Ett saljmanus kan delas upp i 5 faser och den har mallen
kommer kunna anvandas som ett fantastiskt stod! Kom
ihag att anvinda dina egna formuleringar for att det ska
lata mer avslappnat och naturligt. Lds INTE innantill.

Forsok att ha ett bra tempo och ring manga for att fa flyt i
samtalen. Om du har fatt ett JA fran ett lead sa fortsitt
ringa med samma kinsla i kroppen. Kor pa!




Kontakt/inledning

Syftet ar att snabbt etablera ett intresse och fortroende for att
fortsatta samtalet.

Teknik: Tonaliteten ska vara positiv och vanlig. Hur du sager saker ar
viktigare dn vad.

- Presentera dig sjilv och var du ringer ifran

- Fraga om kunden har tid eller om det passar battre att ringa vid ett
annat tillfalle.

- Kanner du till oss sen tidigare?
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ar att ta reda pa om det finns ett
behov sa att du kan avgora vilka fragor
som ar viktiga och vad kunden behodver
for att du i nasta steg ska veta vilka
argument som ar aktuella.

Ditt intresse for kunden maste
vara genuint, nir kunden berattar om
deras verksamhet ar saljarens roll att
lyssna noga och stilla 6ppna fragor.
Finns det nagot du inte forstar? Var inte
g ridd for att fraga tills du ar fullt insatt i
kundens situation. Avsluta med att
sammanfatta ert samtal for att klargora
att du har forstatt allt ratt.

- Vilken typ av verksamhet bedriver ni
idag? Hur mycket jobbar ni med
outbound? Antal sdljare?

- Vad anviénder ni for CRM idag? Hur har
det funkat?

stall fragor som ar relevanta for er
verksamhet och som ger dig en battre
! insyn.




Argument

ar att presentera en l6sning pa problemet/behovet. Hir
galler det att man gjort behovsanalysen ordentligt.

nu kan du borja forsla losningar (eller borja sélja pa
riktigt ©). Baserat pa behovsanalysen bor du nu argumentera
for varfor din produkt inte ar en kostnad utan en

Om du har gjort en ordentlig behovsanalys bor du kunna
bemota eventuella invandningar. Det ar latt att ryckas med i
denna fas men hall dig lugn och se till att du har kunden med
dig. Det kommer dven kridva att du maste vara alert och
inkdnnande, om du uppfattar en képsignal sa ga pa beslut
direkt!




Syftet dr att komma overens om vad ert nasta steg
ar.

Teknik: Ha installningen/ta for givet att dom
kommer sédga ja. Still sedan fragan om dom vill ta
detta vidare. Var inte radd for tystnad, det varsta
som kan hinda ar att du far ett nej! Fokusera pa att
fa ett beslut.

Klassiska invandningar kan vara: ¢ Kan du mejla
over informationen?” eller ¢ Lat mig fundera och
aterkomma?”. Be i sa fall kunden forklara vad som
ar oklart. Nar invandningar dyker upp anvand det
du vet fran behovsanalysen.




“Jag fixar det har at dig nu pa en gang. Vad har du for org.
nummer. Och adressen ér.... Super. Da hors vi, allt gott!!”

“Tack for ett trevligt samtal, varmt vilkommen att
kontakta oss om du angrar dig! Allt gott!”




