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Produkt / Tjanst Problem/L6sning match Kunderna

FOrstarkare
Beskriv hur dina produkter och Fordelar
tjianster skapar kundvinster Beskriv de fordelar dina
kunder forvantar sig,

onskar eller skulle bli J
Tjanster / Kun%obb
Produkter . e s J

Beskriv
Produkter och arbetsuppagifter
tjanster som ditt ' olika
erbjudande ar @ kundsegment
uppbyggt kring Besvar forsoker gora

Beskriv negativa
kanslor, obnskade
kostnader,
situationer och risker

Beskriv hur dina produkter och
tjianster eliminerar kundernas besvar,
negativa kanslor eller obnskade
kostnader och situationer

Dampare
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Produkt / Tjanst

Produkt / Tjanst
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Initiativtagare

Personer som forst foreslar eller ser
behovet av en tjanst eller produkt.

Beslutsfattare

Personer som har mandat och
befogenhet att fatta beslut.

Paverkare

Personer som kan paverka beslutet,
men saknar mandat att ta beslut.
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Exempel pa aktivitetsplanering

Budget/ar:
Snitt order:
Antal kunder:

Traff/Konvertering:

Saljsamtal/Maoten:
Far prata med:

Antal kalla samtal:
Samtal per timme:

Timme:
Tid/vecka
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SEK 1 000 000

SEK 10 000

100 stycken

10 procent

1000 stycken

20 procent

5000 samtal

20 stycken

250 timmar

6,25 timmar kallringa



Fordelning av Tala vs Lyssna i samtal

Hogpresterande saljare

Snittsaljare

Lagpresterande séljare

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

mTala ®Lyssna
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Soclala bevis
— Vi gor som andra gor

Manniskor forlitar sig valdigt ofta pa hur andra tanker, kanner och
agerar i manga situationer. | grunden alla andra manniskor men vi
tenderar att utgd mest fran den egna gruppen. Gruppen kan
variera beroende pa var vi ar exempelvis familjen, kollegor till
manniskor med likande bakgrund.

Du kan exempelvis anvanda den genom kundreferenser eller
betyg fran olika kunder. Du kan ocksa beratta att foretag i en viss
bransch ofta arbetar med er.

| vardagen handlar det exempelvis om att agera som du vill att
dina barn skall agera.
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Omsesidighet
—det du ger ar det du far

En av de mest grundlaggande principerna for att paverka ar
att ar att helt enkelt ge det du vill ta emot. Behandla andra
som du vill bli behandlad. Idén om att atergalda ar enkel och
samtidigt mycket kraftfull.

Det fler sétt att anvanda atergéalda for att paverka och
dvertygs. Exempelvis ge andra sma gavor, behandla andra
med respekt och eller géra dem en tjanst.

Exempelvis genom att bjuda pa kunskap i form av ett webinar
eller seminarium underlattar for att sedan fraga om ett mote
eller en affar. Ett annat exempel ar givandet och tagandeti en
forhandling.






Lycka till!

patrik@forsaljningschefen.se
0709-10 22 00

www.forsaljningschefen.se
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