
6 TRINN som skaper salg 
O p p s ø k e n d e  s a l g s p r o s e s s  a v  C h r i s t e r  A a s e



Christer Aase - Selger?





Hva er en LEAD?

S T E G  1

- LEAD 

C h r i s t e r  A a s e 4



LEAD KUNDEN HAR SETT OSS

S t e g  1 :  l e a d

- Den viktigste delen

- Hvordan bli lagt merke til?

- Inviter inn i nettverket ditt

- IKKE SELG!
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Du selger:
Bil-dekor

En bekjent/venn/familie:

«Jeg kjenner en som driver en bedrift 

hvor de har kjøpt 10 nye biler, som 

garantert trenger bil-dekor»

NETTVERK LEADCASE

L E A D C A S E

L E A D
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Hvordan kan man skape verdi i første 

kundekontakt?

Hva kan ett møte med deg gi av 

verdi? (om vi tar bort salg)

SKAP VERDI

C H R I S T E R  A A S E

K U N D E K O N T A K T

MAIL
LinkedIn
chat
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Ett par regler:

- Potensielle kunder er ikke ærlige. 

(Avklar tidlig).

- Du må være ærlig. (Vise svakheter 

kan være bra)

BYGGE TILLITT

C H R I S T E R  A A S E

P R E S E N T A T I O N  T I T L E

Er du en person 
å stole på?
Vil du
bedriftens 
beste?
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«Jeg er ikke interessert»

- Hvorfor?

- Timing?

- Vis at du forstår. Neste gang du 

skal kjøpe, kan jeg bli med i 

vurderingen? 

KUNDECASE TILLITT

C h r i s t e r  A a s e

S t e g  2 :  t i l l i t t

KUNDEN
Jeg trenger ikke 
dette
CASE
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Presentering AV PRODUKTET

C h r i s t e r  A a s e

S t e g  3 :  p r e s e n t e r  p r o d u k t e t

- Vis problemstilling uten produktet, før du     viser 

løsning

- Fortell historier (tidligere kundecase du løste til eks.).

- Legg ekstra verdi i det du leverer, vis stolthet.

- Nå er det lov å begynne å selge.

- Husk: ingen ja/nei spørsmål.

1 1



• FILM: ENDVISION PRODUKTPITCH



- Hva taper kunden på å ikke sette 

deg i gang, i dag?

- Ikke bruk pris / om det ikke er 

avtalt kampanje bedrift.

- Bruk tid, lite rom i kalender osv.

CLOSING AV SALG

C h r i s t e r  A a s e

S t e g  4 :  C L O S I N G

OBS! Ikke bruk
JA/NEI 
spørsmål
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3 box theory

Y o u T u b e l æ r d o m

- 3 alternativer, en med best verdi for kunde.

C h r i s t e r  A a s e 1 4





Når skal man FØLGE OPP?

C h r i s t e r  A a s e

K u n d e :

- Rett etter levering (viktig).

- Naturlige intervaller, etter type tjeneste/produkt.

- Opprettholde relasjon.

- Sette pris på kunde offentlig om mulig.
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• Alltid bygg nye relasjoner

• Vær tålmodig

• Sett deg inn i kunden og vis innsikt

Viktigst av alt: IKKE SELG!

Løs ett problem.


