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Salgets tre faser

| disse kampanjetider kan det kanskje
vere av interesse 3 minne om salgets
tre faser samt gi noen tips og ideer:
Salgsarbeidets tre faser er den forbe-
redende, den gjennomferende og
den avsluttende — og alle tre faser
har sin viktige betydning for a oppna

suksess.

I den forberedende fasen ma du se til at
du er grundig forberedt hver eneste gang
du gjennomforer et salgsmate. Det har
kunden krav pa hvis du skal oppta ved-
kommendes tid. Tenk gjennom hvilke
argumenter som er mest relevant for den-
ne kunden, hvilke innvendinger som kan
komme, hvem det er naturlig at han eller
hun vil radfere seg med (slik at du tidlig i
samtalen kan trekke inn ogsa denne per-
sonen), hva som vil vaere et naturlig
resultat av mete o.1.

Den gjennomferende fasen er der du star
ansikt til ansikt med kunden. La hele din
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presentasjon, din argumentasjon og din
vennlige opptreden ha som det naturlige
mal at kunden skal beslutte seg for a kjo-
pe. La din presentasjon vere levende og
baere preg av at du har gjort din hjemme-
lekse og at du har forhandskunnskap om
kunden. Men det er ogsa viktig a kunne
tie stille, lytte, ta notater, oppsummere.
Ikke prat deg bort fra ordren! Gi rom for
ettertanke.

Den suksessfulle selger har en vilje til &
forsta sin kundes synspunkter og lar seg
ikke irritere over innvendinger, men
benytter tvert imot innvendingene til &
skape en positiv salgsatmosfaere. For en
innvending er ofte et kjopssignal -- som
den dyktige selger oppfatter og den
middelmadige selger lar ga hus forbi.
Din psykiske styrke gir deg suksess i sal-
get og kommer til syne i din evne til a
bringe temaer opp pa bordet — temaer
som kunden kunne ha brukt som innven-
dinger, men som du elegant handterer for
en slik situasjon oppstar.

Sa er tiden inne for & «be om ordreny.
Altfor mange selgere kommer fullstendig
ut av rytmen i denne viktige fasen. Man
vil sé nedig edelegge den gode og litt
uforpliktende stemningen ved 4 be om en
avgjorelse, man prater i hdp om at kun-
den selv vil be om & fa kjope.

Ta styringen! Kunden har forlengst for-
statt hvorfor du er der. Etter din gode
analyse av kundens behov, dine tilpasse-
de argumenter og forsteklasses produk-
ter, er det klart at kunden skal kjepe.
Men det kan veaere pé sin plass a gi et par
alternativer om ulike forsikringstyper,
spareordninger, storrelsen pa méanedlig
sparebelop og lignende. F& samtalen over
pa valg mellom disse alternativer, iste-
denfor om kunden skal ha produktet.

Ett tips til: Ha tegnings-/ kjopsblanketten
lett for hdnden. Bruk den som en naturlig

huskeliste og noter ned det dere blir eni-
ge om underveis. Jeg har sett mange
kunder trekke seg nar jeg skulle «stupe»
ned i vesken etter kjopsblanketten. Det
oser av at na er tiden inne for & ta en
avgjorelse, og en pulsmaler hos bade kjo-
per og selger ville ha avslert at dette opp-
leves som unedvendig stressende.

Den siste fasen i salget er den avslut-
tende, og det er nd du sikrer din fremtid
som selger. Det er nd du skal skape
goodwill -- slik at du er velkommen til
neste salgsmeote og blir anbefalt til kun-
dens venner, kolleger og bekjente!

Den usikre og middelmadige selger hop-
per over denne fasen og foler at det er om
a gjore a komme seg ut i frisk luft. Kun-
den kan jo finne pa & ombestemme seg.
Den dyktige selger, derimot, har den
nedvendige sinnsro. Han eller hun opp-
trer som om salget var den mest naturlige
sak av verden, og bekrefter for kunden at
det var et klokt kjop. Den dyktige selger
«sementerer» salget etter at det formelt
er over, ved a oppsummere litt og sikre
seg at kunden er meget godt forngyd med
avgjerelsen. Tiden er na inne for & fa
«referanse-kunder», som jeg skrev om i
en tidligere utgave av «Magasinet».

Den dyktige selger ringer ogsé jevnlig
kunden uten & selge noe. Det kan vere
for & forsikre seg om at alt ble ordnet
som avtalt eller for & fortelle om en artik-
kel man har lest som er av interesse for
den bransje eller hobby kunden har. Kun-
den vil oppfatte deg som det varme og
engasjerte mennesket du jo er, og ikke
bare en velsmurt salgsmaskin.
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