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Effektivare forsaljning:
Hantera invandningar

[ de flesta saljsituationer moter du ett visst motstand och tveksamhet

hos kunden nar han eller hon ska ta ett kopbeslut. Sattet vi hanterar
invandningar pa kan ibland avskracka kunden. Fér att beméta och hantera
invandningar effektivt, maste du vara forsiktig, lyssna uppmarksamt och
ge kunden positiva svar som grundar sig pa fakta.

Roparens tveksambhet ar inte alltid rationell, ofta ar det kanslorna som styr
ett beslut. Fér att kunna bygga upp en varaktig relation maste du bemota
kundens kanslomassiga behov, och férsta vilka faktorer som hindrar
honom eller henne fran att ta ett kopbeslut.

Tolka Anvand Utvardera
kundens stotdampare
invandning
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Det kan vara en verklig utmaning att lyssna
pa alla mojliga typer av invandningar.
Saljare moter ofta liknande argument hos
kunderna. Vi tror darfor ofta att vi vet vad
koparen kommer att saga och har foérberett
ett svar. Eftersom du redan kanner till de
vanligaste invandningarna har du slutat
lyssna efter halva svaret och bérjar med
dina motargument, innan kunden har talat
fardigt. Utnyttja istallet tiden till att dra ut pa
saljprocessen, lyssna for att forsta och forsok
att se det fran kdparens perspektiv.

Nar en kund kommer med en invandning
bildar du din uppfattning utifran nagot av
foljande alternativ:

+Vad de sager

+Vad du hor

 Hur du tolkar vad det innebar
+ Vad de faktiskt menar

Det ar viktigt att du och kunden har samma
uppfattning om vad képarens invandningar
handlar om innan du svarar. Var férsiktig nar
du forsoker tolka kundens invandningar, sa
att du inte ger ett irrelevant svar fér att du
har gjort en felaktig tolkning.
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En stotdampare ar ett uttalande som

visar att du har lyssnat pa kunden och
bekraftar att invandningen ar relevant. Nar
en kopare har en invandning bemoter du
den med en stétdampare. Nar du anvander
en stotdampare ar du varken enig med,
motsager eller besvarar invandningen.

Exempel pa stétdampare:

Invandning: Ditt pris ar avsevart hogre an
vad jag férvantat mig.

Stoétdampare: Det ar viktigt att ta hansyn till
investeringskostnader.

Invandning: Jag ar n¢jd med min nuvarande
leverantér.
Stotdampare: Jag ar 6vertygad om att din

nuvarande leverantér har gjort ett bra arbete.

Invindning: Mina medarbetare ar nojda
med den process de anvander nu.
Stotdampare: Sjalvklart sa ska dina
medarbetare vara noéjda.

Invandning: Jag tror inte att det ar ratt lage
for oss att gora férandringar just nu.
Stotdampare: Jag forstar att du vill ta ratt
beslut vid ratt tillfalle.

Det ar manga faktorer som spelar in
nar du ger ditt svar, bland annat vilken
relation du har till koparen, vilket
kopintresse som finns hos kunden och
orsaken till kopet.

Ett av de basta satten att mota
invandningar ar att lagga fram bevis.
Bevis ar overtygande. Bevis du

kan anvanda ar: féoremal, exempel,
vittnesmal, information om fakta,
statistik, analogier, demonstrationer.

Du kanske tycker att du har gjort ett
utmarkt arbete genom att lyckas avvarja
koparens invandning, men i slutandan
ar det vad koparen tycker som ar
avgorande. Innan du gar vidare, fundera
pa och goér en utvardering av om du tror
att kunden ar redo att ta nasta steg och
gora ett atagande.

Exempel:

Tycker du att det kanns battre att
gora pa det har sattet nar det galler
avbetalningarna?

Vad tror du om det?

Ar det dessa funderingar som du vill ha
svar pa?




