om vader och vind, sport, aktuella héndelser eller annat
smatt och gott ar det dags att starta upp métet. Du stiger nu in i en informa-
tionsfas [behovsorientering] dar det ar din uppgift att underséka,

» Vilka behov kunden har
» Om kunden ska bestalla det han/hon vill bestalla
» Om kunden har pengar att ldgga pa en order

Sammanfatta behovet
Om du inte sammanfattar vad kunden berattat under behovsorienteringen ar
det latt att tolka dina egna tankar och géra dem till kundens. Det far inte ske.

Det &r mycket viktigt att sammanfatta sa kunden far lov att kvittera att du
uppfattat och tolkat informationen korrekt. Du far &ven en méjlighet att korri-
gera detaljer som kanske uppfattats fel.

Presentera I6sningar

Nar du insett kundens problem kan du lattare presentera din I6sning/ar. Kun-
den kommer att kdpa av dig nar du visar att du forstar deras problem och for
att du kan presentera ratt sorts 16sning.

Sammanfatta I6sningarna

P& samma satt som du sammanfattat behovet tidigare ska du sammanfatta
vad kunden sagt, tyckt, efterfragat och annat kring de I6sningar som du visat
upp. Nar kunden kvitterat kan du/ni ga vidare och diskutera den 16sning som
kunden valt att fokusera pa.
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Leverera mera

Nar kunden inser att du kan lésa hans/hennes problem hamnar du och ditt
foretag under luppen. Kan du levererar ratt mangd, med ratt kvalitet, till ratt
pris pa rdtt datum? Kunden kommer att be dig om referenser for att
sakerstalla att det du utlovar stdmmer med verkligheten.

Beratta

Du hamnar i en informerande/berattande fas dar du har till uppgift att lugna
kunden och visa upp att du kommer goéra det du utlovar. Du berattar hur ditt
foretag tankt géra med,

Leverans

Eventuella reklamationer
Utbildning

Service

Betalning

Utvardering

v v v v v Ww

Tank pa att din kund med stor sannolikhet kommer tréffa och lyssna pa dina
konkurrenter. Var konkret och tydlig.

Kanske ..
.. du har visat att du,

» Vet om och foérstar kunden behov
» Har flera olika I6sningar pa deras problem
» Praktiskt kan Hantera det om kravs vid eventuell order

Du knyter ihop hela motet och presenterar den lI6sning som du och din kund
kommit fram till &r den basta Idsningen pa kundens problem. Nu ska du
beratta om leverans. Kunden kommer t ex férséka férhandla sig fram till til-
ldggstjanster, utbildning och battre servicefdrslag.

Avslut

Det ar dags att sammanfatta de férdelar som ni gemensamt diskuterat er
fram till. Du visar kunden vad de innebar for hans/hennes verksamhet, d v s
hur mycket pengar som genereras i slutdnden. Nar kunden inser vad du inne-
bar for honom/henne &r det dags att fraga efter order.

Konstra inte till det - frdga efter bestallning av X eller Y kvaliteter och sen &r
du tyst. L&t nu kunden fa ténka i lugn och ro inan han/hon bestdmmer sig for
sin bestallning.

Om kunden stallet bérjar stélla fragor eller har invdndningar besvarar du dem
och sedan staller du samma fraga igen .. och &r tyst.

Merfdrsaljning

Det &r alltid lattast att fa kunden att képa mer nar han/hon precis har képt.
Fére koptillfallet har kunden undersdkt dig och dina argument, ingéende, for
att sedan komma fram till ett beslut att du och din produkt ar bra och Iéser
deras problem.
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Forstark din order
Manga séljare tror att séljprocesen &r slut nar kunden har lagt sin bestélining.
Det &r ett stort misstag!

N&r kunden kommit dver sitt motstand att séga ja, blir han/hon lattad och da
har du en mdéjlighet komplettera och att se till att kundens order blir storre.

Korrekt beslut

Det &ar viktigt att du visar uppskattning och hjélper kunden bli sdker pa att
han/hon har fattat ett korrekt beslut. Hjadlp till genom att sammanfatta vad ni
kommit 6éverens om och beratta igen hur bra resultatet kommer att bli.

Din kund vill f8 bekraftat att han/hon gjort en riktigt, riktigt bra affar ..
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