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First impressions last!

Forsta motet
Har du fatt till ett personligt mote med kdparen, ja da
har du kommit langt. F ink&pare och beslutsfattare

accepterar idag ett mdote utan att det finns ett kdpintresse.

Forvantningarna pa dig som saljare ar darfér hoga.

Forberedelser ar A och O

Oftast far du bara en chans och da giller det forstas att
du dr ordentligt forberedd. Presentationen maste sitta
och du bor ocksa redan innan besoket lart kdnna kundens
verksamhet. Rdkna inte med att kunna boka in ett langt
forstamote. En halvtimme - max en timme - dr normalt
och kunden vill kunna ha méjlighet att bryta.

Ett vanligt misstag

Pa m&tet, prata inte allt fér mycket om dig sjdlv. Du maste
sjdlvklart kunna presentera dig sjdlv och ditt foretag men
fokusera pa képarens verksamhet. Visa att du forstar
kundens situation och att du har ndgot att tillféra.
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Tank pa att utbilda innan du siljer

Kunden blir bestéllare om din |6sning eller ditt erbjudande
adderar ett vdrde till hen. Din roll dr att utbilda kunden
och visa pa nya saker som kunden kanske inte kant till eller
insett behovet av.

Var inte for het pa gréten

Att presentera I8sningen for kunden dr inte alltid klokast
att borja med. Nyckeln &r att forst fokusera pa problemet
sd att kunden inser att dina I6sningar hdnger ihop med
problemet. D3 framstdr du som trovardig.

Oftast fr du bara en chans och d
galler det att du ar forberedd”

Underskatta inte charmen

Engagemang sldr ofta kompetens. Visa for kunden att du
bryr dig och att du dr intresserad. Jobba gdrna med story-
telling, sma berattelser som fangar mottagarens intresse.
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Manga motparter

Gore en behovsanalys under motet

Inte latt men en fardighet som ofta ar avgdrande for om
det blir affarer ndgon gang i framtiden. Fa kunden till att
prata pa motet och 6ppna upp sig sa att du kan bilda dig
en bdttre uppfattning om behovet och hur pass kdpmogen
motparten dr och var bestdllaren befinner sig i kdp-
processen. Det kan mycket vdl vara sd att den potentiella
kunden kanske inte ar mogen for ett inkop utan istdllet
behover fler argument och mer kunskap. Da kanske det
inte ar lage att en offert dr malet. Efter motet kan din
uppgift istallet vara att ka kundens kunskaper. Sprid
artiklar, case, ldnkar som motparten har nytta av och som
bereder vagen till att kdparen inom sinom tid inser sitt
behov.

Manga motparter

Tank da pad att allt du ldmnar ifran dig - offerter, PM,
sammanfattningar, snart kan leva sitt eget liv vilket stéller
hoga krav pa texter och annat innehdll som nar kunden.

Séljskolan del 4

Lar kdnna beslutsfattaren

Ta reda pa vem du sdljer till och forsck identifiera vem som
ar avgorande for ink&pet. Fokusera inte bara pa ”JA”-sdgar-
na utan ocksa pa auktoriteterna. Utmana auktoriteterna
och deras rddande varldsuppfattning.

GOr dig till en auktoritet i kunden &gon. Det finns alltid ett
element av skepsis. Kdparen dr upptagen av att validera dig
och du behdver fa personen att gilla dig. Nar du astadkom-
mit detta sa finns majligheter att kunden sedan 6ppnar sig
och ger dig vardefull information.

Vem ska leda métet

Det dr naturligtvis svart att svara pa. Man far helt enkelt
forsoka ”kanna av”. Ordspraket ”Like. Trust. Deal” ar ofta
anvandbart; forst ska du se till att kunden gillar dig och din
person, sedan ska du med hjalp av argument och intelligens
fa kunden att tycka att du dr trovardig. Efter det kan du ha
en ny kund.
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Efter motet

Tank pa att en aldrig sa vdlskriven och vass offert aldrig gor jobbet for dig. Bara
for att du fatt l[dmna en offert ska du inte ens rakna med att kunden ldser den
eller besvarar den. Du mdste fortsatta och kontakta kunden. Bollen ligger hos
dig. Och [dmna aldrig ett mote utan att ha bokat in ndsta. Du ska leda kunden
till nasta steg och se till att 1ata kunden sjdlv forstd att ditt ndsta steg ocksa ar
kunden ndsta steg.

Var det hédr intressant? Ta del av ProToSells séljskola del 1, del 2 och del 3.

Om Saéljskolan

| Protosells séljskola lyfter vi fram de essentiella delarna i samtidens séljprocesser,
exempelvis det personliga métet, hjdlpmedel i séljarbetet och hur man avslutar en affar.
Séljskolan &r en del av Protosell Academy ddr vi kommunicerar var expertkunskap och
delar med oss av konkreta tips som gor dig till en mer framgangsrik séljare.

www.protosell.se
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