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Minimera kundens risk

Det sjalvklara sattet att salja — ta bort risken med att képa. Om du
gor detta ar oddsen betydligt stdrre att kunden kommer att képa.
Samtidigt starker du lojaliteten och skapar en dkta kansla av
trygghet och fortroende hos kunden.

Har foljer de fem vanligaste riskfaktorerna for kund:

1. Har vi verkligen behov av detta?
Om vi kdper, kommer vi att anvanda det? Riskerar jag att
angra detta kdp? Nar du tar bort den risken sa har du direkt
Okat kopkanslan.

2. Ekonomisk risk.
Ar detta prisvart? Gar det att kdpa billigare av ndgon annan?
Hur raknar jag hem investeringen? Har galler det att ha nagra
bra exempel pa hur kunden kan rékna hem produkten i 6kad
produktivitet, merférsaljning, lojalare medarbetare och sa vidare...

3. Service efter att vi kopt produkten eller tjansten.
Kan vi riskera dalig service? Kommer leverantéren att finnas dar
och hjalpa oss nar vi behover?
Ge kunden rak och arliga besked om vad som galler.

4. Ar detta det basta pa marknaden och kommer det att vara
sa under en langre period?
Framforallt om det ar en storre investering ar detta extra viktigt
att kunna skapa trygghet kring.

5. Hur kommer jag att uppfattas av mina kollegor om jag tar
beslutet att kdpa in detta?
Denna riskfaktor ar tyvarr manga ganger underskattad, men extremt
viktig for att kunden ska kanna sig trygg i att kopa.

Nésta vecka — Hemligheten med férséljning!
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