10 dumma saljtekniker att undvika

Nedanstdende stora misstag verkar vara chockerande vanliga.
Se till att du inte gor dig skyldig till ndgot av dem.

Under 24 ar som saljare och siljledare har jag upplevt valdigt mycket
inom forsaljning. Denna erfarenhet har gjort att jag kunnat lagga marke
till att foljande 10 grundldggande misstag ar forvanansvart vanliga.

1. Svara pa invandningar som kunden inte tagit upp

Aven om det sikert dr en bra idé att foregripa invindningar som

kunden kan komma att ha och férbereda rimliga svar pa dessa, ar det ar en
mycket dalig idé att ta upp dessa invandningar sjalv. Du skapar ju da ett problem som
formodligen inte fanns. Att forsdka bortférklara nagot i fortid kan ocksa fa dig att verka
defensiv och osédker pa det verkliga vardet av ditt erbjudande.

Lésning: Inled aldrig en mening med "Du kanske undrar...” eller “Kanske har du fragat dig sjalv...”.
2. Lamna over "nasta steg” till kunden

Jag har last massor av sa kallade séljbrev och sédljmail som avslutas med ett forslag om att kunden ska ringa eller
kontakta sédljaren "om du ar intresserad” eller "for att fa veta mer”. Personer som skickar sddana brev klagar alltid
pa att de inte far nagra svar...

Inte konstigt - du ber ju kunden att gora ditt jobb.

Lésning: Hall bollen pa din planhalva. Férsok avsluta brevet sa har: "Jag ringer dig nasta vecka for att diskutera om
vi ska prata vidare i fragan.”

3. Du séljer funktioner — inte resultat

Otroligt nog verkar vissa manniskor (oftast PR-folk) tro att kunden képer en produkt tack vare att den har
onskvarda egenskaper. De drar darfor ihop en lista 6ver dessa, i hopp om att minst en av dem kommer att vacka
kundens intresse.

I sjdlva verket bryr sig kunden bara om resultatet av att kopa produkten, och hur detta kommer att paverka deras
liv och foretag.

Lésning: Fundera pa varfor en kund hellre koper din produkt dn ndgon annans. Forsok fa fram en konkret siffra pa
besparing eller 6kad forsaljning eller dylikt. Sdlj sedan det resultatet, och ta hjélp av funktionerna for att kunna
leverera.

4. Fejkad intimitet

Tro vad du vill, men sa fort ndgon satt in dig i facket "ndgon som foérsoker silja pa mig nagot”, kimpar du i motvind
for att vinna fortroende. Under sddana omstandigheter dr det absolut varsta du kan gora att stilla dig in genom att
agera smetigt. Det vanligaste ar att den intelligenta fragan "Hur mar du idag?“ stélls i borjan av ett kallt samtal. Det
far oftast HELT motsatt effekt mot vad du énskar.

Lésning: Hall en personlig och professionell ton - men inte mer - tills du faktiskt skapat en vianskap, nagot som
normalt tar flera veckor.

5. Skicka offerten for tidigt

Aven om en offert ibland kan bidra till att utveckla en méjlighet, 4r det @andé i de flesta fall s att processen med att
begéara och skriva en offert sker efter att kunden redan definierat problemet och (férmodligen) dven definierat
l16sningen. Eftersom det tar tid och energi att skriva en offert dr det oftast en dalig investering, Savida du inte har
en "glass-fil” till kundens beslutsprocess.

Lésning: Skriv offerten forst efter att du har fatt en muntlig 6verenskommelse eller en "del-accept”.

6. Prata for mycket

Tyvarr ett av de vanligaste felen inom forsaljning. Nar du saljer ar det alltfor latt att bli upphetsad och nervés och
sedan forsoka "driva forsiljningen” framat genom att prata eller lagga fram flera sdljargument. Kunder anser detta
vara utomordentligt irriterande.
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Lésning: Forsok i ditt huvud omdefiniera sdljandet som en passiv aktivitet som bestar mestadels av att lyssna,
overvaga, och reagera pa vad kunden gor och sager.

7. Slosa tid pa omojliga ”mojligheter”

Med rostbrevlador, telefonvaxlar, tidsbrist och en tuff ekonomi, ter det sig ibland som ett mirakel nar man faktiskt
far till en saljkonversation med en levande manniska. Nar det hander kan chansen att fa géra en forsaljning bli sa
lockande att man inte vill forstéra drommen genom att stélla frdgor som kan avsloja att det kanske ar en falsk
mojlighet.

Lésning: Inom de forsta fem minuterna av ditt forsta samtal bor du stélla de fragor som kommer att avsldja
huruvida kunden faktiskt har ett verkligt behov - och om det ar méjligt, har medel och beslut att képa.

8. Misslyckas med uppfoljning

Den sorgliga sanningen ar att for en kund ar folk som saljer skyldiga tills motsatsen bevisats. Att bygga en
kundrelation handlar om att gradvis bygga upp tillrackligt fortroende for att évervinna den naturliga antipati som
de flesta manniskor kdnner mot en siljare. Pa grund av detta kommer du inte att fa nagra chanser om du
misslyckas med att leverera det du lovat. Slapper du bollen, om sa bara en enda gang, dr du formodligen ute ur
spelet.

Lésning: Hall stenhart fast vid din Att Gora-lista och schemaldgg specifika hiandelser. Lova bara sddant som du ar
100 % saker pa att du kan halla.

9. Hantera ett "avslut” som om affaren ar klar

”

Kanske ar det ett resultat av en olycklig terminologi, men en hel del féretag och privatpersoner tror att ett "avslut
betyder att sdljaktiviteten har avstannat. Ingenting kunde vara langre fran sanningen.

Det verkliga arbetet borjat efter att du har avslutat affaren - det &r da du kan bérja bygga den typ av relation som
sa smaningom kommer att generera merforsaljning och rekommendationsfoérsaljning, som bada ar betydligt
enklare och l6nsammare an att géra nya affarer med andra foretag.

Lésning: Strava alltid efter langsiktiga relationer snarare dn kortsiktiga intakter. Pa sa satt ar ett "avslut” i sjalva
verket borjan, inte slutet, av processen.

10. Be om referens for snart

Vissa saljutbildningar rekommenderar att man fragar: Vet du nagon annan som kanske behéver min produkt?”
aven nar kunder sager att de inte dr intresserade. Andra kurser foreslar att du staller en liknande fraga nar du har
genomfort din forsta forsaljning till en kund.

Bada tillvagagangssatten ar naiva, eftersom en kund med hjarnan i behall inte tdnker satter sitt eget rykte pa spel
genom att rekommendera nagon vars formaga att prestera an sa lange ar okand.

Lésning: Be om referenser forst nar kunden ar néjd med de produkter eller tjanster som du har salt och levererat.
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