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,atnogle sxlgere far kunden til at sige ja, na&sten inden madet starter?
dre slgere alt for tit hjem med en tom ordrebog? Deres mal er jo det
en til at kebe! Svaret er ikke ligetil. Alligevel er der 4 helt specifikke ting,
lgerens succes. Ting du kan vaere opmarksom pa i din egen hverdag som

selger eller salgschef — og som du derfor skal undga:

Situationen er naturligvis Kkarikeret. Men
pointener,atde selgere, der kun fokuserer pa
produktet, alle dets fantastiske egenskaber
og at fa det solgt, sjeldent far ordren. De
er udelukkende pd egen banehalvdel — for
der er trygt. Men vi mennesker vil gerne ses,
heres og forstas — og det er i virkeligheden
selgerens absolut vigtigste rolle i salget: At

vy

sette sig i kundens sted og veere oprigtigt
nysgerrig og spgrgende. Mennesker med
lav folelsesmaessig intelligens (EQ) elsker at
tale om sig selv og har ofte sveert ved at sig i
andres sted. De far sdledes aldrig skabt den
tryghed hos kunden, som er sd afgerende for
salget. Heldigvis kan man trane sin EQ.

De dygtige salgere ved derfor, at
de ikke bare skal kende og vide
alt om produktet, men at de ogsa
skal kunne sta 100 % inde for

det, de salger.
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1. FORLAV EQ

Du har med garanti medt selgeren, der
snakker fra | saetter jer, til madet slutter
igen efter en time. Tilbage sidder du med
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vindblaest hdr og folelsen af, at samtalen
aldrig rigtig gik i gang. Og det gjorde den
heller ikke. For du fik ikke indfert et ord!

De virksomheder, som tanker
relationer for salg, er ofte dem,
der har salgssucces pa den lange

bane

2. KPI"ER MED FORKERT FOKUS

Bliver sealgerens performance primeaert
vurderet efter antallet af afholdte mader
inden for en kortsigtet periode, vil hvert
salgsmede med stor sandsynlighed bestd af
en storsnakkende szlger og en kunde, der
slet ikke har lyst til at kebe.

Derfor er det afgerende for salgssuccesen,
at den enkelte selgers KPl'er ikke kun
handler om at fa X antal meder i kalenderen
pd en uge, men i hgjere grad fokuserer pa
seelgerens evne til at udvikle vaerdiskabende
kunderelationer — om at veere den, kunden
ringer til for at fa sparring og gode rad.

Forestil dig, at det klassiske salgsmede i
stedet hed et "relationsskabende made”!

De virksomheder og salgsafdelinger, der
teenker relationer for salg, er ofte dem, der
har salgssucces pa den lange bane. Samtidig
sender det et vigtigt signal til seelgeren om,
at dennes succes er bundet op p3, hvor godt
han eller hun kender kunden.

Forndrderer skabten god relation tilkunden,
sker salget ofte helt af sig selv.
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3. BRANDER IKKE FOR PRODUKTET

ikke bare skal kende og vide alt om produktet,

En agte showstopper for salgerens succes
er, hvis kunden ikke maerker selgerens gejst
og passion for det, han vil have kunden til at
kebe. Det er de faerreste saelgere, der pd en
troveerdig og engagerende made kan fortzelle
om produktets fordele og udbytte, hvis ikke
de selv tror pa det. Og det maerker kunden
med det samme og traekker folehornene
tilbage. De dygtige selgere ved derfor, at de
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En succesfuld salger skal bruge
sin tid pa, hos og med kunderne.

4. FORKERT PRIORTERING AF TID

Hvor bruger selgeren sin tid bedst? P3 at
ringe nye kunder op eller pleje de eksiste-
rende? P3 at skrive tilbuddet eller lade en
anden om det? Mange szlgere bruger tid p3a
alle tre ting (og pa mange andre opgaver). For
at finde ud af, hvordan szlgeren prioriterer
sine opgaver og dermed bruger sin tid bedst,
ber det vigtigste spargsmal vare: | hvor hgj
grad bidrager den enkelte opgave til at styrke
selgerens relation til eksisterende kunder?

Det er sjeldent ved at lade salgeren bruge
tid pd kold kanvas. En succesfuld salger
skal bruge sin tid p3, hos og med kunderne.
Med de aktiviteter, der styrker relationerne.
Det kan veaere alt fra fysiske kundebesag til
events og andre sociale og kulturelle arran-
gementer, der skaber veardi for kunden. For
i sidste ende er det ikke produktet, men
mennesket og relationen bag, der skaber
succes i salget.

Er du blevet inspireret?
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