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SKOLA FOR LIVET

Att vara saljare ar en av de basta
livsskolor man kan ha, anser coachen
Birgitta Granstrom. ""Man Iar sig om
manniskors beteende och relationer,"
sdger hon. Dessutom finns sdljjobb
nastan alltid, dven under samre tider.
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KARRIAR. Séljare i lagkonjunktur
maste vara extra vissade. Men
det handlar inte bara om teknik -
det géller att sjélv tro pa produk-
ten och 6verfora ratt kansla.

- Titta pavad produkten ger, inte bara
vad den gor, sdger Birgitta Granstrom,
som bland annat coachar personal att
na bittre resultat.

"Glad och framgangsrik"
Oavsett om det giller att sélja annon-
ser eller ett schampo maste siljaren
se till vad kunden fér i och med tjins-
ten eller varan.

- Hur mar de da? Din kund kén-
ner sig glad och framgangsrik om det

blir fullt med folk i affiren och du blir
nojd och lycklig sjalv.

Omsesidig dialog

Birgitta Granstrém konstaterar att
manga siljare glommer bort att det dr
ménniskor de har att géra med. Sil-
jandet ska vara en 6msesidig vuxen-
dialog som bada vinner pa.

Man ska hitta kundens ldngtan och
problem.

- Fakunden att ber#tta vad den be-
hover hjilp med och lyssna verkligen
pa svaren. Anvind girna kundens
egna ord i dina meningar och hall
dig borta fran dina egna virderingar.
Kunden ska alltid kénna sig bekvim,
séger Birgitta Granstrom.

VIKTIG
RESPEKT
“Jagryser
avden
som inte
har respekt
for kunden.
Nér det
inte ar

en dialog
utan en
monolog”

Hon varnar for att 6verlata kontrol-
len pa kunden. Det ir séljaren som
ska stilla fragor. Nir kunden svarar
har siljaren tid att fundera vidare och
styra samtalet.

Vad &r en riktigt dalig siljare?

- Jag ryser av den som inte har res-
pekt for kunden. Nér det inte dr en
dialog utan en monolog. Nan som
bara séger ”vi kan, vi gor, du far”, utan
att lyssna.

Birgitta Granstrom tycker att man
inte ska stirra sigblind pa bara séljtek-
nik. Den ldr man sig snabbt i de olika
féretagen. Men diremot dr det grund-
laggande att ha ett bra sjalvfortroende
och gilla produkten man séljer.
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, "= DU SOM SALJARE
- 1 M En professionell
# " siljare...

v’Planerar och organise=
rar sin sdljprocess.

v Vet att méanniskor gor
saker av sina egna skadl, inte
for dina.

v/ Anpassar presentatio-
nen efter den kunden.

v Kanner att de har
hjalpt kunden.

M Sa blir du en professio=
nell séljare:

v Var uppmirksam pa
positiva egenskaper.

v Sank aldrig nagon an-
nans idé om du inte har en
battre sjalv.

v Undvik att skvallra och
tala illa om andra.

v Lova bara det du kan
halla.

v Visa intresse for kun-
dens verksamhet och pro-
blem.

. v sta for dina misstag.

v Lyssna pa andras asik-
ter.

v Lagg till det lilla extra.
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- Sdlj in foretaget pa dig sjélv forst,
hitta tio bra argument. Trovirdig-
heten okar néir du hittat din naturliga
drivkraft och entusiasm.

Viktigt att tacka nej
Men lika viktigt dr det att tacka nej till
vissa kunder.

- Man vill inte ha kunder som inte
ir nojda. Och om du vagar siga nej
till kunder som inte bor ha din pro-
dukt, for att den inte passar just dem,
sa sprider det sig som nagot positivt,
séger Birgitta Granstrom.
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