SALJHINDER
TOM NILSSON

SE UPP MED

saljradsla

SOM HINDRAR DIG FRAN ATT TA KONTAKT MED KUNDER

FOR ATT BLI EN MER EFFEKTIV OCH LONSAM SALJARE KAN DET VARA BRA ATT
INDENTIFIERA OLIKA SALJIHINDER. DET KAN VARA ETT SATT ATT KOMMA OVER
RADSLAN ATT TA KONTAKT MED KUNDER, VILKET OFTAST AR DET STORSTA

SALJHINDRET.

TOM NILSSON, SOM | FORRA NUMRET AV SALJAREN BEHANDLADE AMNET
KLAGOMALSHANTERING, VISAR HAR PA ETT ANTAL SALJHINDER SOM KAN UPPSTA

VID SALJPLANERING.

TexT BRITTA HJORT EKSTROM
iLLusTrATION HELENA HALVARSSON

- SALJIPLANERING, DET AR ALLT SOM HANDER
innan man triffar kunden, siger Tom Nilsson.

Séljplanering innefattar oftast en marknads-
plan, en kontaktfas ddr forsta kontakten med
kunden tas och sedan en siljfas som innebér pre-
sentation/framstillning, siljteknik och avslut.

I kontaktfasen kan olika saljradslor uppsta
som sedan blir sdljhinder.

—Forsiljning dr jattesvért, siger Tom.

Det handlar om att ha tdlamod.

—Tva procent av alla avslut kommer efter
forsta kontakttillfdllet medan 81 procent av
avsluten sker forst efter femte kontakttillfillet.

ETT ANTAL SALJIRADSLOR och hinder illustrerar
Tom Nilsson pé f6ljande sitt:

+ Sdljaren »domedagsprofeten« kallar han den
som oroar sig for mycket, ar for forsiktig, radd
for att gora oaviserade besok och ta nya kontak-
ter och som har svaga sociala relationer.

+ Siljaren »superanalytikern« som veranaly-
serar, 4r bra pd att organisera kundkorten, 4r for
mycket forberedd och som férmodligen spende-

12 | séiljaren 5/02

rar mer tid pd att planera 4r att kontakta kunder.
Han ér reserverad och behirskad och kan mycket
men har ingen att presentera det for.

» Séljaren »superproffset« upptrider profes-
sionellt, vill vara 6ver genomsnittet men skyller
pé andra nir det gér fel. Imagen ar viktigast. Han
soker nya alternativa sitt att kontakta kunder pa
som han anser 4r mer professionella an de som
andra siljare anvinder.

+ Séljaren med »scenfobi« undviker siljpresen-
tationer infor grupp, liser ordagrant ur manu-
skriptet, dr stel och besvirad men fungerar bra i
en sdljsituation 6ga-mot-oga.

+ Séljaren »rollfornekaren« skams over att vara
siljare. Han dr radd for att inte bli erkiind och
spelar med olika identiteter. Han tycker inte om

att standigt presentera sig sjilv, sina produkter
eller tjinster.

+ Siljaren med »konfliktfobi« dr ridd for att
uppfattas som patrangande och undviker kon-
flikter. Han har goda sociala relationer men svért
att komma till avslut.

+ Séljaren med »statusfobi« kidnner sig under-
lagsen personer som 4r rika, hogutbildade eller
personer som ér framstdende och har hog status.

Han dr radd for att tappa sjalvtillit och undvi-
ker vissa malgrupper.

« Sdljaren med »kompisfobi« dr radd for att
gora affirer med vinner. Han vill inte kdnna att
han utnyttjar vinskapen. Han ber dem inte om
tips och uppger inte sina vinners namn som tips
iaffdrer.

»ETT SATT ATT OVERVINNA SALJRADSLA AR ATT TRANA
UPP SIN EMOTIONELLA INTELLIGENS.«



