NEWSET or.00

Framgangsrik forsaljning bygger

pa att driva processen framat. Att
vara lyhord och lyssna pa kunden ar
viktigt liksom att i slutet av métet
komma Gverens om nésta steg.
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000 NOWSET

Vi séljer alla dagligen, utan att veta om det. Sa fort vi paverkar ndgon sa
saljer vi — en asikt, en vardering, en attityd. Det sdger Stefan Lindstrom,
internationell utbildningskonsult och talare, som dr verksam inom individ-

och affarsutveckling.

TEXT: HANNAH KIRSEBOM ILLUSTRATION: HELENA DAVIDSSON NEPPELBERG

Stefan Lindstrém hor ofta invand-
ningar som “men jag dr ju ingen séljare
... jag skulle aldrig kunna tvinga pa
nagon nagonting”. | var kultur upplevs
forséljning ofta som nagot fult eller
besvdrande. Men att silja innebdr inte
att lura en person att kdpa nagot som
han eller hon egentligen inte vill ha.
Stefan Lindstrom definierar begreppet
sdlj s& har: Att sélja ar att fa nagon att
tycka, ténka eller géra som jag vill -
men av egen fri vilja.

- Att sdljande skulle vara nagot fult
ar en fraga om kultur och attityd. Kultur
ar den yttre faktorn: vi lever i en typ av
samhille som séllan uppmuntrar oss
att framhava varken oss sjdlva eller
den vara eller tjanst vi representerar.
Den inre faktorn, attityden, ar din egen
instdllning och dina varderingar. Det &r
den faktorn som du kan péverka, séger
Stefan Lindstrém.

Fran social kompetens till
saljare

Idag finns en tendens att samtliga
inom ett foretag ska vara med och
sdlja: marknadschef och vd savél som
receptionist och HR-ansvarig, alla
férvantas ta ansvar for att 6ka fore-
tagets omséttning genom att pa olika
sdtt sdlja. Om arbetsgivarna tidigare
efterlyste “social kompetens” fragar
de nu efter affirsméssighet”. Det har
kan ses som en f6ljd av att vi blir allt
mer konkurrensutsatta. Det ger lagre
prismarginaler vilket tvingar foreta-
gen att bli mer effektiva, slimma sina
organisationer och uppmuntra alla
anstéllda att bli mer afférsinriktade.

- Alla pa foretaget har ett ansvar for
att det ska ga bra. Alla ska vara del-
aktiga i att ge en positiv bild av foretaget
och driva det framat, aven om var och
en inte dr inblandad i sjélva sdljproces-
sen, sdger Stefan Lindstrém.

Han marker att manga kanner sig

osakra i sdljrollen och tvivlar pé sin
formaga. Den storsta radslan handlar
ofta om att fa ett “nej”. Har giller det
att lara sig skilja mellan sak och person:
det dr en vara eller tjanst man séljer,
inte sig sjélv. Att ndgon tackar nej

ska alltsa inte ses som ett personligt
nederlag. Och glddjen att lyckas maste
alltid vara storre an radslan att miss-
lyckas. Den som inte vagar fraga kan
aldrig fa ett ja.

. Dumaste
Saljplan
-Om du fér ett nej, se det som att kunna l.yssna
du sparat tid! D& kan du ga vidare till p& kunden,
nasta potentiella kund och har dess- vi hor med
utom kommit ett steg ndrmare ett ja. ..
Forr eller senare sa lyckas du, séger oronen men
Stefan Lindstrém. lyssnar med

For att fa alla inom foretaget att hjdman.”

kdnna sig trygga i sdljandet behdvs en
gemensamt férankrad séljprocess. Varje
steg, fran forsta motet med den poten-
tiella kunden till avslutad affar, ska vara
tydligt och klart for alla. En sdljplan ar
ocksa viktig - hur ska vi sélja, vad ska vi
sdlja och nér ska vi géra det?

Stefan Lindstrém,
utbildningskonsult

Foljdfragorna ofta avgérande
Varje sédljsituation ar unik och kunderna
ar olika. Men det finns 4nda nagra
faktorer som utgor en bra grund for
ett lyckat mote.

-Du maste kunna lyssna pa kunden,
vi hor med 6ronen men lyssnar med
hjarnan. Det hjdlper dig att uppticka
vilka behov kunden verkligen har. Om
du lyssnar kommer du dessutom att
stélla ratt fragor. Forbered gérna fragor,
men ténk pa att anpassa dem efter de
svar du far. Foljdfragorna &r ofta de
viktigaste, sdger Stefan Lindstrom.

- Det dr ocksa sdljaren som ska
driva samtalet, men inte leda det.
Som sdljare ar det ditt ansvar att féra
processen framat, utan att forscka
styra 6ver innehallet.
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