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Kan alla salja?

Du har kanske hort uttrycken “hon ir f6dd till siljare”
eller "han ir en riktig siljartyp”. Du kanske siger ”jag
kan inte silja” eller ”jag ir ingen siljare”.

Jag har sett unga blyga tjejer bli duktiga siljare. Jag har
sett introverta tekniknordar bli bra siljare. Jag menar att alla
som vill kan utvecklas till bra siljare.
lar om hur du utvecklar dina siljande egenskaper. For saidana
har du, tro mig. Den andra delen hjilper dig att anpassa
ditt siljarbete. Hir fir du mina bista tips hur du kontaktar
kunder pa telefon, hur du analyserar kundens behov och ror
hem affirer.

Boken ir skriven for dig som ir egenfdretagare, siljare,
marknadsansvarig eller vd, oavsett om du ir nybérjare eller
erfaren. Du som ldser boken kan ju silja bide tjinster och
produkter men for att gora boktexten lite mer littflytande
anvinder jag oftast ordet produks. Med det ordet menar jag
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allesd det du erbjuder kunden, oavsett om det dr hudvards-
produkter, lagerlokaler, malerigjinster eller flygplan.

Jag bérjade mitt yrkesliv som TV-reparatér. Idag har jag 20
ars erfarenhet av forsiljning och under de tio senaste dren har
jag utbildat och motiverat tusentals siljare och medarbetare.
Kunde jag lira mig att silja kan du. Lycka dll!

Magnus Johansson




Lyhdrdhet

n avgdrande faktor f6r framging inom férsiljning dr
lyhordhet eller konsten att lyssna. Varfér ska du lyssna
pa kunden?

Kunden utgdr fran sin egen situation nir den skall fatta
beslut.

Om du enbart talar om ditt foretag, dina produkter och
dig sjilv kommer du att missa betydande information frin
kunden. Information som ir viktigt for att du skall kunna
anpassa din argumentation f6r din produkts fortrifflighet
eller foresld rite 16sning for kunden.

Att lyssna for att forstd kunden ar viktigt. Men minst lika
viktigt 4r att kunden forstar att vi forstdr.

Tink dig att du sjilv skall kdpa en produke eller tjinst,
vem vill du helst kdpa av? En siljare som bara talar om sin
produke eller en siljare som lyssnar och férstar din situation
eller verksamhet?
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Hur gér man f6r act visa kunden att man lyssnar?
Haller ut 6ronen som parabolantenner?

Nej, du lyssnar inte bara med 6ronen!

Enligt Albert Merhabians vilkinda forskning kring
kroppssprakets betydelse vid kommunikation stir orden
endast f6r 7 %, rosten for 38 % och kroppsspriket for 55 % av
betydelsen for hur kommunikationen uppfattas.

Du behéver lyssna med hela kroppen:

o Sitt Lt framatlutad.

® Anteckna intresserat.

® Se kunden i 8gonen.

® Folj med i kundens tal och nicka och skaka p& huvudet.

® Anvind smé bekriftande ljud nir kunden sagt nagot (ja,
aha, mm, jag forstar etc.).

Detta dkar kundens upplevelse av att du lyssnar och forstir
dem.
Detta skapar fértroende.
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Vad ar det du siljer, manniska?

Har du nigon ging lyssnat pa en siljpresentation dir du
inte forstatt produkten?

Ar du siker pa att dina kunder forstar din siljpresentation?

Att vara tydlig i sin presentation ir sjilvklart vikeigt. Hur
kan en kund fatta ett kdpbeslut om nagot som de inte forstar?

Ett vanligt problem ir att siljaren presenterar produkten
i form av de egenskaper som produkten har, t.ex. tekniska
specifikationer sdsom megahertz, megapixlar eller megabit
per sekund.

Vad kunden i de flesta fall ir intresserad av dr det virde
som din produke kan skapa. Om kunden inte ir tekniske
kunnig 4r det ju naturligt att den undrar vad den har for
nytta av 100 megabit per sekund.

Det ar viktigt for dig som siljare att skilja pa produktens
egenskaper, férdelar och virde.
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Egenskaper
Egenskaperna handlar om specifikationer och vad produk-
ten ir eller bestar utav, d.v.s. ofta facktermer.

Fordelar
De positiva egenskaper den har enligt din uppfattning
innebir ofta en forklaring.

Virde

Virdet 4r vad egenskaperna och férdelarna gor for nytta
for kunden eller dess verksamhet. Sinker den kostnaderna
for kunden? Eller 6kar den intikeerna? Loser ndgot pro-
blem som kunden har? I vissa fall behéver du friga kunden
om vilket virde produkten skapar for dennes verksamhet.

Att kommunicera produktens virde ur kundens perspektiv

gor det enklare for kunden att forstd och dirmed fatta ett

képbeslut.

Fundera pa

Vilket kundvarde ger din produkt eller tjanst?
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Kunskap pa nolltid — fran Eget Forlag

Kreativ pa jobbet — roligare och smartare méten
Ewa Svensson och Kristina Swenningsson ® ISBN 978-91-86951-15-3

For dig som vill bli bittre pd att hilla i kreativa méten. Fé fart pd
nya tankar och idéer med metodik och struktur. Du far inspiration
och ett stort antal konkreta tips och évningar.

Férsiljning — enklare én du tror

Magnus Johansson * ISBN 978-91-86951-14-6

Lar dig att utveckla dina siljande egenskaper och att anpassa ditt
sdljarbete. Boken ger dig de bista tipsen hur du kontaktar kunder,
gdr behovsanalyser, och gor fler och bittre affirer.

Teambuilding

Jenny Akerblom ¢ ISBN 978-91-86951-01-6

Hir har vi samlat 40 enkla och effektiva lagvningar. Lir kiinna
varandra och samarbeta bittre. Ovningarna kriver kort forberedelse
och kan genomféras var som helst.

Skriv sd ndgon bryr sig

Joakim Hedstrém * ISBN 978-91-86951-09-2

En bok for dig som skriver — privat eller i jobbet. Boken ir ingen
mirakelkur, men den gér dig garanterat till en bitcre skribent. Sluta
producera ord. Skriv sd nigon bryr sig.



Nitverka med hjirtat — och gor bittre affirer

Helene Engstrom ¢ ISBN 978-91-86951-10-8

Alla minniskor har nytta av affirsnitverkande. Och alla kan bli
bittre pa det. Boken ger dig enkla rid, visar var du hittar olika
ndtverk och hjilper dig skapa langsiktiga affirsrelationer.

N4 dina mal — 10 enkla steg till framging
Malin Bostrom * ISBN 978-91-86951-04-7

En bok som hjilper dig att uppfylla dina drdmmar. Anvind boken
som inspiration och verktyg for att na dina mal. I varje kapitel finns
Svningar och fragor.

Krama Dracula och andra teaterévningar
Peter Ekvall * ISBN 978-91-86951-08-5

Enkla teaterdvningar fér vuxna, ungdomar och barn. Boken vinder
sig till lirare, dramapedagoger, regissorer och till ledare som séker
roliga gruppdvningar.

Tala for publik

Jenny Akerblom * ISBN 978-91-86951-00-9

Boken tar upp allt inom presentationsteknik. Lir dig motverka ner-
vositet, planera innehdll och hantera besvirliga deltagare. Och inte
minst — lir dig hélla en engagerande presentation.

K6p béckerna i nitbutiker som Bokus och Adlibris. Vid stérre
bestillningar (till exempel boklador till jobbet) kdper du dem direkt

fran forlaget. Se www.egetforlag.se



Ge kollegorna en bok till kaffet

Kop en lada med snabblista faktabocker.
Still den bredvid kaffeautomaten och lat dina

medarbetare ta bockerna de behover.

Lis mer pd www.egetforlag.se
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