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Alla képer inte pé
samma satt.

Lar kadnna kunden
och din malgrupp.
Salj mer genom att

hjalpa kunden képa.

1 Olle Leckne


https://liexpert.se/

HUR TANKER I
DIN KUND ¥

EGENTLIGEN? =+ ===

IBLAND TYCKER MAN SIGC
VETA PRECIS MEN OFTA
BLIR MAN FORVANAD.

Vi &ar pd olika platser i tankar, kanslor
och fysiskt och digitalt. Riktar man
uppmdrksamheten s& man kan se var
képaren ar. D& kan man anpassa sitt
beteende till deras situation och behov.

3% ar redo att képa just nu, eller ar pa
vag att évervaga ditt erbjudande.

10% &r mycket intresserade, och samlar
in mer information.

87% vet annu inte vad de ska géra.

Hur kommer det sig att man blir férvéanad ibland?

Jo, det beror vanligtvis pd att att man ar fokuserad pé sina egna
tankar och ambitioner. Nar man gér det missar man négot eftersom
man tanker olika. Det &r inget konstigt. Det ar helt naturligt for oss
manniskor att vara sjalvecentrerade.

Det finns betydande férdelar att flytta uppmarksamheten till den
digitala képaren. Vi kallar det andracentrering.
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VAD KAN DU GORA
FOR ATT NA

DE 87% PA RATT
SATT?

De flesta (ca 87%) ar alltsd inte

kédpmogna.

D& ar det inte s& smart att
komma med forslag pé
produkter & tjanster.

And& gér ménga saljare det.
Vilket du sjalv kanner igen fran
folk som vill salja till dig trots
att du inte ar intresserad.

Det kénns inte bra och det leder
till man troligen inte vill ha med
den saljaren att géra igen.

Det beror pd att de inte flyttar
sitt fokus till koparens situation
och vad som behdvs for att
hjalpa képaren i sin process.

Nar man blir hjalpt kanns det
bra, eller hur!




SA TAR DU REDA
PA HUR KOPARNA
KOPER

VEM AR DIN KOPARE?
VAD AR HENS PROBLEM?

HUR KAN DU HJALPA MED
PA KOPESAN?

Bérja med att lara kénna dina

képare narmare!

Du har redan kunder som du kan
utgd frdn nar du skapar en
beskrivning av din idealkund.

Sedan kan du kartlagga
képresan och visualisera med
ett verktyg... tex s& har




SAVAD AR
HEMLIGHETEN?ﬁ
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DET HANDLAROM ATT
FORSTA | DETALJ
HUR FORTROENDE
SKAPAS OCH HUR DIN
MALGRUPP KOPER

1. Det kravs flera kontakttillfallen
Eftersom fa koper vid forsta kontakten.
2. Att skapa fortroende tar tid

Sa det galler att vara uthallig och systematisk i
fortroendeskapandet

3. Mota koparen pa sin kopresa*

Att mota koparen pa hens villkor med ratt timing och
besvara deras specifika fragor som de soker svar pa.

*) Képresa = den resa képare fardas fér att séka och finna
|6sning p& sina behov.



ATT
HJALPA
KUNDER
KOPA

KOPRESAN AR
PSYKOLOGISK, FYSISK
OCH DIGITAL

Den psykologiska delen av
képresan, ar en resa i dkat
medvetande, frén
Ovetande
Overvéagande
Utvardering
Kopbeslut
Upplevelse
Lojalitet
Ambassadar

Som du ser slutar inte képresan
med ett kép utan kan ses som en
resa i en 8.




KUNDER
KOPER
DIGITALT

KOPRESAN AR
PSYKOLOGISK, FYSISK
OCH DIGITAL

Den fysiska képresan ar numera
digital till stora delar:

+ Google sékning

* Surfande bland hemsidor

* LinkedIn sékningar

 Besoka intressanta personers
profiler som &r ledande inom sin
nisch

* Kolla referenser och
rekommendationer

* Ta kontakt med de som ar mest
infressanta, relevanta och
fortroendeingivande

Okej, om detta verkar vettigt vad ar nasta steg?

7



“HJALPA
KOPARNA

KOMPLETTERA MED EN DEL
SOM RIKTAR SIG TILL DE
87 %

Systematiskt skapa fértroende
och attrahera képarnas intresse.

Nar du lyckas later det:
- "Aha" eller "O-fan".

Det som kommer sen ar
- "Vi har ett problem”,
- "Vi gér nédgot &t det"

"Vi kartlagger alternativ"
"Vi valjer det basta"

Ta hand om intresset genom att
vara alert och redo att hjalpa.

Vi kallar det att hjalpa képarna

att kdpa och du nar de 87%.
Givetvis kravs det manga detaljer t6r att f& marknadsféringen
att méta képaren dar de ar (utan att presentera och évertyga).
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KARTLAGGNING
MED GENOMGANG AV

KOPRESAN
SALJPROCESSEN
MATCHA KOP/SALJ
KUNDSTRATEGI

ERBJUDANDE Ta hjalp

MOGNAD

att salja som de
nya kunderna
koper!

Llexpert

Resultatet hjalper dig att &
igdng fléodet av nya kunder.



https://www.linkedin.com/in/olleleckne/?locale=sv_SE
https://liexpert.se/

