Konkreta saljtips relaterade till kundensoch séaljarens beteende

Videlar kunderna i tre kategorier och bemoter dem pa det satt som far dem att kanna sig trygg
—detta underlattar deras beslut infor affaren.

I —vill synas - lyx Il —vill synas - farger

Handlingskraftig, brattom Sallskaplig Reserverad

Hart och fast handslag Med stort leende, 6gonkontakt Ej 6gonkontakt, slapp handslag

Vill utmana dig, kan vara Vill prata om allt och sjélv Vill ha service pa ett sakligt satt
ofdrskamt eller grov Gastfrihet ar viktig. Langsam tempo, god lyssnare

Kladsel: konservativ Kladsel: modeinriktad, farger Kladsel: korrekt

fragar Vad - Varfor skall jag valja just denna modell? Var kort, effektiv och bestamd i din argumentation. Ge tva

alternativ sd han/hon sjalv far fatta beslutet. Forsok ej ga i personligheter. Fraga — vad tycker du ar
viktig. Tydlighet — God affar - Leverans valplanerad.

fragar Vem - Ar detta det senaste? Kénna for, ta en provtur, forsok att inte ge flera alternativ — kan sluta i

beslutsangest. Fraga med kéansla, personligt, bekrafta sa att du vet att ni &r 6verens. Lat han/hon
glidnsa och visa uppméirksamhet. Forsok utveckla gemensamma idéer. Ge namn pd andra “’kédndisar”
som har likadan bil. Om ej beslut sa be han/hon komma tillbaka med familjen. Sammanfatta och kolla
att ni ar 6verens om samma sak. Kolla tiderna. Jakta inte ivag utan lat han/hon prata fardigt. Summera
skriftligt om han/hon sa vill.

Vélbeprovad och kand teknik skall lyftas upp.

- Ar dettadet basta? Dokumentation visa testresultat i oberoende tidningar tex. Vad har du

haft for bilar tidigare? Forsok hitta paralleller och fraga vad han/hon inte var ndjd med den férra
bilen. Har jag varit otydlig, ar det ytterligare ngt vi skall diskutera om? Skynda ej beslutsprocessen.
Undvik att pasta saker! Oversilj inte! Nimn serviceavtal och att ni l&nar ut en bil om ... Var
systematisk och sammanfatta for- och nackdelar. Var beredd att skicka en skriftlig offert.



1 (Motor)
Bestamd

11 (Bensinen)
Verbal

Uthallig, Forsiktig
Vad ogillar personen?

Initiativtagare Positiv

Forlora Attej vara behdvd
Misslyckas Utanforskap
Nar ingenting hander Fornekande

Hur motiverar vi personen?
Utmaningar Vi - kansla
Jag kénsla Uppmarksamhet
Handlingsfrihet Popularitet

Varde for saljteamet?
Dorroppnare, idéskapare
leder, motiverar

Nar resultat
Haller dead-lines

Motor i gruppen engagerar
Hur skall chefen vara?
Dirigerande Ledande
Utbildning?
Att lyssna Tidsplanering

Uppmarksamhet pa detaljer..Kanslokontroll
Andras behov av kontroll ~ Objektivitet

11 (Stétdampare, radio) (Broms, karta)
Vanlig, Noggrann

Snabba férandringar, Kritik
Motstand

Trygghet, Fakta
Struktur i arbetsmiljo, Logistik
Rutiner, Regler

Adm + planeringsformaga, Specialisten
Service stod, genomfor, Kvalité
Fortroendegivande, samlar fakta

Koordinerande, Regeltrogen
Tillit till uppnadda resultat, Fatta snabbare beslut

Forenklade metoder, Anvanda makt
Vanskap ar inte allt, Mer sjalvfortroende



Individanpassa ditt ledarskap

Idag konkurrerar foretagen med service och kreativitet. Kunden vill bli ihdgkommen och vill garna se att produkten
som erbjuds &r speciellt anpassad for just deras behov. Det &r viktigt att din personal har forstaelse for det.
Hur leder du dem pa rétt spar?

Personal

Forstar du dina medarbetare? Varfor gor de inte det ni kom 6verens om pd motet? Har personalen ryggont, huvudvark

eller hog franvaroprocent? Hur ar sprakbruket pa arbetsplatsen, grovt eller hjartligt? Ser du grupperingar bland dina medarbetare?
Har vissa alltid for mycket att gora? De hinner inte med och jobbar standigt 6vertid? Hur ar det med kundvard? Kundbemétandet ?
Vilka ar ditt foretags interna kunder? Hur vardar ni dem? Ar arbetsmiljon kreativ eller trakig?

Jag lyfter fram individens personliga egenskaper sa du far ett arbetsteam som trivs med sina arbetsuppgifter.
Med trivseln kommer effektiviteten och kreativiteten. Personalen forstar varandra och du forstar dem.
Kommunikationen blir bade rolig och enkel. Detta marker dven dina kunder.

Hur ser du pa din roll som den viktigaste marknadsforaren for xxx Ab?

Vad ar marknadsféring? — allt du gor som paverkar kundens uppfattning om foretaget &r marknadsforing.
Vilket dnskemal pa marknaden skall vi tillgodose? Hur skiljer vi fran andra?

Kunden —intressenter, interna och externa kunder.

Hur tar vi hand om befintliga kunder, potentiella kunder, leverantérer, opinionsbildare, press, myndigheter?
Hur kan du paverka kundens upplevelse?

Vad klagar kunderna pa? Vad berémmer de?

Hur ser xxx AB marknadsplan ut? —annars vet du inte vart foretaget stravar?



Varfor driver vi xxx Ab?
Foratt tjana pengar
Foratt ge kunden detkunden vill ha
Foratt ge kunden en kvalitetsprodukt
Har vi alla samma mal fér 6gonen?

Att tillverka en kvalitetsprodukt till lagre kostnad

Varfor har vi mal?
Pagrund av foretagets behov
Detar nagot att strava efter

Foratt kanna att vi har astadkommit nagot

Foratt uppfylla kundens krav

Vem bestammer malen?
Cheferna fér marknadsavdelningen
Forsaljningsavdelningen
Planerarna

Hur bestams malsattningarnaidag?

Av forsaljningsavdelningen, sedan planeringsavdelningen och sedan vi

Av marknadsprognoser

Var kommer siffrornaifran?
Planerings- och forsaljningsavdelningen
Foretagets behovi allméanhet

Vad maste/kan forandras?
Cheferna maste visa storre forstaelse
Battre kommunikation
Battre forséljningsprognoser
De anstallda maste fa mer att saga till om
Utbildning i nya arbetsmetoder

Hur ser ekonomin ut? Hurklarar vi oss idag?

Vet du hur affarsidén for xxx Ab lyder?

Om alla medarbetare ska kunnadra at samma

hall, maste ocksa alla kannatill foretagets

affarsidé, mal och planer.

Arbetsledningens funktioner:

Stodjand
Utvecklande Motiverande
lardomar/utbildning varfor skall vi arbeta?
Normativ

kultur, varden, granser, kontroll,
planering, ledningsansvar,
objektivitet= saklighet, opartiskhet



Fordomsfri
Valdisciplinerad
Beundransvard
Visar aktning
Respektfull
Tillmotesgaende
Hansynsfull
Talmodig
Laraktig
Anpassningsbar
Nojd

Kultiverad
Tolerant
Forsynt
Overseende

Attraktiv
Social
Aventyrslysten
Pratsam
Sallskaplig
Kamratlig
Rastlos
Inspirerande

Sallskapets medelpunkt

Ivrig

Generds

Glad

Hjartlig
Livfull
Optimistisk
Positiv
Energisk
Popular

Rar
Charmerande
Gladlynt
Lattsam
Livlig
Bekymmersfri

Snall
Gemytlig
Tjanstvillig
Tillitsfull
Beharskad
Forstaende
Vanlig
Hjalpsam
Odmjuk
Diplomatisk
Behaglig
Sansad
Harmonisk
Lagmald
Tillfreds
Valvillig
Fridsam
Beharskad

Lattpaverkad
Omstandlig
Forsiktig
Inger fortroende
Korrekt
Lydig
Noggrann
Lojal
Eftergiven
Konventionell
Lattsarad
Resignerad
Originell
Mattfull
Bekymrad
Medgorlig
Plikttrogen

NAMN: e reeeeees Ringa in 15 ord som passar bast pa dig samt kryssa 6ver 5 ord som inte alls passar pa din personlighet.

Tavlingslysten
Modig
Varldsvan
Padrivande
Diskussionslysten
Overtalande
Djarv
Vaghalsig
Bestamd
Banbrytande
Envis
Viljestark
Oradd
Okuvlig
Sjalvsaker
Overtygande
Nonchalant
Rattfram
Beslutsam
Pastridig
Ihardig
Karaktarsfast



