SA LG S FAS = 3 : Oppfelging

Avslutning

Tilbud

Lasning

Planlegging

Servicekvalitet

Lukke salget Pafglgende salg
Unnga utsettelser Kundepleie

Kjeppssignaler

Argumentere i

- jopsprosessen EQ . .
Skap kontakt ~ Presentasjon jiforming Forhandlinger Klagehandtering
Salgsstrategi  Moteledelse Pris & rabatt Stressmestring
VAK Kartlegge behov Innvendinger

OILA-post llytte
Booke mgte  Spearreteknikk

Malet for salgsfase 3 Lgsningsfasen

A gke lysten pa produktet slik at kunden MA
ha det.

Grunnleggende suksessfaktor

All informasjon du har ftt fra kunden frem til
nd, bruker du for & underbygge din lgsning.

Suksesskriterie

Kunden gir deg, direkte eller indirekte,
retti at du har lgsningen for han/henne.

Suksess formel

Suksess = (Oppmerksomhet + Malrettet
hukommelse) x (logikk + fglelser]

Pa en skal fra 0 til 10, hvor 10 er hgyest

mulige score, hvor hgy er din evne til & fa
aksept for dine lgsninger?

For at du skal vaere forngyd, hva skal poeng-
summen veere?

Sett opp alternative lgsninger for kunden

sette fra kundens stasted



