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Fa delar av en organisation ar sa delikata att utveckla som
saljavdelningen. Inte for att det inte finns gott om stéd och bade
teoretiska och praktiska hjalpmedel, utan fér att dessa ofta maste
individanpassas for maximalt resultat. De framgangsrika saljare jag
har haft kontakt med under aren namner alla att deras framgangar
beror mer pa personliga egenskaper an pa deras saljteknik eller de
produkter och tjanster de har tillgang till.

Om vi nu tycker att det ligger ndgot i denna uppfattning, vad
gor vi da med denna vetskap? Kan jag verkligen ga in och férsoka
paverka mina anstallda och deras personliga egenskaper? Javisst!
Generellt sett finns det en hog forvantan hos personalen att fa
mojlighet att utvecklas pa det personliga planet pa sin arbetsplats,
och framfor allt ur ett yrkesmassigt perspektiv. Men for att gora
detta behover vivara duktiga pa att inspirera och skapa den trygg-
het som ligger till grund for att de ska vaga andra pa sina personliga
egenskaper. En av de tuffaste utmaningarna ar ju att fa manniskor
att forandra ett beteende. Observera att jag inte pratar om att helt
andra en medarbetares personlighet utan endast om att skruva
upp eller ner de personliga egenskaperna.

Jag har genom aren ofta fatt fragan hur receptet fér en fram-
gangsrik saljare ser ut. Under en period var mitt svar att det inte
finns nagot basrecept som passar pa alla saljare, utan receptet
maste individanpassas. Lagg dartill omgivningsfaktorer sasom
ledarskap, milj6 och marknad sa har vi ett tamligen kvalificerat
recept.

Idag vill jag anda forsoka ge mig pa ett utkast till ett recept som
formodligen skulle passa pa en relativt stor grupp av vara saljare.
Det foljer devisen att de personliga egenskaperna vager tyngst.

» Passion - Kanviférmedla en gladje och entusiasm i vart kund-
mote skapar vi goda forutsattningar for kundens uppskattning.

> Odmjukhet - Formagan att satta sig in i kundens situation och
forsta behovet skapar stort fortroende och trygghet.

» Malmedvetenhet - Har handlar det om att inte tappa fokus pa
syftet med kundmotet. Att na en verenskommelse ar ju
primart varfor jag ar dar.

Darefter kommer den salitekniska kompetensen. Jag har valt
dessa punkter utifran min erfarenhet fran fastighetsmaklar-
branschen men jag upplever att de passar mycket valiniflera
andra branscher.

> Gor ettavtryck - ha en plan for hur kunden skall minnas just dig

> Frageteknik - visa genuint intresse och prioritera forstaelse for
kundens behov. Har finns gyllene tillfalle att f& accepter.

»  Produktkunskap - vilka produkter/tjanster har jag som ar
lésningen pa kundens behov?

» Bemota invandningar - har finns chans att bekrafta kunden
samtidigt som du far information om vad som ar viktigt for
kunden.

> Unic Selling Points - vilka uspar har jag till forfogande? Vad ar
kundnyttan med dessa?

» Hur skapar jag en egen aktivitetsplan och aktivitetsbudget?

» | &sa personlighetstyper och anpassa kundmatet darefter

> Uppfélining och kundbearbetning

madicon

Efter att ha ansvarat for utvecklingen av ett flertal saljorganisa-
tioner tankte jag dven namna et par ord om ledarskapet ur ett
generellt perspektiv. Egen erfarenhet och analys av ett flertal
personlighetstester visar pa att en saljare ofta har stort behov av
uppmarksamhet och bekraftelse. Stor frihet for sin entrepre-
norsanda och begransat med direktiv, rutiner och uppgifter som
kraver struktur och planering ar andra tydliga signaler vi far av
testerna. Detta ar ovarderlig kunskap for ledare fér dessa organisa-
tioner. Utifran detta kan vi lagga upp strategin for utvecklingen av
elt av foretagets viktigaste affarsomraden - saljavdelningen.
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