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HUR GOR MAN FOR AT
BESTALLAREN /PROJEKTLEDAREN
SKA VALJA JUST MITT
ERBJUDANDE

CARMELA FUCHS GERSON

almerac



VERKTYGEN

Ni kommer att fa nagra
gyllene regler!
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AR JAG VERKLIGEN EN SALJARE?

2010-02-22
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KONSULTATIV FORSALJNING

All forsaljning ar konsultativ

All forsaljning paverkas av personliga relationer
All forsaljning gar att paverka

... det handlar framst om installning

Genom att:

Forsta vad affarsmannaskap ar

Forsta hur jag fungerar & vad jag ar bra pa
Forsta din kunds behovs- och beslutsprocesss
Samt att....

...forsta hur kommunikation fungerar

...forsta mitt foretag, erbjudande och vardegrund

2010-02-22
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TROVARDIGHET, STARKT KONKURRENSMEDEL

"Problemet ar inte att du "Utvecklingen i dag pekar pa
j0g utan att jag inte kan att var kansla av
lita pa dig.” fortroende minskar,
Friedrich Nietzsche samtidigt som behovet
P kommer att 6ka |
y | framtiden.”
Katti Sandberg
,/{:r&
b
A
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SALJHINDER

Organisatoriska hinder

« Otydligt kommunicerat om vad som forvantas av mig
« Ingen aterkommande uppfdljning

« Jag blir inte uppmarksammad nar jag lyckas

« Jag far ingen hjalp med resursallokering vid behov

Individuella orsaker

« vagar inte "bjuda upp”

« Overanalytisk, hinner inget mer an att just férbereda sig

« skams i grunden over att ha en saljande roll, vill inte uppfattas som pastridig
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FOR ATT LYCKAS SALJA

1. Glom tankar som "Jag ar ingen saljare” (attityd)
2. Du maste vilja (engagemang)

3. Veta hur man gor (kompetens)

4. Gora (handling)

5. Hatydliga/méatbara delmal (uppféljning)

2010-02-22
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FRAMGANGSFAKTORER
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ETT "FEELGOOD-TIPS”

- Identifiera ett projekt dar du fick tillrackligt med resurser
- Hur kéndes det da
- Ta med dig den kanslan till nasta projekt

v
Kapitaliserar pa positiva erfarer&or

o/
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VEM SKA DU TRAFFA

A =
Beslutsam Optimistisk ‘ .
Overtygande Social “gg 'nspirator
Malmedveten Charmig
Banbrytande Entusiastisk _
Tavlingsinriktad{~~Stimulerande
-

\
\Y
\

1
1
I
I
I
|
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A

Forsiktig Omtanksam /
Noggrann | Vanlig ,l'
Beharskad “Hansynsful’
Korrekt Talmodig

Analytisk ftertanksam Palitlig Stodjande
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HUR DU KAN UPPFATTAS

Palig lyssnare

H n
2 L]
. o
. 0

:Undvikande

' “'E_vér & sur
Obeslutsam
Analytisk Misstanksam-
anslokall
2010-02-22

A 9
Aggressiv Orealistisk - L
Egoistisk Snackig Inspirator
Befallande... Egenkar
litolerant  “}. Vild & tokig

Indiskret

Avvaktande
Osaker
Omstéandlig

Blyg

Inget ansvar Stédjande

almerac



VEM SKA DU TRAFFA

Beslutsam
(")vertygande

Forsiktig

Noggrann W _
B@harskad
) Korrekt.. ..o '
Analytisk ftertanksam
2010-02-22
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A Omtanksam

Optimistisk
Social
Charmig

\
1
|
|
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Vanllg
“Hansynsfut!’
Talmodig
Palitlig

i

Inspirator

Stédjande
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ANPASSA DIG TILL DEN DU MOTER

« Tank efter vem du ska salja till
* Vad hander i motet med tva "likadana™?
...Inte mycket!
« Vad hander i motet med tva helt "olika™?
...allt for mycket men inte det vi vill ska handal
* Tona ner och forstark

FOrsok zooma in vilken typ du traffar och anpassa
Dig till den andre!
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VEM FATTAR BESLUT

» Intressecentrum, personer/avdelningar som ar kunniga i amnet men
saknar makt/resurser

« Missnojescentrum, personer/avdelningar som vill ha till stand en
forandring

« Maktcentrum, personer/avdelningar som har makt/resurser att gora
affar med oss.

« "Herr Tar-baby”, utger sig for att vara beslutsfattare-/paverkar men ar
det inte.
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KUNDVARDE, ELLER PROJEKTVARDE

Kundvéarde beskriver nyttan av det man levererar —
inte vad eller hur man gor det.

* Inre varden

» Praktiska eller funktionella varden
 Ekonomiska varden
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KUNDVARDETRAPPAN

Vad du astadkommer
(Resultatpaverkan)

Minimera risker

Battre
beslutsunderlag
Snabbare analys,

béttre prognoser

Objektiv
information

o
Test \’&

Vad du tillhandahaller
(Insats)

2010-02-22 almerac



INTERVJUTEKNIK
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4 +

2010-02-22

1 ALLMANNA PRINCIPER

Empati, uttryckas/visa att vi/jag har ett genuint intresse for
kundens affar.

Diskrepans, utveckla diskrepans genom att fa kunden att inse
skillnaden mellan status quo och forandring, "Vad skulle det
innebara for dig att...... ’

Rulla med motstand, undvik argumentation. Tillfér nya
angreppssatt/vinklingar

Kompetens, utveckla upplevelsen av att kunden har formaga att
tilsammans med dig astadkomma forandring.

. Undvik att komma med f6r snabba l6sningar — det

ar kunden som ska inse att det finns ett behov -
egenupplevt kundvarde
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GYLLENE REGLER FOR ATT LYCKAS

4 Gyllene regel nr 1

din attityd & vilja ar, utan
jamforelse, det viktigaste

O Gyllene regel nr 2

Behandla andra som
DE vill bli behandlade

O Gyllene regel nr 3
Undvik att komma med for
snabba l6sningar

Lycka till!
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