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Varfor képer kunderna?

Som séljare staller man sig ofta fragan: Hur skall jag sélja?
Men viktigare ar att forsta varfor kunderna kdéper. Det ar grunden
i den adla forsaljningskonsten.

Svaret far du genom att fraga kunden vad som ar viktigast nar
de beslutar sig for att kdpa. Sakert har du en uppfattning om vad
det kan vara, men forsékra dig om att det &r grundat pa vad som
ar betydelsfullt fér kunden och inte pa dina egna antaganden.

Nedan har vi har sammanstallt tio asikter fran kunder i olika bran-
scher om vad de anser vara deras viktigaste argument for att kdpa:

1. Jag gillar min séljare (att kunden har fortroende fér sin leverantor
ar forutsattningen for en affarsrelation).

2. Jag upplever att bade saljaren och det féretag han representerar
erbjuder ndgot som jag inte kan fa fran ndgon annan leverantér.

3. Jag upplever ett varde i den produkt/tjanst jag koper.

4. Jag har fortroende for och litar pd min séljare.

5. Séljarens erbjudande dverensstdmmer med mitt behov.

6. Priset behover inte vara det lagsta, men det maste vara rimligt.

7. Jag upplever att produkten/tjansten kommer att 6ka min
produktivitet.

8. Jag upplever att produkten/tjansten kommer att forbattra min
|dnsamhet.

9. Var affarsrelation bygger pa samarbete. Saljarens utgangspunkt vid
merforsaljning ar att forbattra mina affarer.

10. Jag upplever saljaren som en vardefull resurs.

Nésta vecka dterkommer vi med en séljvitamin som férklarar
varfér just dina kunder képer...
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