3 sylvassa, konkreta tips som du
kan omsiitta i handling direkt

Tack for att du deltog i webbinariet. Har kommer de utlovade tipsen som du kan borja
anvanda direkt.

Du far dven en varning: Kunskap ar vérdelds...sa lange den inte omsatts i handling.
Vill du ha nya resultat 4r det darfor ditt ansvar att ta tag i de frigor du kanner ar
viktigast for att du ska nd de 6nskade resultaten och borja GORA saker — inte fundera,
planera eller forhandla med dig sjélv utan TA DE FORSTA STEGEN! De hér tipsen ar
god hjalp pa végen.

Det som slutar att bli battre upphér att vara bra.

Traditionella séljmetoder haller inte langre. | tider av forandring dér vara kunders kdpbeteenden &ndras,
teknologisk utveckling gar blixtsnabbt och konkurrenter bade utvecklas och blir fler behdver du och jag
sdlja pd andra och nya sétt for att kunna attrahera och behalla sval nya som gamla kunder.

Kompetensfraga?
80 Métningar visar att bara 20 procent av alla underprestationer inom forsaljning beror
0 pa bristande séljkompentens (i betydelsen kunskaper, fardigheter och férmagor).

Kanns den gamla 80/20-regeln igen?
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De dvriga 80 procenten bestér av bristande motivation, bristande malarbete och saljhinder.

Séljhinder, Sales Call Reluctance, ar idag etablerat som begrepp
och syftar till de kdnslomé&ssiga hinder som haller tillbaka
prestationer och darmed séljresultat.

Det ar de amerikanska forskarna George Dudley och Shannon
Goodson som sedan 70-talet studerat manniskors radslor for att
marknadsfora sig sjalva och de har identifierat 19 olika séljhinder.

Dessa sdljhinder hammar resultaten hogst vasentligt. Det ar ju inte
bara de ekonomiska konsekvenserna i form av uteblivna intékter
och vinster, missade kunder och marknadsandelar etc. som ar
negativa. Aven pd individnivd kostar saljhindrena massor i tappad
energi, bristande sjalvfortroende och sjalvkansla, onddig stress och
oro, minskat fokus och bristande disciplin.

Att arbeta bort séljhinder utifrdn forskarnas definition kan vara ett

ganska omfattande arbete och en vanlig metod ar att anvanda sig

av KBT-tekniker, alltsa kognitiv beteendeterapi.

Min egen erfarenhet ar att vldigt mycket gar att forbattra och utveckla utan att ga sé djupt. De hér 3
tipsen kan du borja tillampa direkt utan att investera i KBT-terapi.

Hinder och tips nr 1

Saljkulturen

Det som "sitter i vdggarna”, det vi sager tillrdckligt ofta, blir sant. Ndgra av de jag ofta far hora:

- Det &r tufft pd marknaden nu, gar néstan inte att sélja i dessa tider. ..

- Sélj ar liksom inte riktigt min grej, jag ar ingen saljartyp.

- Vara konkurrenter &r béttre an vi.

- Véra priser &r for hoga.

- Kunderna har inte riktigt behov av védra 1dsningar nu.

- Vi hinner inte sélja. ..

Saljkulturen bestar av de attityder, varderingar och valda sanningar som lever i féretaget och den enskilde
medarbetaren inte &r tillrdckligt supportande och framgangsskapande. Det méarks bland annat i spraket, i
beteenden och hur saljfragor prioriteras.

Tips: Arbeta fram vilken attityd och kultur du/ni vill ha istéllet, satt ord pa det och koka ner det till en
mening som du/ni sedan upprepar och pdminner om tills den blivit er nya kultur. T.ex. "Vi &r grymma pa
att hjélpa véra kunder frigéra tid och férenkla sin [T-hantering och vi vill hjélpa s& ménga som méjligt med
det!”

”Culture eats strategy fjor breakjast”

Peter F Drucker
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Hinder och Eips nr 2

Saljcoaching

Det vanligaste dr att saljcoaching helt saknas, ofta med
argumentet att det kostar pengar. Fast lika sjdlvklart
som det &r for de flesta att anlita en PT pa gymmet for
att f4 battre resultat av trningen, lika sjdlvklart ar det
att en bra sdljcoach bidrar till saljresultat som bidrar till
battre séljresultat och som betalar den investeringen
manga ganger om. Sa det kostar oftast mer att inte ha
en sdljcoach. ..

Det &r ocksa ganska vanligt, framst i ndgot storre organisationer, att man ldser saljcoachingen internt.
Chefer och ledare anser sig skota saljcoachingen fortraffligt sjalva fast det stdmmer daligt med vilka
resultat det leder till. Dels ar det valdigt fa chefer som har den coachkompetens som fordras och dels finns
det alltid en annan relation mellan chefen och medarbetaren vilket gor att coachingen inte far full kraft, det
kan ta emot att sdga till chefen att man tycker det ar chefen som ar det storsta hindret for okade
séljresultat. ..

Tips: Anlita en extern saljcoach. Var noga i urvalet och valj helst ndgon som har dokumenterad goda
resultat att visa upp, som kan hantera olika manniskor i olika saljande miljéer och garna nagon som har
gjort det sjalv, d.v.s. sdljresultat i toppklass...”walked the talk”.

Hinder och tips nr 3

Saljmal
Alice i Underlandet

Alice blev stdende framfor ett

vdgskal. Mellan de tva vdgarna stod ett
trad och i trddet satt en Katt.

- Hej Katt, skulle du kunna tala om for
mig vilken vdg jag ska ta?

- Det beror pa vart du ska?

- Det vet jag inte.

Katten tittade pd Alice och ténkte efter.

- D4 spelar det ingen roll vilken vdg du tar.

Boken om Alice publicerades forsta gangen 1865 och spreds

A7 snabbt dver vérlden. Férfattaren Lewis Carroll brukade séga:

... "Om du inte vet vart du &r pa vag kommer du att hamna nagon
" annanstans!”
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Malarbete &r en konst i sig och ndr vi talar om séljmal r skélen till varfor de inte nds vanligtvis:
0 De saknas eller ar okanda for dem de beror
o De finns men de kdnns inte — de &r inte férankrade pa ett djupare plan, det saknas ett
dgande fran dem som ska géra jobbet
De é&r otydliga
De &r for manga
De &r for hoga (de ska vara hdga — bara inte for hdga) eller for laga
De andras ofta
Det ges inte utrymme till att arbeta med att na dem
For mycket fokus pé resultat istallet for process och aktivitet
Det saknas uppf6ljning och uthallighet
Att ge tid och kraft 8t att arbeta fram tydliga saljméal &r en klok investering som betalar sig mangdubbelt
och ofta pd mycket kort tid.
Tips: Arbeta med en strukturerad process fram saljmal tillsammans, fokusera pé aktiviteter, folj upp och
stam av regelbundet (ofta).

OO0OO0O0O0O0O0

Bonus: Hinder och Eips nr 4

Alltid bra att leverera mer an vad kunden forvantar sig, eller hur?

Saljfokus
"Det dr mycket nu”. Visst ar det mycket och visst finns
det alltid saker som pockar pé var uppmarksamhet och
som gOr att vi valjer andra aktiviteter an att kontakta
kunder. Samtidigt finns det inga genvagar till att skapa
bra forséljning utan det handlar om att ha
kundkontakter.

For manga uppgifter, for mycket administration, fel
marknad/kunder, jfr gora saker ratt vs. gora ratt saker,
osékerhet (mdl, ledarskap, feedback etc.), bristande
koncentrationsforméga dr nagra av de hinder jag ser.

Det r stor skillnad p& att gora saker rétt och att gora ratt saker. | forséljning ar kundkontakter alltid det
viktigaste sé ha fokus péd dessa. Nar jag sjdlv pa allvar borjade intressera mig for att bli battre pd
férsaljning sa min mentor: ”-Johan! Kom ihdg att mangden kundkontakter avgor antalet affarer.” Hittills
har ingen bevisat nagot annat fér mig i ndgon organisation nagonsin.

Och inte nog med det.

Resultaten 6kar exponentiellt s& dubbel aktivitet kan mycket vél ge tredubbel forséljning! Och séljare som
borjar snacka om "kvalitet istéllet for kvantitet” brukar vara de som jag kan lyfta mest!

And4 &r just nivan p& mangden kundkontakter alldeles for 1&g i de flesta organisationer jag haft méjlighet
att studera och arbeta med.

Tips: Planera och prioritera saljaktiviteter i tid och volym for att skapa basta méjliga fokus och ta bort s&
manga stérande moment som det bara &r mgjligt.
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Sa vad kommer du att géra nu?
Kanske kdnner du igen alla hindren, kanske bara nigot av dem. Oavsett vilket s &r jag séker pa att det
finns potential till utveckling pa flera satt. Den viktigaste fragan ar vad du kommer att géra at det?

Vill du veta mer om hur jag kan bidra till att utveckla din eller din organisations forsaljning — hor av dig!

e Inspirerande forelasning Salj mindre, dubbla din forsaljning
https://jdu.se/forsaljning/

e Utvecklingsprogram online Sélj mindre, dubbla din forsaljning
https://jdu.se/saljutveckling/salj-mindre-dubbla-din-forsaljning/

o Utvecklingsprogram foretagsinternt Salj mindre, dubbla din forsaljning
johan@jdu.se

e Sdljcoaching, enskilt eller i grupp

johan@jdu.se

For din framgang,
Johan Dahl Utveckling

Johan Dahl

Tel 0709-10 43 00

E-post johan@jdu.se
Webb www.jdu.se
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