Bli en
ra selger

Det er mye viktigere a veere interessert enn
interessant nar du skal selge en vare eller idé.

Det slir meg ofte hvor darlige de fleste
telefonselgere er. Noen har lert at de skal
veere pd fornavn med deg, og gjentar navnet
ditt i annenhver setning. Andre presenterer
seg bare med fornavn og oppgir verken hvor
de ringer fra eller hva saken gjelder. Ikke
rart man blir irritert.

Hva med deg nar du skal fa kollegene
med pa en idé, en tanke eller en visjon, eller
fa med deg familien pa tur en sendag: Ten-
ker du pa at du er en selger?

«Elevator speech» er et uttrykk som bru-
kes om det & kunne presentere seg og skape
interesse for det du driver med pa bare 30
sekunder — omtrent den tiden du ofte til-
bringer i heisen med noen. Skriv ned og test
ulike varianter for & finne en versjon som
funker for deg.

Forste bud er a skape god kontakt, ellers
vil ikke den du ensker & overbevise apne
seg, slik at dere far en god dialog. Snakk om
noe dere har felles, bruk kroppssprak og
gjerne samme type ord og uttrykk som den
du snakker med - for 8 komme pa samme
frekvens.

Andre bud er 4 stille &pne sporsmal som
skal avdekke behov og eventuelle mangler,
og fa den du snakker med til a gi deg ned-

vendig informasjon. De fleste trenger a ove
seg pd & stille sporsmal som starter med
hvordan, hva, hvilken og p4 hvilken méte.
De er mye mer fruktbare enn ledende, luk-
kede sporsmal som laser andre til & be-
krefte eller avkrefte din oppfatning, og viser
at du er mer opptatt av & vaere interessert
enn interessant.

Tredje bud er 4 etablere verdier. Etter &
ha avdekket @nsker og behov, er tiden kom-
met for & serge for at produktet eller ideen
samsvarer med det vedkommende har be-
hov for. Husk at man til syvende og sist
kjoper en folelse.

Folg disse tommelfingerreglene nar du har
noe 4 selge:

® Finn det virkelige behovet eller
muligheten som den andre/kunden er pa
jakt etter.

® Etabler verdien av en lgsning.

® Sett sammen behov og losning.

Nér du har funnet de reelle verdiene som
den du ensker & overbevise ser i produktet
eller ideen din, er «salget» sa godt som i
boks. Da ser hun forbindelsen mellom pro-
duktet og det hun selv synes er viktig, og
det er opp til deg & avslutte slik at det blir
en vinn-vinn-situasjon for alle parter. @

Lene Fjellheim (45) jobber som coach
og perledykker. Hun er utdannet meta-
coach og NLP-trainer, og jobber med
ledercoaching og -utviklingsprosesser
i CoachTeam. Har du gjort spennende
forandringer som kan inspirere andre,
kan du sende en e-post til lene.
fiellheim@magasinet.eva.no.

Lurer du pa noe? Send en sms til
coachen var. Skriv EVACOACH <ditt
spersmal> til 1901. Kr 1 per melding.
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