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Avslutsteknik

Hogpresterande séljare har en férmaga att kunna anvanda ratt avsluts-
teknik vid ratt tillfalle. Kunderna ber inte frivilligt om ordern, men de
ger ledtradar och signaler. Det galler att spanna éronen och lyssna
efter dessa. Avslutsteknik handlar till stor del om ratt “timing” och
att kunna lasa av nar kunden redo att kopa.

Potentiella kodpare behover ofta hjalp med att fatta beslut att kdpa
produkten eller tjansten. Har foljer tre exempel pa avslutsteknik:

1. Silent close. Be om ordern och var sedan tyst.
Exempel: “Om vi moter det behov som ni beskriver — ska vi satta
0ss ner och skriva ett avtal da?” Och sedan ar du tyst. Ibland kan
denna tystnad kdnnas jobbig, men i detta lage ar det manga
saljare som pratar sonder affaren.

2. Ta for givet att kunden vill kdpa.
Din attityd och instéllning till att det kommer att bli affar smittar av
sig pa kunden. Kunden kommer kanna sig sakrare pa att han/hon
gor ratt.

3. Referensmetoden.
Berdtta om andra foretag eller personer som kopt dina
tjanster/produkter och som den potentiella kunden ser upp till.
Har du dessutom nagra korta filmklipp pa 1-2 minuter dér de
berattar om vad vinsten har varit fér dem, har du markant 6kat
dina chanser till affar.

Att reflektera 6ver tills nasta veckas séljvitamin:
Hur gér du nér kunden ber om referenser?

Nésta vecka — Fler exempel pa avslutsteknik!
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