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Introduktion till din Sales 1Q rapport

Denna Sales IQ rapport ar en objektiv analys som ar utformad likt en personlig karta éver din
forsaljningskunskap just nu. Den berattar var du ar, varfér du ar dar du ar och hur du kan ga vidare.

Det har &r inte en utvardering av din intelligens generellt, utan fokuserar pa din intelligens inom forsaljning.
Forsaljningsintelligens kan 6kas genom larande. Denna Sales IQ rapport berattar hur din séljforstaelse ar idag
och hur du passar for forsaljning. Den kommer inte att beratta om du kommer att sdlja men visar tydligt hur bra
du forstar forsaljning och hur du forhaller dig till forsaljning.

Detta ar dock inte den enda forutsattningen for forsaljningsframgang. Din beteendestil, ambition, drivkraft,
passion, personliga attityd, varderingar och kvalitet i beslutsfattandet bidrar till férsaljningsframgang.

Du har svarat pa 48 faktiska forsaljningsscenarier med fyra "basta-till-samsta" alternativ. Dina resultat visas i
denna exklusiva Sales 1Q rapport tillsammans med motiveringar till varfér. En personlig bedémning och 48 mini-
lektioner. Hall till godo!

e Du far podng pa var och en av de atta stegen i forsaljningsprocessen

e Du far mata din podng mot andra séljare, oavsett hur och vad du saljer

e Du far alla dina svar for varje scenario

e Du far upptacka hur ofta dina svar 6verensstammer med experternas bedémningar

Annu viktigare ... Hur bra, eller mindre bra, dina po3ng i denna Sales 1Q rapport ar kan ocksa beskriva hur du kan
anpassa din forsaljningstraning i stallet for att anvanda ett program som ar tankt att passa alla. Fokusera din
forsaljningstraning och coachning pa att stdrka dina starka sidor och hitta strategier och resurser for att hantera
dina svaga sidor.

Dina poang ar inte viktiga men din forsaljningsutveckling ar det. Vi ar fokuserade pa din 6nskan om att bli en
battre professionell sdljare. Darfor har vi har inkluderat massor av resurser for att hjadlpa dig att vdaxa som séljare.
Det &r viktigt att veta att dessa fragor och svar har utformats utifran erfarenheter fran VERKLIGHETEN for att ge
insikter om forsaljning i DIN VERKLIGHET.

Lycka till med din fortsatta utveckling och framgang inom forsaljning!

Jim Cathcart
Forfattare till Relationship Selling

Dr. Tony Alessandra
Forfattare till Non-Manipulative Selling

Jeffrey Gitomer
Forfattare till The Sales Bible
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Hur din Sales IQ mats

De atta stegen nedan representerar de mest kritiska stadierna av framgangsrik forsaljning utifran var erfarenhet.
De 48 scenarion du besvarade ar slumpmassigt utvalda fran mer an 160 scenarios for att ge dig basta praxis
inom varje omrade.

Denna Sales IQ &r inte en bedomning av din potential, utan snarare ett matt pa ditt forhallningssatt och
forstaelse for forsaljning i dagens professionella och konkurrensutsatta miljé. Du kan ha en enorm
forsaljningspotential och dnda fa laga poang, beroende pa vad du vet just nu. Om sa ar fallet kommer du snabbt
att utvecklas med lite extra traning. Alternativt kan du ha stor forsaljningskunskap men sakna en del av de
egenskaper som skulle ge dig stor forsaljningsframgang. Om sa ar fallet bor du jobba med dig sjalv forst och
forsaljningen kommer att utvecklas som ett resultat av ditt arbete.

Forsaljningsprocessen innehaller atta steg, dar varje steg innehaller tva delomraden, dvs. totalt 16 delomraden
som redovisas pa sidan 5.

Har ar de atta stegen i forsaljningsprocessen med korta beskrivningar:

1. Forberedelse omfattar hur du forbereder dig sjalv infor forsaljning. Du kan vara val forberedd med
information och forsaljningsverktyg men om du inte befinner dig i en lamplig sinnesstamning eller om
du inte verkar professionell infér kdparen kan du missa affaren.

2. Nar du tar sikte utforskar du de marknader eller grupper som forefaller lampliga. Da fokuserar du pa
personer som du kommer att ta kontakt med. Detta inkluderar de forsaljningsstrategier du valjer for
varje mal. Att ha daligt sikte med en stor forséaljning resulterar ofta i begransad framgang eftersom du
kommer att bearbeta fel personer.

3. Takontakt dr det forsta steget i att sdlja. Du maste vadja till manniskors intellekt sa att de ser dig som
en trovardig resurs och litar pa dig som person. Utan detta lar du dig inte tillrackligt om dem for att I6sa
deras problem och skapa affarer.

4. Att bedéma behov och 6nskemal visar vad som ska saljas och hur det kan séljas genom att undersoka
och lyssna. Som det sdgs inom medicin; "Receptet fére diagnosen dr felbehandling".

5. Att l6sa kdparens problem eller fylla deras behov ar det omrade som det tidigare fokuserats mest pa
inom forsaljning. Detta ar steget dar du presenterar dina I6sningar, berattar dina historier, visar din
produkt eller beskriver de effekter som kopet kommer att ge. Pa en grundlaggande niva ar detta
sdljargument. Pa en avancerad niva ar detta en dialog dar du visar vardet for dina framtida kunder.

6. Nar du val har visat att du kan |6sa deras problem ar det dags att vinna deras vilja att kopa. Detta ar
bekriftelse-steget. Ditt mal ar att bekrafta viljan att kopa. Historiskt har detta varit kdnt som att
"stanga" affaren, men sanningen ar att detta inte &r slutet utan bérjan pa din kundrelation. Detta ar
startpunkten for att tjdna kunder som kommer att betala for det varde de vill ha och behover.

7. Efter en bekraftad forsaljning behover du sakerstalla att det utlovade vardet levereras. Det &r nu
relationen fordjupas och kundlojaliteten byggs upp.

8. Hantering ar det slutliga steget i forsaljningscykeln dar du hanterar allt fran forsaljning till dig sjalv. |
slutdndan &r vi alla var egen "forsaljningschef". Detta ar det avslutande steget da du maste géra vad som
behover goras, dven om du inte kdnner for det.
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Sales 1Q utvecklingskarta

p—
Friga Hogt God Tidig Behover
nummer | utvecklad utveckling utveckling utvecklas
" Forbered forsiljning 31, 32,33 @
Férbered dig sjalv 34,35,36 @
e . A
Ta sikte pa ratt 43, 44,45 @
marknad
— Ta sikte pa ritt metod 46, 47, 48 o
Ta kontakt med @
19, 20, 21
— huvudet
| Ta kontakt med hjartat 22,23,24 @
w )
Bed6m personen 1,2,3 @
=
i Beddm situationen 4,5,6 @
\F -
N‘( Utbilda kunden 37, 38,39 @
Samarbeta med 40,41, 42 @
kunden
Bekrafta I6sningen 16,17, 18 Q
Bekrafta képet 13, 14,15 @
S.akerstallnnuvarande 10,11, 12 @
tillfredsstallelse
Sa'ke'rstall fortsatt 7,89 @
lojalitet
Hantera forsaljningen 25, 26, 27 @
Hantera dig sjalv 28,29, 30 @
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Sales 1Q effektivitetsmatning

Nedanstaende effektivitetsmatning illustrerar din forstaelse for de mest effektiva forsaljningsstrategierna i de 48
forsaljningssituationer som denna Sales |IQ-rapport omfattar. Att forsta och anvanda de mest effektiva
forsaljningsstrategierna kommer sannolikt att 6ka din forsaljningsframgang.

Diagrammets tre kolumner nedan illustrerar din dvergripande kunskap i de 48 forsaljningssituationerna jamfort
med de genomsnittliga podngen hos andra saljare som tidigare gjort testet:

1. Hur ofta du valde den mest effektiva forsaljningsstrategin i varje fas av férsaljning, dvs. att du vet vad
som ar bast att gora

2. Hur ofta du valde antingen den mest eller den nast mest effektiva forsaljningsstrategin i varje fas av
forsaljningen, dvs. att du vet vad som ar mest relevant eller nast bast att gora

3. Hur ofta du undviker den minst effektiva forsaljningsstrategin som ditt forstahandsval i varje fas av
forsaljning, dvs. att du vet vad du inte ska gora. 100% betyder att du aldrig valde det minst effektiva
svaret i det forsaljningssteget

Ju hogre procentsatsen ar i de olika stegen av forsédljningen, desto battre ar din kunskap, forstaelse och
anvandning av den 6vergripande forsaljningsstrategin som kravs. Ett hogt procenttal inom kolumnen att undvika
de minst effektiva forsaljningsstrategierna indikerar att du vet vilka strategier som ska undvikas i
forsaljningssituationen.

% da du valde det mest % da du undvek att vilja

effektiva svaret det minst effektiva svaret
Foérbereda 0% 41% 69% 67% 88%
Ta sikte 33% 50% 72% 83% 91%
Ta kontakt 33% 50% 74% 83% 91%
Bedoéma 17% 37% 65% 83% 82%
Losa problem 0% 44% 69% 83% 85%
Bekrafta 0% 40% 64% 50% 83%
Sakerstalla 33% 44% 68% 83% 86%
Hantera 17% 41% 68% 83% 88%
TOTALT 17% 43% 69% 77% 87%
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Poing for FORBEREDELSE

FORBEREDA
Dessa resultat kommer fran dina svar inom omradet FORBEREDELSE. POANG
100%
Av 6 fragor hade du:
0 Mest relevanta svar
2 75%
2
2 Minst relevanta svar 50%
FORBEREDA férsiljning och dig sjilv
25%

Fragorna inom detta omrade mater:

e Extern forberedelse handlar om att undersoka och férsta din marknad, bransch och dina
konkurrenter genom att leta efter information och resurser utanfor din egen organisation

e Intern forberedelse ar att kdnna till och anvdnda ditt foretag, resursteam, dina produkter och
kunder effektivt. Det handlar om att leta efter information och resurser inom din egen
organisation

e Mental forberedelse handlar om att uppdatera din kunskap och att komma i ratt
sinnesstamning

e Fysisk forberedelse ar att forbereda forsaljningsresurserna och ditt personliga utseende for
att paverka i ratt riktning

0%

For att forbattra dina poing inom FORBEREDELSE, prova nigot av forslagen pa sidan 9.

Fraga 31 - Det &r viktigt att kdnna till dina konkurrenters produkter darfér att:
Du valde det fjarde mest relevanta svaret som ar: Du kanske saljer at dem i framtiden och bor kdnna till produkterna.

Det mest relevanta svaret dr: Ju mer du vet desto storre chans har du att stélla fragor som kan hjalpa din kund att ta ett
forstandigt beslut.

Motivering: Konkurrens ar ett delikat problem. Det bésta sattet att vinna 6ver andra ar att stélla fragor till kunden som kan
avsloja din fordel snarare an att géra nedsattande uttalanden eller ogrundade pastaenden om dina konkurrenter. Det
hjalper dig att 6vertygande hantera invandningar och upptacka svagheter.

Fraga 32 - Du har god kunskap om dina produkter och tjanster men det har inte dina kunder. Vilka andra kunskaper
behover du for att kunna salja till dem?

Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Du behéver kdnna igen din kunds personlighetstyp sa att du kan
anpassa dig till dem.

Det mest relevanta svaret dr: Du behover veta hur din kund kan anvédnda din produkt for att det ska vara till nytta for dem.
Motivering: Ju mer du kan se fordelar och vardet fér kunden med din produkt - genom dina kunds 6gon - desto battre
kommer du att kunna silja och bemota kundens farhagor.
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Fraga 33 - Nar du gér in pa din kunds hemsida, vilken information &r viktigast att underséka?
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Ledarskapsteamets namn och bios.
Det mest relevanta svaret dr: Foretagets uppdrag och mal.

Motivering: For att kunna sélja till nagon behdver du veta varfér de vill kopa. Genom att férsta foretagets uppdrag, vision,
mal och 6vertygelser kommer du att forsta vad de verkligen vill ha. Da kommer saljandet handla om att hjalpa dem fa det.

Fraga 34 - Det har varit en intensiv morgon och du har samlat ihop dig infér en dag med méanga séljkontakter. Vad &r det
forsta du behdver forbereda och varfor?

Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Ditt material. Du maste ha din saljinformation lattillganglig och
valorganiserad.

Det mest relevanta svaret ar: Ditt synsatt eller attityd. Ga in i en positiv och hjalpsam sinnestamning.
Motivering: Ditt synsatt visar sig i allt du gor. En person med en bra attityd och en uppriktig 6nskan att hjalpa ar nastan
oemotstandlig.

Fraga 35 - Hur viktiga ar dina verktyg och siljmaterial?

Du valde det fjdrde mest relevanta svaret som ar: Sa lange som du inte ar slarvig och oanstandig sa spelar det inte sa stor
roll.

Det mest relevanta svaret dr: Manniskor far sina forsta intryck om dig utifran vilken bil, portfolj, varuprover, modeller,
instruktioner och vokabuldr du anvander.

Motivering: Vid forsta kontakten kdnner inte manniskor dig, sa de skapar sig en uppfattning utifran vad de ser och hor. Visa
dem bara de mest professionella och andamalsenliga bilderna och aktiviteterna.

Fraga 36 - Du har den information och de verktyg du behéver, hur ska du nu férbereda séljaren inom dig?

Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Fokusera ditt sinne pa arbetet du ska géra och glém bort alla projekt eller
intressen som kan distrahera dig.

Det mest relevanta svaret dr: Fa en 6verblick 6ver de basta idéerna och mest lockande orsakerna till varfor nagon annan
kan ha nytta av att kdpa av dig.

Motivering: En hjdlpsam instdlining stimuleras bast genom att fundera pa vilka olika satt som du kan tjana andra pa. Det
skapar vardefull uthallighet som synliggér dina intentioner. Med andra ord sa fokuserar det dig pa hur du kan hjalpa.
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FORBEREDELSER infor férsiljning - Siljforberedelse & Egenforberedelse

Saljforberedelse
Har d@r nagra omraden att undersoka for att effektivisera férberedelsen av forsidljningen:
e Undersok din bransch, marknad, dina konkurrenter, kunder och framtidsutsikter
e Studera olika séljtekniker, begrepp och laromedel
o Skaffa demografiskt data, statistik och detaljer for att battre forsta dina kunders behov
o Skaffa kunskap om det specifika foretaget eller produkten
e Planera ditt marknadsomrade och dina 6vergripande marknadsstrategier
o Arditt fokus produkt-, tjdnste- eller projektférsiljning?
e Faststéll din forsaljningsstrategi och taktik
e Beharska de séljverktyg och -system som ar mest framgangsrika
e Undersok kundens historik
e Studera tidigare klienter och trender pa dina marknader
e Ha tydliga forsaljningsmal, aktivitetsmal, mal for varje konto och varje forsaljningskontakt
e Koordinera dig med andra i ditt sdljteam

Egenforberedelse
Har dr nagra omraden att undersoka for att effektivisera forberedelsen av dig sjalv:
e Granska dina specifika mal infor varje forsaljningskontakt
e Uppdatera dina kunskaper om séljteknik, produktdetaljer och kundférdelar som erbjuds for
varje produkt / tjanst
e Prissattningsstrategier och alternativ som du kan erbjuda
e Granska viktig information strax innan en forsaljningskontakt
e Repetera presentationen
e Forutse potentiella invandningar och fragor
e Granska svar pa nyckelfragor
e Skriv ner fragor som du vill ha svar pa
e Skapa en glad, hjdlpsam och proaktiv sinnesstamning for dig sjalv
e Bestam nar och var du ska traffa din kund
e Arrangera sittplatser som fungerar optimalt
e Hantera potentiella distraktioner (som tex. mobiltelefon, paminnelser, etc) i forvag
e Tafram de forsaljningsverktyg och den information du behéver
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Podng for TA SIKTE
Dessa resultat kommer fran dina 6vergripande svar inom TA SIKTE. TA SIKTE
POANG
Av 6 fragor hade du: 100%
2 Mest relevanta svar
3

0 75%
1 Minst relevanta svar ‘
50%
TA SIKTE pa ratt manniskor & ratt strategier
Fragorna inom detta omrade méter:
e Tasikte pa ratt grupper innebér att du identifierar vilka kategorier, vilka organisationer och 5%
grupper som kan ha rad och dra nytta av din produkt eller tjanst
e Tasikte pa ratt personer handlar om att identifiera dina ideala kunder och hitta
beslutsfattarna
e Strategier involverar att bygga ett rykte och en varumarkesposition och vilja metoder for att
bygga efterfragan och distributionen av din produkt
e Taktik innebar att kontakta ratt personer pa ratt satt for att skapa forsaljningsmajligheter

0%

For att forbattra dina poang for att TA SIKTE prova nagot av forslagen pa sidan 12.

Fraga 43 - En tjinsteman motsatter sig dina férsdk att fa till ett méte med beslutsfattaren. Vad gér du?
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Gor din presentation till tjdnstemannen.

Det mest relevanta svaret dr: Forsok att gora tjanstemannen till en supporter av din produkt och dig sjdlv som en resurs for
dem.

Motivering: Brist pa respekt for en tjansteman kommer att stanga dorren helt, s3 bli vdn med denna nya bundsférvant och
hjalp dem att se hur mycket du kan hjalpa deras foretag nar de koper.

Fraga 44 - Nir du bestamt vilka féretag du vill rikta in dig p& behéver du:
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Sok efter branchlistor eller leta efter nya kunder pa natet.

Det mest relevanta svaret dr: Titta pa dina nuvarande kunder och sok efter de mest Ionsamma. Gér en sammanfattning
over den ideala nya kunden du skulle vilja bearbeta.

Motivering: Skapa en profil pa de basta 20% av dina nuvarande kunder och forsok hitta kunder som har samma profil som
dina basta 20% kunder. Skapa ocksa en profil pa din ideala kund och leta efter satt att sammanlénka de nuvarande basta
kunderna och de dnskvarda nya kunderna.
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Fraga 45 - Den kontakt du har &r inte beslutsfattaren men han &r vildigt imponerad av ditt erbjudande. Vad gér du hdrnast
for att salja till denna kund?

Du valde det fjdrde mest relevanta svaret som ar: Utrusta henne eller honom med den information de behéver for att sdlja
in ditt varde till andra.

Det mest relevanta svaret dr: Gor honom till din vapendragare och be om hans rad om hur du bast séljer till dem.
Motivering: Om inte beslutsfattaren ar lattillganglig sa behover du samla kraftfulla referenser genom att vinna din kontakts
entusiasmen eftersom denne ar din interna talesperson. Det 6ppnar dorren for dig och garanterar att du inte dr ensam i
narmandet av beslutsfattaren.

Fraga 46 - Om det av ndgon anledning ar fér daligt vader fér att beséka nya kunder. Vad gér du?
Du valde det forsta mest relevanta svaret som ar: Ring dina basta kunder for att héra hur de har det.

Det mest relevanta svaret ar: Ring dina basta kunder for att héra hur de har det.

Motivering: Daligt vader ar ingen ursakt for att inte géra telefonsamtal. Men om vadret inte tilldter dig att ga utanfér
dorren sa gor det du kan for att utveckla affarer anda. Ett bra satt ar att ta kontakt med dina basta kunder for att ge dem
uppmarksamhet, idéer eller assistans for att gora dem till annu battre kunder for dig.

Fraga 47 - Dina konkurrenter har bestimt sig fér att sdnka sitt pris, gor du likadant? Hur bestimmer du dig fér om du ska
sdlja pa pris eller virde?

Du valde det forsta mest relevanta svaret som ar: Se 6ver din kunds behov och betona virdet som du kommer att
tillhandahalla. Visa dem det faktiska resultatet om maijligt.

Det mest relevanta svaret ar: Se 6ver din kunds behov och betona vardet som du kommer att tillhandahalla. Visa dem det
faktiska resultatet om mojligt.

Motivering: Det enda sattet du kan bekdmpa ett lagre pris 4r genom att erbjuda ett hogre varde. Visa din kund férdelarna
du har, inte det lagsta pris du kan acceptera. Om du enkelt kan sdnka ditt pris tills du far ett ja sa kan du ersattas med
nathandel.

Fraga 48 - Bérjar du med de mest framstdende eller med de mest littillgdngliga kontakterna?
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Borja alltid pa toppen; det ar dar makten finns.

Det mest relevanta svaret dr: Sikta pa kontakter pa den hogsta organisatoriska niva du kan; da kommer dven ett avvisande
att ge dig en kraftfull hdanvisning fran en éverordnad.

Motivering: Om personen du ringer inte ar den som fattar besluten, gor det du kan foér att minska leden mellan din kontakt
och beslutsfattaren. Sikta alltid pa den person som kan ta de storsta och basta besluten.
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TA SIKTE pa Ratt marknader & Ratt metoder

Ta sikte pa ratt marknader
Har ar nagra omraden att utforska for att forbattra siktet pa ratt marknader:

Genomfor marknadsanalys och konkurrensanalys genom att studera din forsaljningsstatistik
Identifiera de storsta potentiella kunderna genom en tydlig profil av din idealkund
Analysera forsaljningspotentialen for varje produkt inom varje marknadssegment

Skapa en omfattande marknadsprofil

Utveckla en lista 6ver dina "malpersoner" och bestam hur de far information

Hitta var dina "malpersoner" mots, grupper de tillhér och tidningar de laser

Ta reda pa vem som ar beslutfattare inom organisationen

For fram de viktigaste behoven till beslutsfattarna

Folj en palitlig process for att fa fram potentiella kunder

Undvik att spendera tid med icke-beslutsfattare och "dérrvakter”

Forsakra dig om att du kontaktar de personer som du bast kan skapa en trovardig relation till
Skapa guidning och fa introduktioner till dessa "malpersoner"

Samla in positiva omddmen och referenser

Ta sikte pa ratt metoder
Har ar nagra omraden att utforska for att forbattra siktet pa ratt metoder:

Bestam vilket rykte och varumarkesidentitet du vill ha pa dina marknader

Identifiera de "professionella tillgdngar" du behover for att fa det ryktet eller den positionen
Vilj ratt mediamix och forsaljningsmetod

Skaffa de resurser som behovs for marknadsforing och publicitet

Ha en pagaende process for att stimulera ett intresse for och en 6nskan om dina
produkter/tjanster

Vilj de béasta distributionsmetoderna for att na dina marknader

Koordinera e-post, webbmarknadsforing, sociala medier, telefonsamtal och andra verktyg
Vilj ratt antal och typ av saljsamtal

Bestam hur du bast kommer in i ett foretag eller en bransch - vem ska du ringa forst,
huvudprodukter, erbjudanden, vem ska ringa forsta samtalet, hur du enkelt gar vidare fran en
forsaljning till en annan och hur manga samtal som ska goras per potentiell kund

Utveckla metoder for att na beslutsfattarna med minimal anstrangning

Lar dig hur man saljer via andra eller till grupper

Ha en overtygande "hisspresentation"” och unika erbjudanden

Forfina dina olika foérsaljningsargument och dppningsrepliker

Anvand varuprov och gratis gavor pa ett [ampligt satt

Bestam hur du bast nar dina potentiella kunder och hur du kan 6éppna “dérrar” och sinnen for
ditt erbjudande med trovardighet och fortroende
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Podng for TA KONTAKT

TA KONTAKT
Dessa resultat kommer fran dina 6vergripande svar inom TA KONTAKT. POANG
100%
Av 6 fragor hade du:
2 Mest relevanta svar
75%
1
2
1 Minst relevanta svar : 50%
TA KONTAKT Intellektuellt & Emotionelit
25%

Fragorna inom detta omrade méter:
e Trovardighet handlar om att etablera sig som en livskraftig resurs for kunden
e Aktivitet innebar att du gor ratt antal och typ av forsaljningskontakter
e Relation handlar om att forsta personlighetsskillnader och kdpstilar
o Tillit handlar om att bygga fortroende och hantera spanningar i relationen

0%

For att forbattra dina podang for TA KONTAKT prova nagot av forslagen pa sidan 15.

Fraga 19 - Din konkurrent har en doktorsgrad inom sitt omrade och mycket vetenskaplig forskning om sin produkt, vilket
du inte har. Hur skapar du trovardighet?

Du valde det forsta mest relevanta svaret som ar: Pavisa vardet av det du kan leverera; ge ett exempel eller provprogram.
Det mest relevanta svaret dr: Pavisa vardet av det du kan leverera; ge ett exempel eller provprogram.

Motivering: Kunden kanske i bérjan litar mer pa din konkurrent an pa dig. Men om du arbetar dnnu hardare for att vara av
varde for dem och bevisar det, da kommer du att sldppas in pa "spelplanen”.

Fraga 20 - Kunden &r inte sdker pd om du férstar hur de ténker om beslut som dessa. Vad gér du fér att 6vertyga dem?
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Aterge exakt vad de sagt till dig med deras egna ord.

Det mest relevanta svaret ar: Fraga dem vilka delar som de sarskilt vill klargéra med dig.

Motivering: Du maste forst fraga vad de specifikt oroar sig for. Taktfull direkthet ar alltid kortaste vagen till sanningen. Var
inte radd for att fraga vad du behover veta eller gora. Lat dem sedan forsta att du forstatt genom att aterberatta vad de
sagt till dig.
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Fraga 21 - Kunden &r skeptisk mot ditt féretag eller produkten. Hur bevisar du dess vérde?
Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Beratta snabbt en historia om en néjd kund.
Det mest relevanta svaret dr: Fraga dem forst vad de dr mest skeptiska till: palitligheten, kvalitén, vardet etc.

Motivering: Du kommer inte att veta vad du ska sdga eller géra innan du kédnner till deras farhdgor. Ar det priset,
produkten, leveransen, ryktet, palitligheten eller vad? Bara da kan du svara och ge bevis.

Fraga 22 - Det &r tydligt att dina konkurrenter bara bryr sig om férsiljning. Hur visar du att du verkligen har omtanke om
din kunden?

Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Ge exempel pa hur du hjalpt andra kunder.
Det mest relevanta svaret dr: Visa att du lyssnar genom att aterberatta nagra av din kunds kommentarer.

Motivering: Enda sittet som nagon annan vet att du bryr dig &r genom att visa att du ar omtanksam. Det forsta sattet du
visar det pa ar genom respektfullt lyssnande och att du kan aterge det som de beréttat for dig.

Fraga 23 - Kunden &r rittfram och otélig. Du féredrar ett avslappnat samarbete. Vad gér du?
Du valde det fjdrde mest relevanta svaret som ar: Forklara fordelen med att gora det pa ditt satt.

Det mest relevanta svaret ar: Anpassa till klientens stil genom att snabbt komma till sak och spara det otvungna pratet till
senare.

Motivering: Om du ber kunden att anpassa sig till dig sa forlorar du dem. Gér den artiga anpassningen till dem tillfalligt
eftersom det ar du som gor séljsamtalet. Visa dem artighet genom att anpassa dig till dem.

Fraga 24 - Det som imponerar mest pa dig angdende din produkt ar det ekonomiska vardet, men din kund verkar skeptisk
mot siffror. Vad gor du?

Du valde det forsta mest relevanta svaret som ar: Utforska vad han eller hon varderar mest: ekonomiskt varde, effekten pa
anvandaren, hur existerande system kommer att paverkas, dgarprestige etc.

Det mest relevanta svaret dr: Utforska vad han eller hon varderar mest: ekonomiskt varde, effekten pd anvandaren, hur
existerande system kommer att paverkas, dgarprestige etc.

Motivering: Att sdlja det som faller dig sjalv i smaken misslyckas ofta, sa salj det som de varderar mest. Forsok att utforska
det. Det &r anda kunden som koper och de kdper det varde de vill ha, mer an produkten som ger vardet.
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TA KONTAKT Med huvudet & Med hjartat

Ta kontakt med huvudet
Har ar nagra omraden att utforska for att forbattra kontakten med huvudet:

e Visa dina referenser och kvalifikationer for att hjdlpa potentiella kunder att forsta din typ av
produkt eller tjanst

e Anvdand omdomen och recensioner klokt

e Anvand referenser for att 6ppna dialogen

¢ Visa vikten av ditt erbjudande till den potentiella kunden

e Stall klargorande fragor till din potentiella kund

e Dokumentera dina uttalade krav och 6nskemal

e Var organiserad och professionell i din tidiga kommunikation

e Beskriv hur mycket varde du kan ge den potentiella kunden

e Anvand sédljresurser for att bygga upp trovardighet nar du kommunicerar med varje tankbar
kund

e Visa kunden att du ar dar som en resurs, inte bara som en leverantor

e Kom i kontakt med ratt person och tillrackligt manga nya kunder varje dag

o Aterkom till kunder som kan dra nytta av att kopa

e Var disciplinerad for att fylla varje dag med faktiska forsaljningskontakter som telefonsamtal, e-
postmeddelanden, korrespondens och levande demonstrationer

o Oka mingd och kvalitet p& direktkommunikation med kvalificerade kunder som eventuellt leder
till framtida affarer, snarare an stdédjande aktiviteter

e Blienlangsiktig resurs sa att kunderna inser att det ar fornuftigt att gora affarer med dig

Ta kontakt med hjartat
Har ar nagra omraden att utforska for att forbattra kontakten med hjartat:
o Lar dig lasa manniskor for att veta hur de bearbetar information och relaterar till andra
¢ Matcha tempot och stilen gentemot den potentiella kunden
e Var artig, empatisk, erkdnnande och relationsbyggande
e Bestdm hur du positionerar dig sjalv i férhdllande till kunden. Ar det som r&dgivare, coach,
problemldsare, expertresurs, strategiskt allierad, affarsvan eller huvudleverantor?
e Behall optimism och uppmuntran i dialogen
e Minimera radsla samtidigt som du stimulerar behovet att képa
e Kannigen nar spanningen bor 6kas eller minskas
e Lar dig skillnaden mellan spanningar i relationen och i uppgiften
e Visa forstaelse for kundens behov och respektera alltid personen
o Visa respekt for din konkurrent utan att férsamra din egen forsaljningsstallning
e Respektera var gransen gar mellan att vara en social van och vara en affarsvan
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Poiing for BEDOMA

BEDOMA
Dessa resultat kommer fran dina évergripande svar inom BEDOMA. POANG

Av 6 fragor hade du:
1 Mest relevanta svar
2
2
1 Minst relevanta svar

BEDOMA situationer och personliga nskemal
Fragorna inom detta omrade mater:
e Undersoka handlar om att vara skicklig pa att stalla ratt fragor och fa svar
e Analysera handlar om att identifiera behoven och méjligheterna
e Att forsta handlar om att hitta det primara kdpmotivet
e Att ha empati innebar att lyssna och |dsa manniskor, att forsta kanslor sa val som fakta

Fér att forbittra dina podng inom BEDOMA, prova nagot av forslagen pa sidan 18.

Fraga 1 - Vilka &r ndgra av fragorna du kan stilla till kunden fér att de ska "drémma hégt" med dig om vad de verkligen vill
ha?

Du valde det forsta mest relevanta svaret som ar: Hur skulle det se ut i den mest perfekta av varldar?

Det mest relevanta svaret ar: Hur skulle det se ut i den mest perfekta av varldar?

Motivering: Alla dessa alternativ kan fungera. Anvand de fragor som kdnns bast for dig. Att titta pa framtiden med ett
Oppet sinne dr angenamt och tryggt. Att dromma innebar inga forpliktelser.Hjalp dem att dela sina innerligaste dnskningar
Oppet med dig.

Fraga 2 - Tank om personen vill ha mer &n vad du kan leverera?
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Forklara vad du kan och inte kan géra.
Det mest relevanta svaret ar: Sta till tjanst med sma steg och hitta resurser for det lilla extra.

Motivering: Var deras problemldsare inte bara deras forsdljare. Hitta satt att 16sa problemen och bérja med de du
personligen kan l6sa.

Copyright © 2025  A24x7 All rights reserved. 16
Company Name Here 555-555-5555  www.YourWebsite.com

100%

75%

50%

25%

0%



Sales 1Q

RAPPORT FOR Sample Report Plus

Fraga 3 - Daniel Burrus har sagt "De flesta ménniskor vet inte vad de skulle vilja ha tills de vet vad som &r méjligt". Tank om
din kund annu inte vet vad hon eller han vill ha?

Du valde det fjdrde mest relevanta svaret som ar: Fraga dem vad som ar viktigast fér dem och borja dar.

Det mest relevanta svaret dr: Tillhandahall en rangordningslista eller olika val utifran vad de skulle kunna vilja.
Motivering: Ibland &r det svart for kunder att av egen kraft formulera vad de vill ha. Nar de far syn pa nagra av
mojligheterna har de lattare att fundera pa dem. Genom att visa en allman lista dar de kan vardera och rangordna kan du
hjadlpa dem att se bortom de nuvarande omstdndigheterna.

Fraga 4 - Det ségs att recept fore diagnos leder till felbehandling. Hur far du fram den information du behéver?
Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Forklara hur viktig informationen ar fér processen.
Det mest relevanta svaret ar: Var siker pa att du far deras fortroende innan du forvantar dig att de blir 6ppenhjartiga.

Motivering: Manniskor delar bara med sig av den information som de tror ar sdker att dela. Om du vill att de ska vara mer
Oppna infor dig sa bevisa att de kan lita pa dig, inte bara med ord utan med sa gedigna bevis om majligt.

Fraga 5 - Nir du ska avgdra om en kund kan fa férdelar av att képa av dig, vad underséker du férst och hur?
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Vad de gor nu och hur det fungerar.

Det mest relevanta svaret ar: Vilken ar den ideala situationen som de vill uppna? " Om det har var den perfekta l6sningen
for dig, vilken skillnad skulle det gora"?

Motivering: Din produkt eller tjanst ar bara vardefull om det kan hjalpa andra att fa ett mervarde. Ta reda pa vad de vill ha
och visa dem hur du kan hjalpa dem fa det genom att kopa idag.

Fraga 6 - Hur ska du stilla fragor?
Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Beratta varfor du behover stélla vissa fragor.
Det mest relevanta svaret dr: Stall generella fragor forst och de personliga sedan.

Motivering: Generella fragor 4r som offentlig information, latta att dela med sig av. Personliga fragor kan fa manniskor att
kadnna sig sarbara. Fa dem att kdnna sig bekvama genom att visa att du ar palitlig géllande deras information.
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BEDOMA Situationen & Personen

Bedomning av situationen
Har ar nagra omraden att utforska for att forbattra bedémningen av situationen:

Ta reda pa vad kunden ar nyfiken pa

Lar dig olika typer av fragor och fragetekniker

Trana dig pa att be om information pa ett icke-hotande satt
Avgor hur denna person och organisation gor kopbeslut

Lar dig att soka efter den information som du ibland forbiser
Utforska all information som presenteras for dig pa ett sadant satt att du identifierar skillnaden
mellan vad de har och vad de behover

Forsta kundens praktiska forvantningar pa produkten / tjansten
Bedom de ekonomiska aspekterna och forutsattningarna
Identifiera mojligheter, alternativ och tillgangliga val

Samla och analysera resurser som du kan anvanda

Hitta ytterligare skal for den potentiella kunden att kopa

Forsta de roller som olika manniskor spelar i kopbeslutet

Bedomning av personen
Har d@r nagra omraden att utforska for att forbattra bedémningen av personen:

Hitta den viktigaste informationen for kunden

Identifiera skillnaden mellan vad de behdver och vad de vill ha

Forsta fordomar eller “blinda flackar” ur kundens synvinkel

Lar dig hur de kdanner infor konkurrenskraftiga alternativ

Identifiera deras radsla och oro

Forsta deras overgripande mal, varderingar och prioriteringar

Se granserna for deras beslutsfattande och béasta satten att hjalpa dem att motivera ett kop
Respektera vikten av kanslor

Utforska hur du kan hjalpa till

Lyssna effektivt genom att eliminera begransande lyssnarvanor du kanske har utvecklat

Fa manniskor att prata 6ppet med dig

Var medveten om skillnader i personlighetstyp, takt, intellektuell kapacitet, varderingar, grad av
fortrolighet, drommar, ambitioner, radslor och oro

Justera din egen takt eller preferens for att vara mer éverens med dina kunders takt eller
preferenser

Bemot olika manniskor pa olika satt samtidigt som du behaller din egen integritet
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Poing for att LOSA PROBLEM

Dessa resultat kommer fran dina évergripande svar inom LOSA PROBLEM: LOSA
PROBLEM
Av 6 fragor hade du: POANG
0 Mest relevanta svar 100%
4
1
1 Minst relevanta svar o
LOSA kundens problem - Utbildning & Samarbete 50%
Fragorna inom detta omrade mater:
e Presentation hanvisar till din formaga att leverera en 6vertygande presentation. o

e Att vararelevant handlar om att ge dvertygande bevis pa hur kunden kommer att
dra nytta av att kopa.

e Anpassning gor att kunden foérstar och kdnner vardet av ditt erbjudande.

¢ Involvering far kunden att delta i att hitta den I16sning de soker.

For att forbattra dina poiang inom LOSA PROBLEM prova négot av forslagen pa sidan 21.

Fraga 37 - Om en person i gruppen pratar mycket men inte de andra, dd kommer de sistndmnda inte att kdnna sig
inkluderade i svaret. Hur kan du fordela aktiviteten i gruppen?

Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Gor en runda i gruppen och fraga var och en.
Det mest relevanta svaret dr: Tacka deltagaren och fraga de andra hur deras tankar gar.

Motivering: "Pratarna" ar vanligvis inte sjalvreglerande. Du kommer sannolikt behdva avbryta dem pa ett taktfullt satt och
locka fram de andra.

Fraga 38 - Hur lockar du en tyst kund att uttrycka sig?
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Ge nagot till dem och stall en fraga.

Det mest relevanta svaret ar: Fraga dem generella eller tekniska fragor forst och varderingsfragor efter det.

Motivering: Att stalle enkla och icke-personliga fragor hjalper manniskor att 6ppna upp for mer direkta fragor. "Vad ar det
for dag idag?" ar helt neutral men lar inte fa dig ndarmare en forsaljningsdialog. "Hur manga platser finns ni pa?" ar ocksa
neutral men ger dig en grund for att diskutera ett samlat inkop. Faktum &r att alternativfragor ar andra steget som leder till
beslutsfragor.
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Fraga 39 - Det ségs att ménniskor som inte pratar mycket inte képer. Hur kan du involvera din kund i en dialog under
presentationen?

Du valde det fjarde mest relevanta svaret som ar: Involvera kunden fysiskt med exempel eller en demo.

Det mest relevanta svaret ar: Prata aldrig mer &n ndgra minuter innan du ber om feedback.

Motivering: Forr i tiden antog vi att en suveran presentation vad huvudorsaken till férséljning. Idag inser vi att kunderna
oftast ar lika vélinformerade som séljaren. Det de behdver nu &r en partner i problemlésning. Om de inte pratar sa koper de
inte. Se till att involvera dem i en diskussion.

Fraga 40 - Dina konkurrenter har beslutat sig fér att sidnka priset. Gér du likadant eller bestimmer du dig fér att sélja pa
varde?

Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Beratta att de far dig pa kdopet med affaren. Du kommer att finnas dar for
att hjalpa och serva dem.

Det mest relevanta svaret dr: Overblicka din kunds behov och betona virdet du kommer att bidra med. Visa hur du
levererar mer @n andra dven till ditt ordinarie pris.

Motivering: Enda sattet du kan mota ett lagre pris ar genom att erbjuda ett hégre varde. Visa din kund de férmaner du
kommer med inte det lagsta pris du kan tolerera.

Fraga 41 - Hur kan du strukturera din presentation for att fa basta effekt?
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Beratta genast ditt syfte och kom till sak.

Det mest relevanta svaret dr: Formulera ett problem som behover l6sas eller stall en fraga for att involvera kunden.
Motivering: Nar man presenterar idéer behdver lyssnaren forst veta vad du talar om sa att de vet vad de ska tdnka om
saken. Det ar for att spara bade tid och pengar. Nar du lagger fram en fraga eller problem att 16sa sa kan de anvanda det du
sagt kopplat till sitt behov.

Fraga 42 - Hur mycket av en siljpresentation borde vara héjdpunkten?
Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Det mesta av den eftersom du vet mer om produktens varde.

Det mest relevanta svaret ar: Det bor vara en dialog inte en monolog. Inget av presentationen borde kdnnas som en
hajdpunkt.

Motivering: Gamla tiders héjdpunkt i sdljpresentationer ar sa gott som borta. Manniskor forvantar sig en
intelligent konversation som leder till ett bra beslut. | dagens lage med internetatkomsten kdnner kunderna
oftast redan till vara produkter och vara konkurrenter. Det de vill veta ar hur sannolikt det ar att du verkligen
hjalper dem.
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LOSA kundens problem - Utbilda képaren & Samarbeta med képaren

Utbilda kunden

Har dr nagra omraden att utforska for att forbattra utbildningen av kunden:

e Samla 6vertygande information och material

e Reagera professionellt pa distraktioner och avbrott

e Involvera dina lyssnare i din presentation genom att anvdnda ett 6vertygande sprak

e Blanda gester och ord pa ett lampligt satt

e Anpassa tempo och stil till situationen

e Hall uppmarksamheten pa kunden

e Borjaochslutaitid

e Tala sdkert och effektivt med eller utan presentationsverktyg

e Dokumentera och presentera bevis for det varde du ger kunden

e Relatera din presentation till dina kunders mal, intressen, prioriteringar, behov och varderingar

e Betona skillnaden mellan vad kunden redan har och vad de kan fa fran dig

e Kvantifiera beléningen for kunden

e Bygg virdeenheter - ta ett av kundens behov, féresla en vara/tjanst du erbjuder, férdelar som kommer
fran varan/tjansten, virdet av fordelarna for kunden, bevis pa att du kan leverera varde utifran kundens
Overtygelse om att det ar viktigt

Samarbeta med kunden

Har ar nagra omraden att utforska for att forbattra samarbetet med kunden:
e Sdljférmaner och lésningar snarare &n varor/tjanster
e Presentera de varden som dr relevanta for kunden
e lllustrera dina slutsatser med berattelser och exempel som relaterar direkt till din kund
e Genomfor demonstrationer som visar kunden det virde de kommer att fa
e Anvidnd kundens namn och deras féretagsnamn pa ett [ampligt satt
e Hanvisa till lokala och aktuella @mnen, personer och problem i din presentation
e Anvidnd kundens egna ord nér du svarar pa fragor
e Fa kundens stod for att hjdlpa dig att gora forsaljningen
e Involvera kunden i att slutféra nagra av stegen i en demonstration
e Uppratta en fraga-svar diskussion for att illustrera en punkt
e Arbeta som partner i problemldsning snarare an som 6vertalare
e Satt diginidin kunds situation och tala som hans eller hennes féresprakare
e Led dem genom en rad fragor for att hjalpa dem att utforska férdelarna du kan erbjuda
e Samarbeta for att skapa en plan
e Forbered den potentiella kunden till att bli en effektiv representant for dig som presenterar ditt forslag
till andra
e Samla material som de kan anvanda for att sélja till andra a dina vagnar
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Poing inom BEKRAFTA

BEKRAFTA
Dessa resultat kommer fran dina évergripande svar inom BEKRAFTA. POANG
100%
Av 6 fragor hade du:
0 Mest relevanta svar
2 75%
1
3 Minst relevanta svar 50%
Bekrafta I6sningen och képet.
25%

Fragorna inom detta omrade mater:
e Sammanfattning ar att sammanfatta foérdelarna och identifiera nasta steg for din kund.
e Forhandling handlar oftast om att I6sa kundens problem utan att sanka priset.
e Attt fraga handlar om att tydligt efterfraga kopet och gora det enkelt for kunden att siga ja.
e Bekrafta ar att fa ett formellt kontrakt/avtal.

0%

For att férbattra dina poang for att BEKRAFTA prova nagot av férslagen pa sidan 24.

Fraga 13 - Kunden har sagt att din produkt eller tjinst dr en bra |6sning och att priset 4r ok, men har inte gjort ndgon
bestallning. Vad gor eller sdger du nu?

Du valde det fjarde mest relevanta svaret som ar: Be honom képa.
Det mest relevanta svaret ar: Ta inkdpet for givet och fortsatt att slipa pa detaljerna.

Motivering: Om du har fatt bekraftelse pa att han ar inférstadd med kopet sa sélj. Han kommer att invdnda eller tveka om
du ar for snabb for honom.

Fraga 14 - Du kan fa till en liten férsiljning nu eller f4 till en mycket stérre senare. Vad gér du?

Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Forklara behoven om det behdvs. Om behovet ar stort sa avvakta for att
gora den stora forsdljningen senare.

Det mest relevanta svaret dr: Gor den lilla forséljningen pa ett satt sa att den ar en del av flera steg i att tjana denna kund.
Motivering: Det har dr en av "det beror pa"- fragorna. Vanligtvis vill du bara "vinna" kunden men du vill ocksa ha en bra
chans att tjana dem. Narma dig hela situationen som deras problemlésare, inte deras saljare. Det finns mycket att sdga om
att "fa in en fot", 6verstiga forvantningarna och sedan fa den storre forsaljningen senare.
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Fraga 15 - Vad tyder képsignaler p&? ( férdndring i kroppssprék, réstldge och andra ordval dn de du sett hittills)?
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: De ser dig inte ldngre som ett hot utan som en resurs.
Det mest relevanta svaret ar: Ett skifte fran 6vervagande till inkop.

Motivering: Fram till den stund dar man valjer att kdpa finns det en spanning hos kdparen. Efter beslutet blir de vanligare
stamda mot produkten, ndjsammare med inkdpsprocessen och vélvilligare installd till dig.

Fraga 16 - Nir det finns olika I6sningar som tilltalar din kunds behov, hur hjélper du dem att utvirdera vilken de ska vilja.
Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Gor en jamférelse mellan fakta och kanslor med de olika l6sningarna.

Det mest relevanta svaret dr: Gor en kostnads- och vinstanalys.

Motivering: Om det kostar x antal kronor och sparar x i tid och extra utgifter sa ar det ett bra val. Din analys av de olika
faktorerna hjalper kunden att rattfardiga kopet. Han kanske vill kdpa men kommer bara att géra det om han ar 6vertygad
om att det ar ett bra val.

Fraga 17 - Maste du fa képarens instimmande om att de accepterar din l6sning eller vet du nir ndgon har bestamt sig?
Namge nagra "koparsignaler".

Du valde det fjdrde mest relevanta svaret som ar: De stéller "anvandande-fragor" istallet fér produktfragor.
Det mest relevanta svaret ar: Deras ordval avsldjar att de talar som en &gare istéllet for en bedomare.

Motivering: Den tydligaste kopsignalen ar nagot bevis att de inte langre funderar pa att kopa utan istéallet tinker som den
nya agaren. Istallet for "om vi kdper den har" kan de saga " nar vi anvander den har".

Fraga 18 - Du har fatt en av de vanligaste invandningarna for att kdpa nu; det kostar for mycket, ingen bradska, behéver
det egentligen inte nu, inte sdker pa att ditt foretag kan leverera, maste kolla med nagon annnan forst etc. Nar borjar du
svara pa dessa bryderier?

Du valde det fjarde mest relevanta svaret som ar: Ignorera den och fortsatt salja.

Det mest relevanta svaret dr: Bekréfta invandningarna som forstaeliga och bemo6t dem genom att utforska tvivien.
Motivering: Om nagon motsatter sig ett kop vill de att du lyssnar pa dem och accepterar att deras dilemman ar
sanna. Bara da kommer de att lyssna pa dina invéandningar till deras kommentarer. Du kan anvédnda vilken
taktfull och lamplig svarsstruktur du vill for att visa dem hur du kan mildra deras invandningar.
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BEKRAFTA Bekrifta I6sningen & Bekrifta kopet

Bekrafta l6sningen
Har dr nagra omraden att utforska for att forbattra bekraftelsen av 16sningen:

Sammanfatta vardet och illustrera fordelarna som kunden kommer att fa

Jamfor statistik over att aga eller inte dga din produkt

Granska skalen till att de skulle vilja kopa

Eliminera kvarstaende oro genom att svara effektivt pa invandningar och oro

Fa andra som ar involverade i kdpbeslutet positiva

Skapa mindre och storre avtal pa vag mot kdpbeslutet

Anvand ledande fragor och bekradfta mindre detaljer for att underlatta beslutet
Samarbeta for att hitta I6sningar hellre an att bli motstandare

Anvand takt och diplomati effektivt och be om ursakt nar det behovs

Samtyck till mindre punkter utan att ge efter pa de stora

Lat den potentiella kunden bestimma inom vissa omraden medan du bestdmmer inom andra
Jamfor era positioner i olika fragor och notera de omraden dar ni kommer Overens
Forbered svar pa de vanligaste problemen och fragorna

Var tydlig med din flexibilitet i pris och villkor

Sakerstall korrekt anvandning av uttalanden och referenser

Tank igenom konsekvenserna av dina avtal pa andra omraden och for andra kunder

Bekrafta kopet
Har ar nagra omraden att utforska for att forbattra bekraftelsen av kdpet:

Kann igen kdpsignaler, svara pa dem och be om en order

Efterfraga en order om det inte 6kar spanningen i relationen

Anvand kundens ord i det du sdger strax innan du fragar efter ett beslut

Tillat tystnad efter att du ber om ett beslut

Repetera andras beslut for att 6ka ditt fortroende

Eliminera underforstadda ursakter eller osdkerhet genom det satt du ber om ett beslut
Skilj mellan ord som har makt och ord som inte har det

Gor det enkelt for koparen att komma 6verens om kopet

Sammanfatta avtal med skriftliga specifika dverenskommelser

Red ut alla oklarheter innan du avslutar forsaljningen

Mat dina faktiska avslut (samtal som leder till forsaljning) och vardet av varje férsaljning
Fa de officiella signaturerna pa dokumenten

Notera och bekrafta kreditkorts- eller kontonumren

Fa de viktigaste uppgifterna som fakturaadress, antal, betalningsvillkor, etc.

Forsakra dig om att kunden &r fullt medveten om att han eller hon har atagit sig att kdpa och
kdnner till beloppen och villkoren
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Poing inom FORSAKRAN OM BELATENHET

Dessa resultat kommer fran dina svar inom FORSAKRAN OM BELATENHET. FORSAKRAN OM
BELATENHET
Av 6 fragor hade du: POANG
2 Mest relevanta svar 100%
1
2

1 Minst relevanta svar

FORSAKRAN om fortsatt tillfredsstillelse & fortsatt lojalitet
Fragorna inom detta omrade mater:
e Genomgang handlar om att summera vardet av kbpet samt férbereda infor kommande
steg
e Genomférande handlar om att 6vervaka leveransen och de forsta stegen i kundens
upplevelse av dgarskap
e Betjana handlar om att addera varde efter kdpet genom att 6ka kundens tillfredsstallelse
e Bevara handlar om att smidigt 16sa problem och bibehalla kundens lojalitet

For att forbattra dina poing inom FORSAKRAN OM BELATENHET prova nagot av forslagen p3 sidan 27.

Fraga 7 - Dina konkurrenter har program som riktar sig till énskade kunder, sociala tillstdllningar fér kunder och mer pengar
att spendera pa kunderna an vad du har. Hur deltar du i konkurrensen?

Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Visa vardet av inkdpet pa kreativa och tydliga satt.
Det mest relevanta svaret ar: Personlig. Du maste vara mer serviceinriktad och angeldgen att hjadlpa &n vad de ar.

Motivering: Om du inte har pengarna och annnat extra sd maste du 6ka den personliga servicen du tillhandahaller. Nar de
vet det kan de alltid lita pa dig och att du verkligen bryr dig, det betyder mer dn de extraférmaner andra erbjuder.

Fraga 8 - Vad kan du goéra for att fa till en kidnsla av kontinuerlig relation med en kund?
Du valde det férsta mest relevanta svaret som ar: Alla svar ovan.

Det mest relevanta svaret dr: Alla svar ovan.
Motivering: Det finns inte bara ett satt att forsakra kunder att du bryr dig. Anvand alla satt du kan komma pa.
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Fraga 9 - Det &r en manad efter din férsiljning till en ny kund. Din képare &r nu kund och har bérjat f& valuta fér inkdpet.
Vad kan du gora for att i deras sinne forstarka vardet av detta inkép?

Du valde det fjarde mest relevanta svaret som ar: Paminn dem om deras situation fére kopet.

Det mest relevanta svaret ar: Ak forbi for att folja upp varfor de kopte och vilket vérde de har fatt ut av inkopet.
Motivering: Manniskor tenderar att glomma mellanrummet mellan vad de haft och vad de férvarvat. Du kan motverka
detta genom att personligen ge en dverblick éver det som &r bra. Nar sa ar mojligt ar det bra att pavisa det faktiska
ekonomiska vardet de far: hur mycket pengar de sparar, vilken vinst de far, minskade utgifter, tidsbesparing etc.

Fraga 10 - Vilket 4r det bésta séttet att visa virdet av det ndgon har képt samtidigt som du slutfér detaljerna i deras
bestallning.

Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Summera héjdpunkterna i din presentation.
Det mest relevanta svaret dr: Gor en jamforelse mellan anskaffningsvarde och anvandningsvarde.

Motivering: Manniskor kdper ofta nar deras kanslomassiga lust ar som hogst men det betyder inte att det leder till logiska
minnen om klokheten i kopet. Forse dem darfor med alla dokumenterade bevis du kan.

Fraga 11 - Det sigs att man ar som mest tillfredstélld med inkdpet just ndr man bestamt sig for képet. Hur gér du for att
uppratthalla den kdnslan medan du slutfér bestallningen och planerar for leveransen.

Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Efterlamna nagot som paminner om deras inkop.
Det mest relevanta svaret dr: Ge dem nagot som de kan ha nytta av direkt vid ink6pet.

Motivering: Inled erfarenheten av dgarskap med dem. Ga igenom anvdndandet av produkten eller de férsta stegen i hur
man tar emot tjansten. Fa dem att kdnna képet som ett festligt forvarv.

Fraga 12 - Om det finns en bruksanvisning fér din produkt eller tjanst, ldser och férstar kunderna den? Hur kan du hjilpa
dem?

Du valde det forsta mest relevanta svaret som ar: Tillhandahall en steg-fér-steg instruktion som férenklar allting for dem.

Det mest relevanta svaret ar: Tillhandahall en steg-for-steg instruktion som férenklar allting fér dem.
Motivering: Ju enklare du kan gora dgandet desto néjdare kommer kunderna att bli.
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FORSAKRAN OM Nuvarande tillfredsstillelse & Fortsatt lojalitet

Sdkerstall nuvarande tillfredsstallelse
Har ar nagra omraden att utforska for att sdkerstélla nuvarande tillfredsstallelse:

Introducera kunden till &gandet av din produkt/tjanst

Tillhandahall dgarens handlingar, manualer, grundlaggande instruktioner, introduktion till
servicepersonal, prover, assistans vid startprocedurer och handledning

Fa kunden att utféra nagra arbetsmoment i din narvaro for att undvika fel i framtiden
Genomfor arliga kontodversyner med befintliga kunder

Slutfor och sprid resultatrapporter

Fa feedback fran kunder om deras kop- eller dgarupplevelse

Folj upp efter leverans eller forsta anvandningen

Kontrollera med andra inom ditt foretag for att forsdkra dig om att allt fungerar som det ska
Fa feedback fran den nya dgaren som gor att du kan forbattra deras upplevelse omedelbart
GOr nagot extra som overstiger kundens férvantningar

Gor omedelbara korrigeringar av problem eller fel

Fa kunden att kdnna sig trygg och omhandertagen av en expert

Leverera alltid det du lovat

Bedodm hur stark fortroendet kommer att vara i framtiden

Sakerstall fortsatt lojalitet
Har dr nagra omraden att utforska for att sdkerstalla fortsatt lojalitet:

Hall en hog serviceniva genom att visa kunden att du bryr dig

Leta efter mojligheter att 6ka kundens tillfredsstéllelse utan att 6ka dina egna kostnader
Dela med dig av tips och idéer for att 6ka kundens tillfredsstallelse

Utfor personliga servicesamtal ibland och gora periodiska kontogenomgangar

Paminn kunderna om vardet de far

Se dina kunder som din foretagsfamilj och visa det

Hall event som visar att du uppskattar kunden

Utfér uppgraderingar och skapa merforsaljning nar det ar lampligt

Los problem snabbt genom att forst hjdlpa personen och sedan fixa problemet

Ta dig tid att personligen korrigera fel och ge uppriktiga ursdkter nar det behdvs

Visa din oro vid problem genom att lyssna klart innan du svarar och sedan bekrafta det du hort
Aterge kundens ord och kanslor innan du forsoker forklara din position

Tillat den emotionella sidan av ett problem utan att fastna i den

Bekrafta fel och okansligt beteende, nér sa ar lampligt

Beskriv for kunden att du forstar deras dilemma

Tillhandahall kompensation som &r lamplig utifran felet

Visa att du bryr dig och att du snarast kommer att atgarda det som behovs
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Podng inom HANTERA

Dessa resultat kommer fran dina 6vergripande svar inom HANTERA. HANTERA
POANG
Av 6 fragor hade du: 100%
1 Mest relevanta svar
2
75%
2

1 Minst relevanta svar
50%
HANTERA din sdljpotential — hantera forsadljning & hantera dig sjalv
Fragorna inom detta omrade mater:
e Hantera resurser handlar om bruket av teknik och andra resurser som kan 6ka din
saljeffektivitet
e Hantera information handlar om att anvanda saljstatistik for att hantera dig sjalv effektivt
e Utveckling handlar om att ldra nytt och forbattras sa du kan bli en storre resurs for andra
e Motivation handlar om sjélvledarskap; att forma dig sjalv att géra det som behdover goras, nér
det behover goéras, oavsett vad du kdnner infor uppgiften och anda gora det bra

25%

0%

For att forbattra dina podng inom HANTERA prova nagot av forslagen pa sidan 30.

Fraga 25 - Du miter din kvot av telefonkontakter, intervjuer infér férsiljning och nettot p& férsiljningen. Vad kan den hir
typen av information sdga dig for att kunna férbattras?

Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: Det visar dig var du ska ldgga din kraft harnast.

Det mest relevanta svaret ar: Kvoten berattar hur effektiva dina handlingar ar. Det hjalper dig att urskilja vilka fardigheter
du ska jobba pa.

Motivering: Att kdnna till din kvot visar om du varit sa effektiv som du vill vara. Om mangder av samtal inte leder till méten
da behover du justera din typ av samtal. Om en mangd moten inte leder till forsaljning behéver du se éver hur du séljer.

Fraga 26 - Vilket ir det basta sittet och tiden fér att kontakta dina siljkontakter?
Du valde det forsta mest relevanta svaret som ar: Vissa marknader har bést tider och metoder. Det kan man ta reda pa.
Det mest relevanta svaret dr: Vissa marknader har bast tider och metoder. Det kan man ta reda pa.

Motivering: Lakare ar till exempel oftast mer tillgdngliga pa morgonen. Bankman pa eftermiddagen. Vardpersonal mellan
skiften. Butikspersonal innan 6ppning. Ta reda pa vad som géller fér de méanniskor och marknader som du ska ringa.
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Fraga 27 - Hur kan du ta reda pa kostnaden foér en férsiljning?

Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Gor en uppskattning av andra férlorade mojligheter medan du var
upptagen med detta inkop.

Det mest relevanta svaret ar: Berdkna priset av varorna och tidskostnaden for den anstéllde mot avkastningen fran
inkopet.

Motivering: For att kunna leverera en 1-timmes demonstration utanfér sin egen stad kalkylerar Jim Cathcart med att han
oftast anvander 28 timmar med att gora kundundersdkning, presentationsférberedelse, resa, logistik vid ankomst etc. Vilka
ar kostnaderna och tiden som anvands i det du gor?

Fraga 28 - Vilka géromal kan sikerstilla att du kontinuerligt kommer att lira dig saker du behdver veta och bemdstra fér
att vara framgangsrik i forsaljning?

Du valde det tredje mest relevanta svaret som ar: Appar och webbsidor som du latt kommer at.
Det mest relevanta svaret dr: Utvardera dina forsaljningsinsatser och attityder var sjatte manad.

Motivering: Sjalvrespekt okar sjalvmedvetenhet. Ju mer medveten du dr om det du gér som fungerar och inte, desto mer
kan du utvecklas.

Fraga 29 - Det hir siljtestet dr utarbetat for att bade intervjua och instruera dig. Vad ar det huvudsakliga virdet av ett
instrument som detta?

Du valde det andra mest relevanta svaret som ar: For att hjalpa dig inse vad du vet och hur du kan férbattras.

Det mest relevanta svaret ar: For att hjalpa dig och din arbetsgivare att satta mal for din pagaende utveckling som
professionell séljare.

Motivering: Vi har faststallt atta huvudsakliga faser i forsaljning och bada sidor av dessa, totalt 16 kategorier. Dessa faser
foljer stegen i saljcykeln: forbereda, ta sikte, ta kontakt, bedoma, l6sa problem, bekréfta, sakerstélla och hantera. Vi har
ocksa testat din kunskap angdende de 8 viktiga formagorna for séljframgang. Om du brister i nagra omraden, dka din
traning och se hur din forsaljning dkar.

Fraga 30 - Vad innebir det att vara en riktigt professionell séljare?
Du valde det fjarde mest relevanta svaret som ar: Du far betalt for att géra det.

Det mest relevanta svaret dr: Du haller dig till en uppsattning etiska riktlinjer.

Motivering: Professionalism innebar att du ar utbildad for det du gor, din utbildning upphér aldrig, du gér det mot
ersattning, du gor det som en service fér andra och du gor det i forhallande till en uppsattning etiska riktlinjer. Alla fyra
alternativen ar korrekta.
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HANTERA din sdljpotential - Hantera forsaljning & Hantera dig sjalv

Hantera forsaljning
Har ar nagra omraden att utforska for att forbattra hanteringen av férsaljningen:

Ha regelbunden kontakt med andra for styrka, visdom och stod

Hantera din tid klokt, speciellt under den inledande forsaljningstiden

Hitta och anvand materiella resurser som forsaljningsverktyg, demonstrationsmodeller,
datorer, programvaror, presentationsverktyg, resurser pa din egen webbplats, uttalanden och
fallstudier om framgangsrik forsaljning

Anvand forsaljningssiffror for att forbattra andelen samtal, kontakter, presentationer,
forsaljning, vinst, kunder, orderingangar och uppgraderingar

Overvaka dina kostnader for att gora affarer

Erkanna dina styrkor och svagheter

Hantera affarsprioriteringar

Ha ett bra kundregister och hall informationen uppdaterad

Spara webbplatsanvandning, effektivitet i direktpost eller e-postkampanjer, maojliga nya kunder,
bastsdljande produkter, basta vinstomraden, etc.

Hantera dig sjalv
Har ar nagra omraden att utforska for att forbattra hanteringen av dig sjalv:

Engagera dig i ett livslangt larande

Satt och folj personliga och professionella mal

Bygg professionella tillgangar som rykte, relationer, referenser och utbildning
Utveckla dina mentala, fysiska, sociala, andliga och ekonomiska tillgangar
Folj och 6ka tillvaxten i vart och ett av dina ansvaromraden

Odla den personlighet som du vill vara

Aterskapa en positiv installning till dig sjalv och din omgivning varje dag

Se upp for nedgangar i din prestation och 6vervinn minskad forsaljning
Hantera avslag effektivt

Hantera dina personliga prioriteringar

Hall dig aktiv i din karriar

Utmana dig sjalv genom att sikta bortom dina tidigare mal och begransningar
Vidga dina vyer for att sta till tjanst for andra

Bli en battre person for varje dag som gar

Hall alltid en personligt hog standard

Fortydliga dina drommar och mal och hall dem levande varje dag

Anvéanda verktyg, information och relationer for att gora ditt basta varje dag
Uppmuntra andra i deras stravan att vdxa och lyckas
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Din stora mojlighet

Om du trodde du var klar nu misstar du dig. Nu bérjar det roliga!

Vi gratulerar dig till att du avsatter tid for att slutfora denna Sales IQ-beddmning och vill vara sakra pa
att detta ar en startpunkt for dig, inte en destination. Du har fordjupat dig for att upptacka vad du vet
om varje forsaljningssteg och jamfort dina installningar till andras basta praxis.

Forsaljning ar ett av de mest spannande och roligaste yrken pa jorden om du ar villig att arbeta med
nya fardigheter och ar ivrig att lara dig mer. Du har nu upptackt de inre effekterna av att sédlja; Du
kdnner igen de atta stegen inom forsaljning och kompetensen inom dem.

Till skillnad fran andra séaljare som laser en och annan férsaljningsbok eller registrerar sig slumpmassigt
for ett forsaljningsseminarium, kan du vara "klinisk" med din férsaljningsutveckling. Du kan behalla det
som fungerar, identifiera dar behovet av utveckling finns och ta bort de oproduktiva satten for att
sedan ersatta dem med beprovade forsaljningsrutiner.

Vi har byggt och utvecklar kontinuerligt de resurser du behover for varje steg inom forsaljning. Det
finns lankar i hela rapporten som tar dig till gratis resurser, videokurser och kallor for ytterligare
forbattring och utveckling. Du klickar enkelt pa de bla hyperldankarna for att hitta resurserna.

For din egen skull uppmanar vi dig att noggrant utforska dessa lankar som ar tillgangliga for dig. Du har
redan fatt kanna pa vilka mojligheter som finns inom forsaljning; Tillat dig nu att dra nytta av detta i
ditt eget forséaljningsarbete.

Vi tre som har skapat detta har separata forsaljningsresurssystem som vaxer for varje dag. Du kan lara
dig av oss utan att behova gora extra efterforskningar. Hall kontakt med oss och kolla varje manad
efter ytterligare information som kan vara vardefull.

For din framtida saljframgang.

Jim Cathcart
Férfattare av Relationship Selling

Dr. Tony Alessandra
Férfattare av Non-Manipulative Selling

Jeffrey Gitomer
Férfattare av The Sales Bible
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Friskrivningsklausul

Det finns inga garantier, uttryckliga eller underforstadda, nar det galler denna motivations-rapport. Du
tar fullt ansvar for bruket av informationen i rapporten. Foérfattarna, bedomningsféretaget och deras
agenter, distributorer, tjansteman, anstallda, representanter, narstaende eller ndrstaende bolag, och
eftertradare och foretaget (KONCERNEN) som begar att du slutféra denna motivationsrapport skall
inte vara ansvariga for:

e din anvandning och tillampning av motivationsrapporten
o tillracklighet, noggrannhet, tolkning eller anvandbarhet av motivationsfaktorerna
e resultat eller information som kommer fran din anvandning eller tillampning av bedémningen.

Du avstar fran alla ansprdk eller angerratt pa grund av fordringar mot KONCERNEN antingen i din egen
ratt eller pa grund av fordringar mot gruppen av tredje part. Du skall halla KONCERNEN skadel6st mot
alla ansprak, skulder eller krav fran tredje part.

Ovanstaende undantag och ersattningsbefrielse skall galla alla ansprak, angerratt, ansvar eller
efterfragan for personskada, sakskada eller annan skada, forlust eller ansvar, direkt eller indirekt till
foljd av eller pa nagot satt anslutna med denna motivationsrapport, eller for anvandning, applicering,
tillracklighet, noggrannhet, tolkning, anvandbarhet, eller hantering av bedémningen, eller
resultat/information som kommer fran all anvandning eller tillampning av bedémningen i denna
motivationsrapport, och om baserat pa kontraktskyldighet, skadestandsansvar (inklusive férsumlighet)
eller pa annat satt.

Under inga omstandigheter kommer KONCERNEN att vara ansvarig for forlorade eller uteblivna vinster
eller andra foljdskador, eller for nagot ersattningskrav mot dig av tredje part, dven om en eller flera i
gruppen har informerat om risken for sadana skador.
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