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Metod for invandningshantering

TRESTEGSMODELLEN & PRAKTISK FRAGEGUIDE

For att slippa gissa vad kunden egentligen menar och fér att kunden ska kéinna att du genuint vill hjdlpa till
innan du presenterar svar, kan du anvénda denna trestegsmodell.

Lyssna & bekrafta Forsta (grav vidare) Ny I6sning

Visa att du genuint bryr dig Stall fragor for att skala av Nar du har gatt till botten

om kunden och tar deras det forsta ytskiktet och med vad som faktiskt hindrar
fundering pa allvar. Hall emot komma ner till det verkliga kunden kan du skraddarsy ett
impulsen att forsvara dig. problemet. nytt forslag.

Praktisk guide: Stall dessa fragor nasta gang kunden ger en invandning

Spara dessa frdgedppnare och éva pa dem i nésta kunddialog ndr du vill gréva vidare:

Nar de sager "Inte just nu”:
“Jag férstar att ni har mycket pag bordet. Vad dr det som prioriteras hégre just nu och vad behéver vara pd

plats for att detta ska bli aktuellt Iéngre fram?”

Nar de sager "Vi har inte behov av detta”:
”Det képer jag helt. Hur l6ser ni [specifikt omrdde/utmaning] idag och hur vél tycker ni att den lésningen
fungerar?”

Nar de sager ”For dyrt / Ingen budget”:
“Tack for att du dr érlig med det. Om vi bortser fran prislappen ett 6gonblick, kéinner du att sjdlva I6sningen
i sig adresserar era utmaningar, eller finns det delar i uppldgget som inte kénns helt rétt?”

Nar de sdger "Vi ar néjda med nuvarande leverantor”:

“Ok, vad bra att ni ar nojda. Vad fungerar bast i dag och finns det nagon del dar ni skulle vilja ha mer stod?”
/ “Ok, vad bra att ni r néjda. Om ni skulle 6vervéga en ny leverantér, vad skulle vara den avgérande
faktorn da?”
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