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Få delar av en organisation är så delikata att utveckla som 
säljavdelningen.Inteförattdetintefinnsgottomstödochbåde
teoretiskaochpraktiskahjälpmedel,utanförattdessaoftamåste
individanpassasförmaximaltresultat.Deframgångsrikasäljarejag
harhaftkontaktmedunderårennämnerallaattderasframgångar
berormerpåpersonligaegenskaperänpåderassäljteknikellerde
produkterochtjänsterdehartillgångtill.

Omvinutyckerattdetliggernågotidennauppfattning,vad
görvidåmeddennavetskap?Kanjagverkligengåinochförsöka
påverkaminaanställdaochderaspersonligaegenskaper?Javisst!
Generelltsettfinnsdetenhögförväntanhospersonalenattfå
möjlighetattutvecklaspådetpersonligaplanetpåsinarbetsplats,
ochframförallturettyrkesmässigtperspektiv.Menförattgöra
dettabehövervivaraduktigapåattinspireraochskapadentrygg-
hetsomliggertillgrundförattdeskavågaändrapåsinapersonliga
egenskaper.Enavdetuffasteutmaningarnaärjuattfåmänniskor
attförändraettbeteende.Observeraattjaginteprataromatthelt
ändraenmedarbetarespersonlighetutanendastomattskruva
uppellernerdepersonligaegenskaperna.

Jaghargenomårenoftafåttfråganhurreceptetförenfram-
gångsriksäljareserut.Underenperiodvarmittsvarattdetinte
finnsnågotbasreceptsompassarpåallasäljare,utanreceptet
måsteindividanpassas.Läggdärtillomgivningsfaktorersåsom
ledarskap,miljöochmarknadsåharvietttämligenkvalificerat
recept.

Idagvilljagändåförsökagemigpåettutkasttillettreceptsom
förmodligenskullepassapåenrelativtstorgruppavvårasäljare.
Detföljerdevisenattdepersonligaegenskapernavägertyngst.

u  Passion–Kanviförmedlaenglädjeochentusiasmivårtkund- 
  möteskaparvigodaförutsättningarförkundensuppskattning.
u  Ödmjukhet–Förmåganattsättasiginikundenssituationoch
  förståbehovetskaparstortförtroendeochtrygghet.
u  Målmedvetenhet–Härhandlardetomattintetappafokuspå
  syftet med kundmötet. Att nå en överenskommelse är ju  
  primärtvarförjagärdär.

Därefterkommerdensäljtekniskakompetensen.Jagharvalt
dessapunkterutifrånminerfarenhetfrånfastighetsmäklar-
branschenmenjaguppleverattdepassarmycketväliniflera
andrabranscher.

u  Görettavtryck–haenplanförhurkundenskallminnasjustdig
u  Frågeteknik–visagenuintintresseochprioriteraförståelseför
  kundensbehov.Härfinnsgyllenetillfälleattfåaccepter.
u  Produktkunskap–vilkaprodukter/tjänsterharjagsomär 
  lösningenpåkundensbehov?
u  Bemötainvändningar–härfinnschansattbekräftakunden
  samtidigt som du får information om vad som är viktigt för  
  kunden.
u  UnicSellingPoints–vilkausparharjagtillförfogande?Vadär
  kundnyttanmeddessa?
u  Hurskaparjagenegenaktivitetsplanochaktivitetsbudget?
u  Läsapersonlighetstyperochanpassakundmötetdärefter
u  Uppföljningochkundbearbetning

Efteratthaansvaratförutvecklingenavettflertalsäljorganisa-
tionertänktejagävennämnaettparordomledarskapeturett
generelltperspektiv.Egenerfarenhetochanalysavettflertal
personlighetstestervisarpåattensäljareoftaharstortbehovav
uppmärksamhetochbekräftelse.Storfrihetförsinentrepre-
nörsandaochbegränsatmeddirektiv,rutinerochuppgiftersom
kräverstrukturochplaneringärandratydligasignalervifårav
testerna.Dettaärovärderligkunskapförledarefördessaorganisa-
tioner.Utifråndettakanviläggauppstrateginförutvecklingenav
ett av företagets viktigaste affärsområden – säljavdelningen.
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