I huvudet pa din kund!

" Att forsta sina kunder och prospects”

“Ingen kund ar den andra lik”. For smaforetagare innebar detta att de behover stor
uppmarksamhet pa vad som motiverar kunder att kdpa. Kunder narmar sig sina
inkdp med en egen agenda sager Christer B Jansson VD Confident Approach, ett
foretag specialiserat pa saljproduktivitet.

Som exempel sa letar vissa kunder efter produktegenskaper, andra vill bygga en
langsiktig relation med saljaren, eller letar efter sdljare som ger en garanterat bra
service. Detta innebar att du som sdljare behdver skraddarsy din saljteknik efter
kundens primara anledning att kdpa. Saljare har genom aren byggt upp en séljstil de
foredrar och kdnner sig bekvama med och har utvecklat den éver tiden. Jag har
mott manga entreprendrer i manga olika sammanhang och det ar inte alltid de
forsoker se behovet fran kundens perspektiv sager Christer B Jansson.

Via George W Dudley och Shannon Goodson pa BSRP Inc i Dallas Texas USA, ett
foretag som forskar pa saljares radslor och olika beteenden, sa har 300 000 séljare i
11 olika lander studerats for att se hur de sdljer. Man fann sex olika beteendestilar.
Man fann att affarer enklast gjorde nar samma saljstil métte motsvarande képstil.
Det ar som det ar enklast att kommunicera om vi har samma kanal pa vara walkie
talkies nar vi pratar. Samma galler i salj och kdp sammanhang. De sex olika stilarna
och hur de fungerar mot respektive kopstil finner du nedan.

1. Om kunden ar detaljorienterad visa da egenskaperna pa din produkt och forklara
fordelar och innebérd om s& behdvs. Ar kunden kunnig i omrédet s3 avsta
forklaringarna da kunden forstar det sjalv. Ibland vill en kund bara ha fakta och kan
tappa intresset om du staller en massa fragor om hens behov istéllet for att ge den
information hen behdver.

Dessa kunder dr som oftast valinformerade om dina erbjudanden saval som dina
konkurrenters. Sa var uppmarksam pa ledtradar. Om kundens kontorsvaggar ar
tackta av datadiagram eller hen fragar efter matbara resultat ar chansen stor att hen
framfor allt ar intresserad av detaljinformation om din produkt eller tjanst istallet for
Relationen med dig.

2. Om kunden ar mer fokuserad pa relationen sa skapa en personlig kontakt sa tidigt
som mojligt. For vissa kunder ar detta viktigare an produkten/tjansten de ar
intresserade av att kdpa. Vad som betyder mest ar den langsiktiga relation som du
etablerar. Det lovar bra for framtida affarer och det kraver att du har utmarkta
sociala fardigheter samt tid till férfogande att lara kanna varandra innan du kan
stdnga en affar. "De kommer leta efter satt pa hur du bryr dig”, sager Christer B
Jansson. Fran hur mycket tid du avsatter for dem, du behdéver traffas ansikte mot
ansikte och behdéver lara kdnna dem bakom deras affarsbehov. Vad de intresserade
av, hur ser deras balans mellan arbete och det privata ut. Var nyfiken och
uppmarksam.



3. Om kunden inte vet vad hen vill ha behéver du agera mer som radgivare forst.
Manga kunder vet inte riktigt vad de letar efter eller behover. Det larde jag mig nar
jag gick fran att salja annonsplats i Dagens Nyheter och sedermera utomhus pa
davarande ARE-bolagen till konsultbranschen. Att sdlja annonsplats handlade
radgivandet mer om att slass for mediet i sig och dess rackvidd och hur du kunde
nyttja mediet mm. | konsultbranschen stalls jag idag ofta infor olika situationer och
diskuterar dessa noga for att sedan skraddarsy en 16sning som tillfredsstaller
kundens 6nskningar. Utan det forhallningssattet hade det aldrig gatt att salja. Att
forsta kundens behov ar basic i denna situation annars gar det inte alls. Dessa
potentiella kbpare krdaver mer vagledning speciellt nar det galler produkter och
tjanster de inte ar vdlbevandrade i.

4. Om din kund soker efter prestige sa visa upp din lista med dina A-kunder. Ditt
renommé med andra kunder kan skapa eller géra genombrottet for att fa affaren.
Dessa kunder fragar ibland om vilka andra ni arbetar med. Manga kunder av denna
karaktar vill veta om du arbetat med liknande féretag som hens. Da de &r mana om
sin egen image vill de inte kdpa ett okdnt bolag utan ett som ger bra renommé’ pa
marknaden och speciellt inom samma bransch. Om det inte blev sa bra som
forvantat har de anda kopt ett av de starkaste korten pa marknaden och deras
karriar ar fortfarande skyddad. For dessa kunder ar referenser och en bra kundlista
med goda vitsord vasentligt.

5. Om kunden fokuserar pa garantier forstark da er formaga att leverera
stjarnservice d.v.s. service “top of the line” For vissa kunder handlar allt om
snabbhet, kvalitet och service. Om potentiella kunder fragar om service och
garantier ar chansen stor att de ar valdigt intresserade av vad som hander efter att
de genomfoért en affar med sédljaren. Det ar da foretagspolicys och processer som
garanterar snabba handlaggningstider blir speciellt viktiga. Vissa bolag har infort att
de ska svara kunder inom en viss tid som handlar om timmar eller t.o.m. minuter
efter att de gjort en forfragan. For vissa kunder ar det viktigare att du som saljare
alltid ar tillganglig an priset pa dina varor och tjanster. | vart bolag svarar vi alltid sa
fort vi kan och det dygnet runt for att ge vara kunder storsta mojliga service. Vi
sager aldrig det gar inte utan det gar sdkert att I6sa om det ar viktigt och det
kommer nog kosta en slant. Lat oss aterkomma med priset sa ni vet om det ar vart
det. For vissa av vara kunder ar detta helt vasentligt sager Christer B Jansson.

6. Om kunden far myror i byxorna, ga direkt pa avslut och stang affaren. Studera din
kunds signaler noga for att se om de vill ha snabb action. Om du upptacker otdlighet
nar du staller fragor kan det vara tid att komma till saken. Att stanga en affar snabbt
ar tilltalande for kunder som kdper vissa produkter eller tjanster. Nar du saljer vissa
finansiella tjanster eller forsakringar kan vissa kunder vara intresserade av att
affaren gar snabbt att genomfora. Om det tar for Iang tid att stanga affaren kan det
ge en indikation pa att du inte ar kompetent nog och spiller deras tid.



Dessa sex stilar gar att mata via ett beteendetest som mater hur just du ar tranad.
Det ar sannolikt sa att du ocksa etablerat ditt satt att sdlja som brukar falla in under
en till tva av dessa sex olika satt kunder kdper in pa.

Blir du en battre saljare om du beharskar alla sex stilar? Sannolikt, eftersom du kan
mota alla kunders olika kop stilar. Det kraver uppmarksamhet fran dig och jag tror
bara insikten hos dig kan bidra till en forbattring att tillfredsstalla olika kunders
behov i motet.

Med vanliga halsningar
Christer B Jansson
Grundare och VD for






