Utdrag ur boken Tandvatska - sa blir du mer Framgangsrik
av Annika R Malmberg

Man kommer ingenstans om man inte kan sdlja

"Alla lever pd att sdlja ndgonting”
Robert Louis Stevenson

Tycker du det ar fint att salja?

De flesta jag traffar har eller har haft en knepig installning till detta med forséljning. Hur
ar din? Har du ndgon gang funderat pa om du ser ned pa manniskor som forsorjer sig pa
att sdlja? Ar deras arbete mindre virt 4n andras? Att jag fragar ar for att det har kan
paverka hur bra det kommer att ga for dig i livet. Manniskor som har en naturlig,
avspand och positiv grundinstédllning till forsaljning lyckas ofta battre dn andra. De ar
helt enkelt battre pa att paverka sin egen livssituation, stdlla krav, be om det de vill ha
och skapa goda relationer med omgivningen.

Men du behover inte be om ursakt ifall du nog innerst inne tycker att en saljare ar en
besvarlig typ som du absolut inte vill likna. Jag forstar dig, under de forsta aren jag
forsorjde mig som sdljare undvek jag konstant att beratta for andra vad jag jobbade med.
Sakta men sdkert har jag andrat asikt och vill gdrna 6évertyga andra om fortraffligheten i
att kunna silja. Du som redan kallar dig saljare, du ar min hjélte. Det har kapitlet ar dven
till dig. Jag hoppas kunna inspirera er alla till att kinna samma glod for forsaljning som
jag gor idag. Helt enkelt for jag vet att era liv kommer att bli sa mycket enklare da.

"Bettlare och forsaljare gora sig icke besvar”

Sju ar gammal star jag med min mor utanfor var hyreslagenhet i Nykoping. Jag har precis
knackt laskoden och dlskar att satta ihop bokstaver till ord. Nu upptacker jag for forsta
gangen den lilla metallskylten pa var lagenhetsdorr. Ivrigt bokstaverar jag: ”Bettlare och
forsaljare gore sig icke besvar” tittar fragande pa min mor som bestamt forklarar att
vissa mdnniskor ska man akta sig for. Jag klandrar henne inte, hon vaxte upp i ett
samhdlle dar séljare inte stod hogt i kurs. Man kallade skojare for "bilséljare” och
pastridiga pratkvarnar for riktiga "”dammsugarforsaljare”.

Saljare var alltsa ndgra som lurades, pratade for mycket och framférallt storde nar de
ringde pa din dorr. Mamma var kostexpert, hushallslarare och utbildade senare
synpedagoger, pappa var kommunjurist. Det fanns ingen entreprenor i var familj och
forsaljning var inget som stod hogt i kurs. Vi far vara varderingar med oss hemifran.
Forutsattningarna for en saljkarriar kunde varit battre.



Resan till att bli en stolt saljare

Nér jag efter flera ars studier inte fick nagot jobb, blev mitt enda val att borja arbeta med
kundbearbetning pé ett utbildningsforetag. Jag minns att mamma oroligt undrade: "Ar
det darfor du har last tre ar pa universitetet, for att arbeta som sdljare?” Jag gjorde minst
tjugo besok i veckan, ofta iskalla som jag bokat sjalv med hjalp av telefonkatalogen. Jag
fick sd manga nej att jag snart borjade misstrosta att ndgon nagonsin skulle kopa nagot
av mig. Jag klampade runt i industriomrdden med min knytblus i polyester, svarta drakt
och pumps. Och fick nej. Det enda jag gjorde var att boka besok och forsoka sdlja. Nar jag
traffade mina gamla studiekompisar pa fredagshanget pa Café Opera och fick fragan vad
jag jobbade med, sd nimnde jag inte forsaljningen utan sa att jag var konsulti ett
utbildningsforetag.

Det tog flera ar innan polletten ramlade ned. Jag forstod att alla som blev ndgot av
betydelse i en organisation kunde salja. Att skapa resultat och dra in pengar var ofta en
forutsattning for att kunna avancera. Det blev dven uppenbart att ville du fa till en
forandring pa din arbetsplats, sa gick det ofta sa mycket lattare om du kunde presentera
och ga till avslut. Dessutom efter en tids tragglande blev manga VD-ar och
forsaljningschefer pa de kundforetag jag besokte, sa imponerade av min saljformaga att
de erbjod mig jobb.

Det var da jag insag att det hiar med forsaljning var en klar merit i naringslivet, nagot
som vagde tungt i de flesta sammanhang och aldrig sags ned pa eller forlojligades av de
som har makten. Idag nér jag far fragan vad jag gor svarar jag sjalvklart saljare. Jag
darrar inte pa rosten, jag stracker pa mig. Jag ar stolt.

Alla séljer

Men jag jobbar ju inte med forséljning kanske du sager, da vill jag bestamt havda
motsatsen. De flesta séljer pa jobbet, men vi gor det olika bra. Det kan vara anstallda
som vill fa sina kollegor att tro pa en idé, en chef som vill fa med sina medarbetare pa att
genomfora en forandring eller larare som vill fa eleverna att visa intresse for deras
amne. De paverkar andra for att nad sina mal, de sdljer in sina budskap for att sjalva
lyckas battre.

Sen finns det sjalvklart manga som har forsaljning som sitt yrke. De dr beroende av att
andra gor ett kop och foretaget dar de ar anstillda appladerar att de drar in affarer och
tecknar nya ordrar, om de slutar arbeta sa far foretaget vackert stinga ned sin
verksamhet. Hur manga butiker har inte fatt bomma igen for att siljarna inte formar
kunderna att handla. Kan vi inte sdlja varorna i vart lager kommer vi fa ekonomiska
problem och kan vi inte fa in tillrackligt med pengar kan vi inte fortsatta att producera
eller kdpa in nya varor. Mot den har bakgrunden ar det inte konstigt att hogsta
ledningen i ett foretag ser siljarna som sina sanna hjaltar.

Dessutom har vi hela den kategorin yrkesarbetare som ofta undviker att kalla sig séljare
men dnda ar helt beroende av att fa in nya uppdrag och kunder typ fastighetsméaklare,
forsakringsmaklare, borsmaklare, forlaggare, valutahandlare, reklam- och eventbyrder
och alla typer av konsulter.



Eller alla entreprenorer som sliter hart for att hitta nya kunder eller gor sitt yttersta for
att presentera sitt bolag pa ett sdljande satt, allt for att fa in riskkapital och hjalp med
finansiering av nya projekt.

Alla saljer, fran konsultavtal varda miljoner till ett par nya strumpor for under
hundralappen. Férmagan att fa andra att byta det de har mot ndgot annat har alltid varit
avgorande for manniskors 6verlevnad och utveckling. Att sélja ar inte en lagstatussyssla,
det ar ett maste.

Privat sdljer du sjalv hela tiden. Nar du vill fa med dig din partner eller hela familjen till
ett visst semestermal. Nar du vill 6vertyga andra om vad ni ska dta till middag, nar du
vill ha sallskap till biobesoket eller teatern. Nar du intensivt argumenterar for varfor
nagon bara maste ldsa den boken, ga pa den restaurangen eller komma pa en viss
tillstallning.

Desto battre du ar pa att "sdlja” desto oftare kommer du fa som du vill. Bara det borde
vara argument nog att vilja fortsatta lasa det har kapitlet. Men det kommer fler var sa
saker.

Att sdlja ar att visa riktig omtanke

Vi sdljer ofta for att vi vill att andra ska hjdlpa oss att fa det vi vill ha, men lika ofta for att
vi vill att andra ska fa det battre. Vi hjalper vara barn att lyckas i livet genom att ge dem
mangder med goda rad och direktiv. Manga ganger vill de inte lyssna pa oss, och da
anstranger vi oss for att "sdlja in” vart budskap pa ett forhoppningsvis dnnu battre satt.
Varfoér ger vi inte upp nar de inte vill lyssna, varfor fortsatter vi att tjata? For att vi vill
dem vdl, for att vi ar 6vertygade om att de kommer att vinna pa att lara nagot fran oss.
For att vi dlskar dem av hela vart hjarta.

Tyvarr tanker vi inte alltid sa har nar vi ska gora affarer, sdlja in en idé eller oss sjalva. Vi
glommer bort varfor vi ar dar, att vara produkter hjdlper andra, att vara idéer ska gora
att det blir sa mycket battre, enklare eller roligare. Att vi har ett gott syfte. Istéllet blir vi
oroliga att kunden ska tycka att vi "prackar pad”. Det leder ofta till att vi istallet blir
alldeles for passiva och otydliga. En sdljare som inte driver samtalet framat, stéller
fragor, kan presentera fordelar och gora avslut riskerar att uppfattas som oengagerad
och ointresserad. Kanske till och med lite 6verldagsen eller snobbig. Knappast ndgon som
man vill kopa nagot av.

Manga tanker inte heller pa att om du har kallat till ett mote eller ringt och forslagit for
en kund att du ska fa komma och gora en presentation sa vet den andre att du kommer
eller i alla fall borde forsoka sdlja ndgot. Troligtvis kommer kunden borja undra varfor
du ar sa passiv. Varfor sitter du dar och slosar bort tiden? Vilken bild far de av dig da?
Tror de att de far fortroende for dig?

Jag har markt att manga lyckas avsevart mycket battre om de gar fran att tinka att de
gor nagot fult som att "pracka pad” till att ndr de sdljer faktiskt hjélper och bryr sig om
andra. Sa har brukar jag sjalv programmera mig infor ett viktigt kundmote eller

presentation:



Jag vill visa dig vilka mdjligheter det finns med att samarbeta med mig, kopa mina bécker,
lyssna pd mina idéer. Jag gor det for att jag bryr mig om dig, jag tror ndmligen att du
kommer ha glddje av det jag har att sdlja. Jag tror du kommer att lyckas bdttre om du
vdljer att anvinda ndgra av mina tekniker. Jag dr samtidigt medveten om att det enda jag
kan géra dr att foresld och ge argument, sedan dr det alltid du som viljer. Jag kan inte
bestdmma vad du ska gora, det gér du sjélv. Déirfor kan jag aldrig "pracka pd”.

Du kan vinna pa att ha det har férhallningssattet oavsett vad du saljer. Jag vill pasta att
det fungerar precis lika bra nar du ska salja en specifik produkt som nar du vill fa med
nagon pa en idé du har.

”"Jag har aldrig behovt silja i hela mitt liv”

Det hdander att jag pa olika foretagstraffar och middagar har presenterat mig som
sdljtranare och da traffat pa ndgon som lite dverldgset slagit ut med armarna och nojt
kontrat: "Jag har aldrig behovt sdlja i hela mitt liv”. Manga verkar anse att om man ar
tillrackligt bra sa behdver man inte sdlja. En bra idé eller produkt sdljer sig sjalv: "Vi har
aldrig behévt leta nya kunder, vi har fullt upp med att ta hand om de som kontaktar oss!”
Underforstatt, det ar bara de med tvivelaktiga produkter eller idéer som maste sdlja, vi
andra klarar oss utmarkt anda.

Det ar bara att gratulera, det later ju helt fantastiskt, eller? Nja jag ar inte sdker pa att det
dar ar en speciellt bra strategi, i alla fall inte i det Ianga loppet. Om du bara forlitar dig pa
de kunder och personer som tar kontakt med dig, kan du inte styra dina intakter eller
din verksamhets inriktning. For de flesta foretag ar det idag viktigare dn nagonsin att
kunna valja vilka kunder man vill samarbeta med, de som ar mest I6nsamma, eller som
med sina krav och forvantningar kan fa oss att utveckla vara produkter eller idéer. De
som inte kan sélja eller skams for att salja kommer aldrig att kunna valja vilka féretag
eller personer de ska samarbeta med.

Kakar du hellre taggtrad?

Pa samma satt kan manga enskilda konsulter och egenforetagare resonera, att det basta
ar att fa nya kunder via rekommendationer. For nagra ar gav Carola Forsell ut bok ut
med titeln: 100 sidor for dig som hellre kidkar taggtrdd dn kontaktar kunder” Den stora
utmaningen for de flesta verkar inte vara att lyfta telefonluren, utan att man maste silja
sig sjalv till nagon som inte redan kdnner en och vet vilka kvaliteter man har. Det ar
darfor sa manga foredrar att fa affarer, uppdrag och mojligheter serverade via natverk
och rekommendationer. Det dr som att det vilar ndgot olustigt och ovardigt 6ver att
behova tala om for andra hur bra man ar. Hellre da att ndgon annan talar om hur
fortrafflig jag ar. Problemet med att forlita sig pa sina natverk ar att man ar hopplost i
handerna pa andras valvilja och goda minne. Vad hdnder om de glommer tala om att du
finns eller hur bra du ar?



Konsten att sdlja sig sjalv

Min rekommendation ar darfor att du blir battre pa att ocksa kunna sélja dig sjalv. Det ar
sjalvklart inget fel att ndgon annan rekommenderar dig, men se de affarer och uppdrag
du far den viagen som en bonus, som du kan vélja ifran om du vill. Basen ska dnda vara
det marknadsforingsjobb du gor sjalv.

Konsten att silja sig sjalv ar att bli trygg i vem jag ar och vad jag kan bidra med och
vilken skillnad jag kan gora. Kan du pa ett enkelt och trovardigt satt forklara for andra
vem du ar och vad du kan, har du hundra ganger storre chans att fa mer intressanta
arbetsuppgifter, storre ansvar, hogre 16n eller om du jobbar som siljare eller
egenforetagare; annu fler kunder.

Ytterligare ett argument att vassa saljteknikerna ar att de flesta idag ar medvetna om tid
och effektivitet. Man uppskattar personer i sin omgivning som pa ett kortfattat, trevligt
och enkelt satt kan forklara sin idé eller sin produkt. Ndgon som kan sammanfatta
fordelarna med ett samarbete eller ett visst forslag, utan att bli tjatig eller att det tar hela
dagen. Det ar bara personer som beharskar grunderna i saljteknik som klarar detta.

Bestam din unika styrka

Hur gor du da for att bli bekvdm med salja dig sjalv? Borja med att gora dig kand for en
viss fardighet eller begavning. Bestam dig for vad som ar din unika styrka. Du har
tidigare i den har boken fatt tips om hur du ska ga tillvaga. Uttryck det sedan djarvt,
uppriktigt och precist sa lockar du dem du vill arbeta for.

Michael Ports, forfattare till "Book yourself solid”, reckommendation ar att du formulerar
din styrka och din fardighet i tva delar:
1. Den ena delen uttrycker vem du ar och vad du gor, vilka problem du l6ser.

2. Den andra delen uttrycker varfor du gor det, vem du innerst inne ar och vad du
brinner for.

Manga hdvdar Michael Ports hamnar i en inre konflikt ndr de garna vill framhava sig
sjalva och men inte vill framsta som l6jliga. Det leder ofta till en kompromiss dar
budskapet manga ganger blir bade utvattnat och menlést. Radfraga darfor garna en van
eller kollega som kan hjalpa dig att formulera dina styrkor pa ett slagkraftigt satt. Var
inte radd for att ta i.

Hur prata "saljande” om det du gor?

Ténk dig att du far fragan: "Vad gor du?” eller "Vad arbetar du med?” och du svarar: "Jag
ar konsult (saljare, 6versattare, grafisk formgivare...)” Jaha, da tog det samtalet slut. Vill
du hellre starta en meningsfull dialog som kan leda till nya kunder eller uppdrag bér du
fanga den andra personens intresse och engagera honom eller henne i ett samtal som
foder fragor, inte bara artiga kommentarer.



Jag har en god van och kollega som alltid presenterar sig med sitt namn och sedan nar
hon ska tala om vad hon jobbar med sager: "Jag gor succé.” Hon driver sitt eget bolag
Albert production och projektleder evenemang och meningsfulla méten och det
stimmer, overallt hon har ett finger med i spelet blir det succé. Varfor skulle hon inte
sdga det? Men det basta ar att det direkt 6ppnar upp for ett fortsatt samtal. Folk blir
nyfikna och staller foljdfragor.

Du ar mycket mer an ditt yrke, sluta darfor att sitta en alltfor avgransande beteckning
pa dig sjélv, da blir du bara en bland manga andra. Mdnga manniskor har dessutom
forutfattade meningar om vad en yrkesgrupp sysslar med. Sa lagg ned tid pa att hitta en
bra forklaring om vad du gor som ocksa vacker andras intresse.

Sa skiljer du ut dig fran mangden

Sikta pa att skilja ut dig fran alla andra som har samma titel som du. Min kollega Vanessa
tranar butikssaljare. Istdllet for att svara precis s3, valjer hon istéllet att anvanda sig av
en enkel modell for att fa fram sin unicitet. Det kan du ocksa gora. Sa har gar det till, se
Vanessas svar i kursiv stil:

A. Vilka ar din malgrupp, vilka hjalper du? I mitt fall, detaljhandeln frdmst inom
mode, design och inredning.

B. Vilka ar din malgrupps storsta problem? Att de dr rddda for att pracka pa eller att
de redan anser sig vara sa skickliga att de redan kan allt, att det inte finns ndgot
mer de kan gora for att forsdljningen ska dka.

C. Pavilket satt 16ser du deras problem? Genom att visa att sdlja dr att bry sig om
och omtanke och att dven de allra bdsta kan fd en nytdndning.

D. Vilka resultat och fordelar far dina kunder? De flesta ékar sin férsdljning med allt
frdn 30-50% frdn en dag till en annan ndr de lyssnat pd mig.

Nar du far fragan vad du gor kan du svara med fragorna A och B. Dvs. "Kéanner du till hur
manga (A) som har(B)? Vad jag gor ar (C) vilket leder till (D).” S har kan det lata nar
Vanessa svarar enligt exemplet ovan:

Kdnner du till hur mdnga sdljare inom detaljhandeln som har problem med att de ser

forsdljning som att "pracka pd” eller att de tror att de redan kan och har hért allt?

Det jag gor dr att jag visar att sdlja dr att bry sig om och att visa omtanke och det dr
intressant att dven de allra bdsta sdljarna fdr en nytdndning. De flesta okar sin forsdljning
med allt fran 30-50% frdn en dag till en annan ndr de lyssnat pd mig.

Méter du ndgon snabbt och bara har ndgra sekunder pa att presentera dig valjer du med
fordel att svara: Jag hjalper (A) med (D).

Jag hjdlper sdljare inom detaljhandeln att éka sin forsdljning med allt fran 30-50%, frdn en
dag till en annan.

Tank vilken skillnad i genomslag det blir. Tycker du det later skrytigt? Men om det ar
sant? Det enda du gor ar att du beskriver vad du gor, kraften ligger i att satta ihop



meningarna pa detta slagkraftiga vis. Sa vad vantar du pa? Svara pa fragorna och trana
sedan pa att fa det att ldta naturligt. Du ska snart se hur imponerad omgivningen
kommer att bli och hur professionell du verkar.

Vikten av att sopa rent forst

Pa varen ligger det alltid drivor av sand och grus pa vara vagar. Det dr en befrielse nar
sopbilen dntligen kommer och borstar fint. Plotsligt blir det sd mycket enklare att cykla,
dra barnvagn eller kora bil, utan att fa sladd eller behéva dra upp ett dammoln omkring
sig. Hiromdagen nar jag flog fram pa min cykel och verkligen njot av hur snabbt och
enkelt hjulen rullade, borjade jag fundera pa hur manga som sjilva sopar rent innan de
ska prestera helt enkelt for att livet ska bli lite enklare? Jag tanker sarskilt pa hur bra
man dr att forbereda sig infor viktiga moten och hur val man behérskar olika
saljtekniker sa man verkligen far fram det man vill saga.

Forberedelser som far dig att briljera nar du ska tala infér grupp

Jag har vid ett flertal tillfallen foreldast om konsten att ta plats. Hur man okar sitt eget
genomslag och far andra att lyssna pa det man har att sdga. Framgangen ligger manga
ganger i forberedelserna och hur man genom att "sopa rent” innan man ska upp pa scen
kan uppna helt andra resultat. Aven om du aldrig star infér en stor grupp kan du ha
gladje av att ta del av dessa tips. De flesta av rdden fungerar lika bra och ger samma
effekt nar du ska pa en anstallningsintervju, ha ett Ionesamtal eller bara ska dra nagot
infor dina arbetskamrater. Forbered dig ordentligt och du ska se att det kommer ga sa
mycket battre.

Spegel som visar helfigur och en "powerkostym” kan gora susen

Innan du ger dig av for ditt viktiga uppdrag, en presentation for dina medarbetare, ett
kundmote eller en natverkstraff, stall dig framfor en spegel som visar helfigur. Vad har
du pa dig? Vad vill du sdga med de klader och den "look” du valt idag? Stimmer det med
det du star for och vill att andra ska tdnka om dig. Grundregeln framfor alla ar "hel och
ren” varfor ser jag da sad ofta sa manga slitna trojor, ostrukna skjortor, skrynkliga byxor,
dammiga skor, nedgangna klackar och till och med flackar pa kladerna?

Har du ndgot viktigt att sdga se da till att ingenting som du kan paverka tar fokus fran
ditt budskap. Detta géller aven har, skor och glaségon. Det ar sa enkelt att positionera sig
med en snygg frisyr eller ett par fina moderna bagar eller eleganta skor. Jag blir alltid
kndsvag nar jag moter en valklidd man med glansande skor. Om jag ger honom en
komplimang for hans valputsade skor, vet jag att han i samma 6gonblick kommer att
titta pa vad jag har pa fotterna. Sa det galler att inte hamna i ett underlage.

Anpassa garna din kladsel och din stil efter de som du ska méta. Detta far inte ga till
overdrift sa du medvetet klar ned dig for att passa in. Jag har mott sdljare som i hissen
mellan olika vaningsplan och maéten, sliter av sig slipsen och krénger av sig kavajen nar
de ska traffa byggnadsarbetare eller produktionspersonal. Jag tycker snarare det kan se



16jligt ut. Jag som ofta forelaser for ungdomar skulle aldrig kla mig i mjukisbyxor eller
tights bara for att jag vet att de ofta gar kladda sa. Daremot kan jag ha pd mig jeans och
skinnjacka, for det har jag ibland i jobbet. Jag behover ju inte ha kostymen nér jag ska till
en skola. Daremot kan du absolut vinna pa att "kla upp dig” infor ett viktigt mote, dven
om du aldrig har drékt eller kostym annars. Anledningen ar att du kan kdnna dig i ett
onddigt underlige om alla andra r finare klidd 4n du. Aven om de inte ligger nagon
vardering i hur du ar kladd kan det paverka din kdnsla och skapa en onodig
uppforsbacke. Underskatta inte heller vilken kraft man kan fa av vissa klader.
Powerkostym eller dito klanning har fatt sitt namn av en anledning. Jag klar alltid upp
mig for viktiga presentationer. Eller rattare sagt, jag ar alltid valkladd nar jag jobbar, det
blir enklare sa.

Hors jag?

Ska du upp pa en storre scen och presentera dig med hjalp av en mikrofon sa undvik att
inleda med att sdga "Hors jag?” Var istdllet ett proffs och 1agg ndgra minuter pa att testa
tekniken innan du ska borja tala. Prova mikrofon eller headset och se att det fungerar
och lar dig hur du bast haller en handmick sa att ljudet gar fram. Ska du stélla dig upp pa
en natverkstraff eller ett mote och presentera dig, sa res dig upp forst och titta ut 6ver
gruppen, innan du borjar tala. Ofta féorsvinner namnet bort i skrapet fran en stol som
skjuts bakat. Dessutom ger du ett mer kraftfullt och kompetent intryck om du stannar
upp en stund, blickar ut dver gruppen, innan du sager ditt namn. Gar du runt och hélsar
pa folk innan motet eller presentationen sa har du ett fast handslag. Du behover inte
trycka till sa att folk far kramp, men slappa kalla fiskhander eller stela krokar kommer
knappast hjalpa dig att gora ett gott intryck.

Fa folk att tycka om dig

Inled gdrna med ndgot som far andra att skratta eller atminstone le. I
presentationstekniken kallas det for en "intressevackare” ndgot man sager innan man
presenterar sig. Det basta ar att beratta nagot roligt om sig sjalv, som visar att du ar
mansklig och kan gora fel. Kan eller vagar du inte bli personlig eller rolig inledningsvis
sa le dtminstone nar du sager ditt namn. Fa saker skapar sa mycket valvilja som en
person som ler mot publiken. Trana dig att tala med magstdd. Vi tycker om manniskor
som vi hor vad de sager. Utan att de skriker, gapar eller har en gall anstrangd rost.

Den som ursaktar 6vertygar icke

Du far dock under inga villkor borja med att be om ursdkt. Den som ursaktar évertygar
icke. Har du kastats in i sista minuten och inte hunnit férbereda dig sa hall tyst om det.
GoOr nagot bra av den tid du har, eller 13t bli att sdga nagot 6ver huvud taget. Det ar de
enda tva val du har. Borja aldrig med ”Jag ar ingen talare” for responsen ar sjalvklar:
"Naha, satt dig ned da”.

Pa samma satt borjar du aldrig ett kundmote med att be om ursdkt om du till exempel ar
sen. Sag istallet att du ar pinsamt medveten om att du ar tio minuter sen, fraga kunden
hur han vill géra genom att ge tva alternativ: "Vill du boka om méten eller kan vi ta det
snabbt nu dnda?” Valj det alternativ som du sjalv féredrar som nummer tva. Vi



manniskor har en tendens att vdlja det andra alternativet nar vi far chansen. Sjalvklart
har du forsokt na kunden per telefon for att meddela att du blir sen men om du inte fatt
tag i den du ska traffa och anlander for sent till ett mote, ar detta satt att foredra. Ta inte
mer av kundens tid genom att dra en massa forklaringar om varfor du ar sen, inget
kunde vara mer ointressant att lyssna till.

Det basta av allt ar val att komma i tid fran borjan. Fa saker kan vara sa avgorande for
om vi vill gora affarer med dig som din formaga att passa tider. Vi litar pa folk som ari
tid, sa ar det bara.

VHJFNAD - dina viktigaste bokstdver

Inled alltid dina méten och presentationer med vad malet och syftet ar och ga sedan
igenom ett forslag pa agenda, det vill sdga hur du tankt disponera tiden. Nio av tio som
jag lyssnar pa missar detta. Kom ihag att du star inte dar for ditt eget hoga nojes skull, du
ska alltid ha ndgot att ge ndgon annan. Om inte, varfor ska vi lyssna pa dig? Jag brukar
tanka att alla som lyssnar pa mig har denna bokstavskombination tryckt i pannan:
VHJFNAD (Vad Har Jag For Nytta Av Detta?) och att jag sa snabbt som mojligt bor fanga
publikens intresse genom att ha nagot att sdga som ar intressant for dem. Borja alltid
med att tala om varfoér folk ska lyssna pa dig. Sag INTE att du ska beratta om ditt foretag,
utan tala om vad de kommer att vinna pa att hora dig tala. Vad har vi for gladje av att lyssna
pa dig? Tala sedan om hur lange du ska tala, hur du vill géra med fragor och fa sedan en
accept pa upplaggningen. Det dr hogst oartigt att inte stamma av tiden innan man drar

igang.

Klassisk retorik 3 steg

Du behoéver inte vara en méstare pa retorik men alla kan lara sig den klassiska modellen
for ett bra tal. Efter det att du inlett med en intressevackare och/eller sagt ditt namn
med ett leende, f6lj denna struktur:

1. Tala om vad du ska siaga (Mal/syfte)

2. Sag det (Utveckla ditt budskap)

3. Tala om vad du har sagt (Avslutning, ge oss en uppmaning, tala om vad du vill att vi
ska gora)

Tala bara om sadant du kan

Det basta rad jag kan ge for att kanna sig trygg infor en dragning ar att prata om sadant du
redan kan. Du kan alltid luta dig mot din kunskapsbas och din erfarenhet. Ar du ny i en
yrkesroll, har fatt hoppa in infér nagon annan eller bara kdnner dig allmént osaker pa @mnet
sa far du istallet lara dig det mesta du ska sdga utantill och sedan trdna. Du behover inte
halla allt i huvudet, med forskrivna manuskort och traning kan alla prata nagorlunda flytande
och pa sa vis anda gora riktigt bra ifran dig.



Nar jag inledde min karridr som talare hade jag aldrig arbetat i butik, anda holl jag kurser i
butiksforsaljning. Jag hade inte arbetat som chef anda var jag ansvarig for tvadagars
utbildningar i ledarskap. Hur kunde detta fungera? Jo for att jag larde mig en manual och
sedan tranade som besatt. Manga tror att vill man bli talare dr det bara att hitta ett mne
och stdlla sig upp och prata. Inget kunde vara mer fel. En riktigt bra talare har tranat, tranat
och ater tranat.

Tank pa publiken

Vilka ska du prata for? Vad har de fér problem, fragor, funderingar, utmaningar? Lar kanna
din malgrupp, satt dig in i deras situation och se sedan till att ditt tal ar riktat till dem du ska
tala infor. Men bega inte misstaget att tro att alla i publiken tillhér samma malgrupp.
Gardera dig alltid med att gora problembilden sa stor att du kan fanga in flera personers
olika forkunskaper, forvantan och 6nskemal. Undvik dven att prata for mycket om dig sjalv,
inget kan bli mer trottsamt.

Folk vill "se" det du pratar om, du maste illustrera din kunskap med fangslande exempel och
ett rikt bildsprak. Samla pa exempel och skriv ned allt du kommer pa i en bok som du bar
med dig. Det ar exemplen som far folk att borja skratta eller roras till tarar. En stapel, ett
diagram eller en tio-punktslista har sallan samma effekt.

Avsluta bestamt med en uppmaning

Na&r du ar klar ska du s6ka upp mitten av rummet, samma stalle som du inledde pa. Vila med
lika tyngd pa bada benen, samla ihop gruppen med stadig blick och sedan tala om for
publiken vad du vill att de ska géra med den kunskap eller information som du just gett. Det
har kallas for att gora ett avslut med en konkret uppmaning, tatt foljd av en elegant
konstpaus. Kommer det inga applader kan du tacka for dig och ga av scenen. Kanske ar de
helt mallésa.

Back to basics — Att inleda ett kundmote pa ratt satt

Det finns ett moment pa mina séaljutbildningar dar jag alltid far hela publiken att vakna till.
Oavsett forkunskaper och intresse, sa sitter nu alla framatlutade och lyssnar nyfiket. Det
handlar om saljmotet. Stunden nar du kanske for forsta gangen traffar din kund, nar du tar i
hand sager ditt namn, tackar ja till kaffet och slutligen placerar dig vid moétesbordet. Och det
handlar absolut om att du tar initiativet och inleder samtalet pa ratt satt.

Flera av de har teknikerna som géller for ett kundmote gar dven att appliceras pa vilket méte
som helst. Sa du som inte arbetar som saljare men da och da vill salja in en idé till en chef
eller nagon annan for dig viktig nyckelperson pa jobbet, kan dven ha gladje av dessa tips och
idéer.



Jag tar sjalv emot séljare som vill presentera sina foretag och idéer for mig, det kan vara allt
fran e-handelslosningar, talarformedlingar till reklam och PR-byraer och jag férvanas
standigt 6ver hur usla de flesta ar pa det mest grundlaggande omradet inom forsaljning,
namligen hur man pa allra bast satt inleder och styr upp samtalet fran borjan.

Vi tar det fran borjan. Kom du till moétet i egen bil? Hur sag den ut? Var den ren och frasch?
Inuti och utanpa? Var parkerade du den? Det finns otaliga historier om saljare som blockerat
utfarter eller tagit chefens personliga parkeringsplats. Det har ocksa hant att séljare efter
avslutat mote fatt fragan om kunden kan aka med in till stan eller till taget, och fragan ar da
om din bil ar i presentabelt skick?

Vil inne i receptionen gar du sjalvklart fram till receptionisten och ler vanligt samtidigt som
du presenterar dig, innan du sager vem du soker. Visste du att det finns chefer som ber
receptionisten avgora vilka saljare som de vill att foretaget ska gora affarer med? Vantar gor
du helst stdende, da ser du mest alert ut. Jag gick haromdagen sjalv ut i receptionen och
skulle mota upp en person som satt och sov. Det fick mig att borja skratta, men det kanske
inte ar den start du helst 6nskar pa ett sdljmote?

Om kunden fragar om du vill ha kaffe, tackar du sjalvklart ja. Hall inte heller pa och konstra
med dnskemal om mjoélk, socker eller att du hellre vill ha en kopp tea. Det ar inget café du
besoker. Du ska signalera till kunden att du ar en enkel okomplicerad manniska som ska
underlatta kundens liv, inte tvartom.

Ar kunden sen, vintar du max 15 minuter. Har inte kunden kommit efter den tiden sa
lamnar du en handskriven lapp i receptionen med en notering om att du varit dar och att du
maste vidare. Jag lovar dig, kunden kommer att hora av sig.

Pa vag in i métesrummet bor du strdva efter att fa igdng nagon form av inledande positivt
samtal. Undvik att gnalla over vader, trafik eller ndgon upprorande aktuell handelse. Kunden
ska koppla ihop dig med positiva kdnslor sa valj ratt samtalsamne. Populart brukar vara att
fraga nagot om lokalerna, eller foretaget.

Vid bordet later du kunden satta sig forst och valj sedan en plats snett emot kunden. Undvik
att satta dig rakt framfor kunden, vilket kan signalera konfrontation. Ta fram dina dokument,
papper, foldrar som givetvis ligger férberedda i ordning utan hundéron och skrynklor. Grav
inte runt i vaskan efter penna eller anteckningspapper. Allt kommer snabbt och effektivt
fram.

Inled sedan med vad som ar malet for ditt méte och kom ihag malet precis som vid
presentationer infor storre grupper ska vara intressant for ahoraren i det har fallet kunden.
Undvik darfor inledningar som: ”Jag ar har for att beratta om vart féretag...” valj hellre en
inledande mening som innehaller ord som: "Visa pa fordelar/vinster...varfor manga andra
valjer att samarbeta med oss” och var sedan tydlig med att du vill att de ska bli kunder till
dig. Darefter gar du direkt pa agenda och uppldgg och hur lang tid det tar. Kolla om det ar
nagot speciellt som kunden vill ldgga till. Darefter far du en accept pa att upplaggningen och
tiden ar ok.



Back to basics — Accepter

Det har med accepter ar en grundldaggande del i allt sdljarbete, egentligen gor du ingenting
utan att be om lov. Det betyder att du alltid fragar den andre personen om det ar okej det
satt du tankt lagga upp motet pa, du fragar alltid om kunden vill att du utvecklar en viss
fraga ytterligare innan du kastar dig in i fordjupande forklaringar eller detaljer. Du borjar
aldrig en utfragning utan att forst lite artigt undrat: ”Ar det okej att jag stiller ndgra fragor?”
Pa det har viset behdver du aldrig upplevas som paflugen, tjatig, langrandig eller
sjalvcentrerad. Be alltid om lov innan du gor nagot pa ett kundmote, det ar enkelt att
komma ihag.

Back to basics — Tredje person

Ett annat bra tips ar att trana sig att prata i det som inom séljtekniken kallas for “tredje
person”. Det &r ett effektivt satt att undvika att raka trampa en kund pa tarna. Vilket sallan
brukar gynna forsaljningen. Tank dig att du vill skapa intresse for en produkt genom att
beskriva vilka problem som produkten faktiskt |6ser. Lat saga att du saljer en idé som ska
effektivisera foretagets interna kommunikation, om du da inleder med att pasta att
foretaget du besoker arbetar ineffektivt, slosar bort tid och pa sa vis forlorar bade pengar
och konkurrenskraft tror jag knappast du far kunden att hdja armarna och ropa halleluja, jag
tror snarare armarna kommer att korsas och kunden be dig ga.

Men om du nu vet att de arbetar ineffektivt idag, hur ska du fa dem intresserade utan att
sara dem? Jo genom att tala i tredje person. Du inleder elegant din problembild sa har:
”"Manga av vara kunder ar framgangsrika entreprendrsforetag som vuxit snabbt, de har haft
sa mycket att gora att de inte riktigt hunnit med att organisera sina administrativa rutiner,
framforallt inte de som ror den interna kommunikation, jag vet inte om det har ar nagot som
ocksa ni kanner igen?” Sa fort du far en accept kan du fortsdtta med att beskriva din
produkts fordelar.

Tekniken att anvanda sig av tredje person ar ocksa fortrafflig nar man ska bemota
invandningar.

Back to basics — Bemota invandningar

De flesta personer som séljer eller ska 6vertyga ndgon annan brister i invandningsteknik. En
invandning ar ofta en kopsignal, det ar ett tecken pa att den andra personen faktiskt &r
intresserad men vill ha fler argument for att bli helt 6vertygad. Tank bara hur ofta du sjalv
kan stanna upp infor en vara och sedan utbrista: “Vad dyrt!” om sédljaren da genast svarar:
"Nej vet du vad det ar inte dyrt, det beror pa hur man raknar” sa har hen troligtvis ratt, att
en vara har ett hogre pris beror ofta pa en massa olika saker som kvalitet, design, trend,
tillverkning eller ursprungsland.

Problemet ar att om séljaren sager till mig att jag har fel sa finns det stor risk att jag tar illa
upp och kdanner mig tillrattavisad. Grundtanken i all forsaljning ar att vi gor affarer med dom
vi gillar, och da ligger det pa dig att vinna 6ver kunden pa din sida inte 6ka avstandet er



emellan. Om jag istdllet hade fatt ett svar liknande: ”Ja jag vet, det &r manga som reagerar
pa priset, det du ska veta ar att flera anda har provat och sedan kommit fram till att den héar
rackte sa mycket langre, hade en helt annan hallbarhet, om du vill sa visar jag dig garna
fordelarna...” Undervisa aldrig, utan jamfor, forklara och prata i tredje person.

Back to basics — Avslut

Du kan vara en stjarna pa att presentera, mala problembilder, forklara fordelar och bemota
invdandningar, men kan du inte gora avslut sa blir du som en Zlatan som springer och dribblar
forbi varenda motstandare pa plan for att sedan lagga upp den ena snyggare bollen dn den
andra utan att sparka in den i mal. Och det ar malen som raknas. Ingen tackar Zlatan for att
han spelade snyggt, offensivt eller snabbt om han inte gor nagra mal.

Det ar egentligen inte svart att ga till avslut, det handlar mer om att vaga. Du utséatter dig for
risken att fa ett nej och det kan vara sa skrackinjagande att manga omedvetet “glommer” att
ga till avslut och istallet later kunden eller chefen fa avsluta motet. Ett tecken pa att du inte
fullfoljt ditt atagande som séljare ar att kunden eller chefen efter det du slutat tala sager:
”Jaha tack da for informationen” och signalerar att tiden ar ute.

Du kan sakert grunderna i retorik som jag tidigare i det har kapitlet gatt igenom. Du vet att
ett bra anférande bygger pa tre delar: inledning, genomfdrande och avslutning. Alltsa
avslutar du alltid med att sammanfatta din presentation med tre starka argument, tre
eftersom man inom retoriken och saljtekniken kommit fram till att just tre argument ger
bast effekt och sedan sager du: “Det ar darfor jag tycker du ska valja den har 16sningen.”
Sedan ar du tyst. Just tystnaden ar magisk i férhandlingar och forsaljning. Ibland kan man fa
som man vill genom att avsluta med det som i sdljsammanhang kallas att géra en "bonde”.
Da avslutar man bara helt sonika med att sdga: ”Det har ska vi gora” eller "Det har ska du
ha” eller “Det har ar den I6nen jag ska ha”. For att fa maximal effekt maste du sedan kunna
halla tyst. Hur lange ska man vara tyst fragar du kanske undrande? Tills den andre sager
nagot. Jag har vid nagot tillfdlle hort en séljare forklara tystnaden vid avslutet med “den som
talar forst forlorar” nagot jag inte haller med om. Kunden eller kollegan forlorar inte pa mitt
forslag. Jag ar ju dar for att jag vill andra val. Och nu 6kar chansen att de ska kunna fa dra
nytta av fordelarna i mitt forslag.

”Selling is never ever begging”

Mitt avslutande rad nar det kommer till forsaljning ar inspirerat av Donald Trump, inte fran
hans tid som president, utan hamtat fran ett uppmarksammat TV-program i USA vid namn
"The Apprentice” som han var programledare i. Idén var att tva team skulle tavla mot
varandra i entreprendrskap genom att i varje avsnitt vara bast pa att utfora en specifik
uppgift. Det kunde vara allt fran att utféra en annonskampanj, géra en upphandling, driva en
restaurang eller sdlja varor i en kampanj. Varje program fick nagon av deltagarna i det
forlorande laget lamna programmet med Donald Trumps ord ringande i 6ronen: “You are
fired”. Jag minns sarskilt ett av avsnitten nar teamen skulle salja lemonad pa Manhattan.



Tanken var att sélja storre partier men grupperna hade misslyckats totalt: For att inte sta dar
med allt for manga pallar juice néar tiden var ute, begav sig ett av lagen ned till Wall Street
dar de gjorde allt mer desperata forsok att bli av med juicen. De ryckte loss 6-pack fran de
storre balarna och sprang efter manniskor pa gatan och bad dem kdpa och nar de mottes av
ointresse och nekande huvudskakningar, slet de loss en flaska och ropade bedjande: “Du kan
val ta eni alla fall”. Nar Donald Trump fick se det har filmade inslaget gick han fullkomligen i
taket. Han ville skicka hem allihop och skrek sedan ilsket ut till alla i rummet: “Remember
one thing — selling is never ever begging”. Sa kom ihag det nar du saljer, tappa aldrig bort din
stolthet. Bli inte sa desperat att du gor vad som helst for att fa folk att kdpa eller gilla dig. Du
vet ditt varde och sanker inte ditt pris eller andrar dina villkor i forsta taget. Vill de inte hdja
din 16n, byt jobb. Vill de inte handla, ga till nagon annan. En bra séljare vet: mister du en star
dig tusen ater. Du maste bara lyfta pa nagra fler stenar.

Man fods inte till saljare

Att sdlja innefattar en hogt utvecklad rad av fardigheter. Det finns absolut ingen sanning i
uttrycket att “saljare fods man till, det blir man inte”. Saljare ”blir” man definitivt, det ar jag
sjalv ett bevis for. Verkligt goda saljare ar mycket grundligt yrkesutbildade. Nar sdljarbetet
planeras och utfors pa ett riktigt satt ar yrket mycket spannande. En karriar som innefattar
forsaljning ar inte bara givande, det |onar sig ofta ekonomiskt. Det finns vidstrackta
mojligheter pa séaljsidan. Det rader kronisk brist pa riktigt skickliga séljare, riktiga proffs, folk
som vet vart de ska och varfor, folk som funnit tillfredsstallelsen i att géra andra manniskor
lyckliga, folk som standigt forsoker prestera battre och njuter mer av arbetet ju samre
oddsen ar. Det har ar de sanna hjaltarna i alla foretag.

“Att mala en tavla dr hart arbete, men att fd den sdld det dér konst”
Pablo PicassO

SAMMANFATTNING/FAKTARUTA:

1. Manniskor som har en naturlig, avspand och positiv grundinstallning till férsaljning
lyckas ofta battre an andra.

2. Alla saljer, vi paverkar andra for att na vara mal och fa det vi vill ha bade pa jobbet
och privat

3. Att sélja ar att visa omtanke om andra inte att “pracka pa”



4. |Istallet for att sdga vad du jobbar som, tréna dig pa att beskriva ditt yrke siljande sa
du sarskiljer dig fran andra
5. Presentera alltid ett budskap enligt modellen: Sag vad du ska saga, sdg det och tala
om vad du har sagt.
6. Man fods inte till sdljare — det ar nagot man blir
OVNING

Sa har tar du fram en slagkraftig presentation

Nasta gang du ska gora en presentation infor en ny kund, dina kollegor eller din chef kan du
med fordel ta fram en ny slagkraftig presentation genom att anvanda den har mallen. Skriv
forst ned ditt budskap, ta sedan garna fram manuskort eller gor det lattare att komma ihag
vad du ska sdaga med hjalp av olika typer av bilder som du ska visa och trdana sen. Du kan
anvanda samma mall till alla typer av kundbesok eller interna presentationer. Hemligheten
att lyckas ar att forbereda sig genom att skriva ned sitt budskap och sedan trana, trana,

trana.

Lamplig linje for presentation ar féljande:

1.

Intressevackare ett sa kallat 6verraskningsmoment. Nagot som ska fa ahorarna att
vilja hora mer och direkt gilla dig. Det kan vara nagot roligt om dig sjalv som far
publiken att slappna av och le, ett citat, en dverraskande siffra, en effekt, en rolig
liknelse, bild eller liknande. Kort, koncist och karnfullt. Ar du osiker pa denna punkt,
hoppa 6ver och koncentrera dig istdllet pa att le varmt och véanligt nar du sager ditt
namn under punkt 2 eller om de redan kanner dig att du ler vanligt ndr du inleder
med punkt 3.

Presentation av vem du ar. Om inte malgruppen kanner dig eller vet vilken
avdelning, organisation du kommer ifran ska du sjalvklart inleda med att sdga ditt
namn och namnet pa den organisation du foretrader. Effekten ar att det kommer
efter intressevackaren. Anslaget ska Overraska, sen sdager du vem du ar. Observera att
du inte ska beratta ditt livs story har, taktiken ar fortfarande: hall det kort.

Mal och syfte: Ange klart och konkret syftet med ditt besok/din presentation, samt
lagg fram den agenda du tankt dig for motet och sok sedan accept. ”Jag dr hér idag
for att presentera hur NN kan vara en attraktiv samarbetspartner for er”, alternativt
“Hur min idé kan féréndra... och det dr min férhoppning att ni ska tycka detta ér sé
pass intressant att ni vill inleda ett samarbete med oss. Jag ténkte bérja med att visa
ndgra av de frdgor och funderingar som mdnga har...och sedan visa pa vilket sétt NN
har valt att méta upp mot dessa krav. Jag har ocksa viktiga fragor till er om era
behov och énskemal. Det hdr kommer att ta cirka 30 min, dr det OK? Har ni ngt
utéver detta som ni skulle vilja ta upp med mig, sa jag fdr med det pa agendan...? ”



4. Generell problembild: Inled sedan garna med nagra generella problembilder. Fragor
som kunder brukar ha nar de funderar 6ver hur néjda de ar med sin nuvarande
samarbetspartner eller den nuvarande situationen. Skapa ett samférstand,
fortroende och intresse for det du ska beratta. Viktigt ar att nar du utvecklar
budskapet genom att ta fram problembilder, och att du gor det i tredje person. Tala
aldrig om for kunden eller ahorarna att du kanner till att de har svart for vissa saker
eller har problem, prata istdllet om alla andra du traffat och fraga sen om din grupp
av lyssnare kanner igen sig. Hir kommer ndgra av de fragor/problembilder som jag
ofta méter/ har mdrkt..... ér detta ngt som ni kéinner igen i?

5. Losning: Lagg sedan fram din |0sning. Har presenterar du fordelarna med att
samarbeta med dig eller att folja ditt forslag. Vi pa NN har valt att, mitt férslag
innebdr: hdr presenterar du de argument som passar bdst in pd mdlgruppen.

6. Extra fortroende: Skapa extra fortroende genom att presentera positiva fakta om ditt
foretag, din produkt, dina tjanster eller din idé, forstark ditt férslag med fakta som
starker det du just sagt. Vid kundbesék brukar denna punkt kallas for “skryt”, eller
“extra grédde pG moset”. Hér kan du med férdel ta upp referenser, andra
framgdngsrika case ddr andra redan gjort som du nu féresldr.

7. Budskapet Har utvecklar du ditt budskap, enlig en modell med ”“varfoérforklaringar”
och "faktarutor”. Du disponerar ditt framférande i olika faktarutor som alla maste
tjana ett syfte att na ditt mal med presentationen. Stall alltid fragan till dig sjalv om
denna faktaruta ar relevant for att na ditt mal. Varje faktaruta bor inledas med en
"varforforklaring”, en kortare forklaring som blir som en inledning till det du ska sadga
harnast. En sorts 6vergang fran det ena avsnittet till det andra.

8. Sammanfattning: Mot slutet av din presentation sammanfattar du de viktigaste
punkterna i ditt anférande. Anvand garna nagon form av hjalpmedel, bladderblock
eller liknande dar du skriver upp de viktigaste punkterna.

9. GOr avslut: Avsluta alltid med att tala om vad du vill ska ske nu. Vad kommer att
handa? Eller annu battre uttryckt vad vill du ska handa nu. Vid ett kundméte dr
antingen métet slut hér och du ska fd en accept pa att de vill starta ett samarbete,
tréffa dig igen, fa en offert eller sG har du mer tid pG métet och kan ga in och
analysera kundens behov och komma med ett férslag pad sjélva métet. GI6m dock inte
att sttmma av att kunden dr med dig sa Idngt. “Tycker du/ni att detta Idter
bra/intressant?” ”Skulle ni kunna tdnka er att vdlja att samarbeta med oss?”

Ar det ett internt méte kan det vara allt frén att du uppmanar dina kollegor till vad
du anser att de bér géra nu eller att du védjar om deras stéd och hjélp. Ar det ett
Inesamtal kan det vara sé att du under punkt 8 har sammanfattat argumenten till
varfér du dr vdrd en hégre 16n, sen gar du till avslut genom att séga: det dr dérfor jag
ska ha den nér nya summan i I6n. Och sen dr du tyst och véntar och ser vad som
hénder. Jag skulle séiga att du ligger mycket bra till.






