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Mer avslutsteknik

Vi fortsatter veckans saljvitamin pa temat avslutsteknik. Testa garna fler,
men genom att specialisera dig pa ett mindre antal metoder har du
storre mojlighet att beharska dem tillfullo. Detta kommer naturligtvis
att leda till att du far storre framgang nar det galler avslut.

Har foljer ytterligare tre exempel pa avslutsteknik:

1. Testmetoden
Du anar att kunden inte riktigt ar néjd med den leverantér de har
i dag. De har borjat fundera dver att byta leverantér, men annu
inte riktigt har bestamt sig. Da galler det att visa engagemang och
utmana kunden.
Exempel: “Test oss och se vad vi gar for?”
Erbjud dven en sk. mini-order for att kunden ska kédnna sig trygg i
ditt satt att leverera. Arbeta sedan vidare for att 6ka upp affaren.

2. Om vi antar.
Har handlar det om att styra mot affar.
Exempel: “Om vi antar att vi kan leverera pa mandag i nasta vecka,
ska vi gora affar da?”

3. Stimulera kundens sinnen.
Kom ihdg att kunden kdper pa en kansla. Trygghet, praktiskt eller
status. For att skapa ratt kansla ar det viktigt att kundens sinnen;
kansel, horsel, syn, smak och lukt formar den kansla som leder mot
affar. Det ar svart att std emot att kopa en hundvalp nar du val har
fatt den i ditt kna och sitter och klappar den.

Hur gor du for att kunden ska fa en kansla och upplevelse av din
produkt eller tjanst?

Nésta vecka — Minimera kundens risk!
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