EGENUTVIKLING

Steinar W. Neaess er
direkter salg/mar-
ked i Odin
Forvaltning og har
skrevet suksessbo-
ken "Effektivt salg.
Evnen til a lykkes.”
Han er tilknyttet
Salg og Suksess
som artikkelforfat-
ter.

Tegning Dag Sterseth

Vi har ikke rad til a
vaere umotiverte!

For enhver selger er det dager hvor alt ser ut til & mislyk-
kes. Kundene er vanskelige og kverulerer over bagateller,
eller man gjennomferer det ene salgsmetet etter det
andre uten tilslag. Ja, det er dager hvor vi aller helst har
lyst til & stenge butikken og heller ta en joggetur.

Ingen selger som vil veere i ferstedivisjon, har rad til
mange slike dager. La meg komme med en pdstand:
Ingen selger behever & oppleve slike dager.

Det er nemlig ikke kundene det er noe i veien med,
men oss selv. Har vi det amerikanerne kaller en «off-day»,
er det ikke noe 4 f& darlig samvittighet for. Det er ganske
normalt. Ethvert menneskes humer svinger i belger mel-
lom hey og lav motivasjon.

Tankekorset er imidlertid at dette fér konsekvenser for
salget. Det er en naer sammenheng mellom salgsresulta-
ter og din egen motivasjon. Kunden speiler din egen
motivasjon. De vil benytte seg av motiverte og oppgledde
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selgere som leveranderer av produkter og tjenester — og I
motiverte selgere er som magneter pa kundene.
Derfor ma vi laere oss metoder for & dra oss opp pa sli-
ke dager. Som ny forsikringsselger for mange dr siden
overtok jeg deler av portefeljen til en av selskapets dyktig-
ste selgere som gikk av med pensjon. Jeg kom til et ryd-
det kontor, men innerst i en skuff fant jeg en krellete, gul-
net lapp fra min forgjenger. P& lappen sto det bare fire
korte punkter:

Veer vaken

Fel inspirasjon

Ha forventning
Veer engasjert

Jeg sparte pa denne lappen, selv om den egentlig ikke
fortalte meg sd mye. Men en dag stakk min forgjenger
innom — brun og fin etter en reise til Rhodos — og da fikk

jeg forklaringen pa hans eget lille motivasjonspro-
gram.

«Jeg serger alltid for,» sa han, «at jeg har
noen fa minutter til radighet for meg selv
for jeg gjennomferer et kundemaete. Da gér
jeg giennom listen pé felgende méte:

Ferst — veer véken. Veer intenst oppmerk-
som pa deg selv og dine omgivelser. |
’h Kjenn etter at du er sd véken at du kan

| reagere pd korteste varsel.
| Deretter, finn en form for inspirasjon. Se
for deg noe hyggelig, for eksempel at du
glir innover vidda p& gode ski og med solen i

ansiktet. Blodet bruser, og hjertet slar raskere. |
Du er nd vaken og inspirert. i
Gi s& plass til en felelse av forventning. Se for
ditt indre @ye at kunden skriver under pa ordren.

Denne visualiseringen er meget viktig og gjer
avslutningen av det konkrete salget til en kjent situa-
sjon — som den mest naturlige ting av verden.
Mange sliter nettopp i denne salgsfasen.

Og endelig — vaer engasjert! Det er den vennlige og
smittende entusiasmen, i kombinasjon med fagkompe-
tansen, som gjer at en kunde velger nettopp deg som sin
leverander. Det er ikke bare pris og vilkdr som teller, men
atmosfeeren vi skaper rundt vére produkter»

Etter & ha gdtt giennom disse punktene er min motiva- I
sjon pa topp, selv pa dager som startet darlig.

For andre enn profesjonelle selgere og medarbeidere
med kundekontakt kan ovenstdende punkter virke selvfel- |
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gelig. Men vi vet at det er her slaget stér i kommunikasjo-
nen med kunden. Hver eneste dag.

Steinar W. Naess
steinar.naess@odinfond.no
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