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Olika typer av forsaljning

Du ska forbereda ett saljmoéte minst 8 veckor fore det datum du ska
agera séljare. Det praktiska saljmétet ska du ha pa varen. Du véljer
sjalv datum i slutet av maj.

Bedbmning

Jag beddmer din planering och din kompetens som saljare, vilket inne-
bar att du blir bedémd p& dokument, planering samt pa ditt agerande, d
v s din aktivitet och kommunikation fére, under och efter sdljsamtalet.

Planering
» Boka in datum for ditt saljmoéte.
» Valj ut produkt [ej UF-produkt].
» Bestam vem din kund ar, d v s vem jag ar och var jag arbetar.
» Ring upp och boka in ett méte.
» Skicka bekraftelsebrev.
» Ta fram en grafisk profil som ska anvandas i samtliga dokument.

» Ta fram en fullstdndig séljplanering med syfte, mal, retrattmal,
forvantat resultat e t c. Det innebar en uppdelning pa fére - under
och efter moétet.

» Du ska dven ta fram en argumentationslista, d v s du ska férutspa
vilka invandningar kunden har och hur du ska beméta [parera]
dem.

» Du ska dven ta med allt som behdvs fér att planera och nd dina
saljmal.

» Maila "heads up” nagon dag fére ditt méte.
Hallpunkter

» Din strukturerade och designade saljplan lamnas pa métet..
» Boka in ditt saljmoéte kring v 40.
» Ta fram en vara/Kollektion som du ska sdlja
» Ta fram din rollbeskrivning kring v 45.
» Ring upp och boka in ditt saljmoéte senast 4 veckor fore ditt mote.
» Skicka bekraftelsebrev senast 3 dagar efter ditt telefonsamtal.
» Maila "heads up” ca 3 dagar fére motet.
Saljmote
Du ska agera utifran - fére métet, under métet och efter motet. P3
motet ar det saljsamtalet som galler, d v s initiering - genomférande -

samtalsavslutning. Jag bedémer hur du driver och styr samtalet enligt
din planering samt ditt beteende pd métet.
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Disposition
» Lite 16st snack om vad som helst.
» Presentation av dig, foretaget och annat som behdvs.
» Behovsorientering [stélla 6ppna fragor till kunden].
» Sammanfatta av vad kunden berattat for dig.
» Presentera l6sning/-ar.
» Sammanfatta din/dina olika l6sning/-ar.
» Forhandling om pris, kvantitet, leverans , service och liknande.
» Sammanfatta villkoren.
» Avslut [be om order].
» Sammanfatta vad ni kommit fram till.
» Forstarkt kdparens mentala bild av kdpet.

» Tack och adjé

Inledning - avslutning

Glém inte den viktiga inledningen, d v s hur kunden upplever er de
forsta 10 sekunderna och den viktiga avslutningen dar du sammanfattar
ditt moéte, presenterar en 16sning och ber om en order.

Avslut
Lar dig dlska ett nej, tank pa att alla kunder inte képer.

Bedbmning vs avslut

Om jag koper frdn dig eller inte pdverkar inte, per automatik, min
bedémning. N&r du gor ett gott saljméte dkar chanserna att du erhaller
ett avslut och darmed ett bra betyg for att du gjort ett bra saljmote.

Din vara och var relation
» Din vara ska finnas p& marknaden idag.
» Jag &r mig sjalv, d v s en skanepdg som heter Chris Hansson.
» Ditt méte ska alltid utmynna i en saljsituatiion inte ett nytt moéte.
» Du ska sdlja och inte enbart presentera din vara.

» Det &r sunt férnuft som géller - du far inte sélja etisk/moraliskt
forkastliga saker.

» For att uppna en realistisk séljsituation ska kunden ska alltid
agera pa lokal eller regional niva.
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