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Förord

Vi kallar dom proffs. Dom där som lyckas slå igenom. Det kan vara filmstjärnor eller framgångsrika politiker. Kändisar eller den som räddar den avgörande straffen.

Bland oss som gör affärer lyser stjärnorna klart. Det är dom som blir våra ledare. Som vi lyssnar på och försöker lära oss av.

Det spelar ingen roll vilken framgångsrik affärsman eller -kvinna du studerar. Du kommer hitta samma anledningar till att just han eller hon blev det vi kallar proffs. Och det är särskilt en sak jag har hittat i mitt sökande efter svar på vem det är som lyckas slå igenom i affärer: Det är den som vinner starten.

Den som vinner starten vinner ofta alltihop. Precis som travhästen som går till spets och stannar där från start till mål. För oss som gör affärer går starten varje morgon och varje gång du startar ett nytt projekt. För dom riktiga proffsen går starten ännu tidigare. Den går varje gång man får en ny idé.

Genom att fokusera på att vinna starten kan du snabbt ta ett stort kliv mot det alla som gör affärer vill. Att ligga före. För ligger du före redan i starten ökar du chansen att vinna kampen mot din egen dag. Så att varje dag får chansen att bli din vinnardag. Tänk dig det. Varje dag, en vinnardag.

Det jag kan lova dig är att det lönar sig direkt om du lär dig vinna säljstarten. Då ökar du dina chanser dramatiskt att bli en av dom. En av dom som vi kallar för proffs.

Göteborg i februari 2010

Max

[image: ]
 




Den rätta gnistan

Tänk dig en bild av en människa från förr som precis ska tända en eld. Det är kallt, blåsigt och det behövs verkligen värme. Det är på den tiden när det varken finns tändare eller tändstickor. Man får använda träpinnar eller flinta istället.

Att göra upp eld är ett helt projekt. När väl stickorna och träet är insamlat börjar det viktigaste arbetet. Att lyckas få fart på elden. När den till slut brinner finns det inga problem, då kan man hålla igång glöden för alltid om man underhåller den rätt. Men nu handlar det om att tända den.

Om du har provat själv att få fyr med pinnar vet du att det krävs tålamod, massor av tålamod. Det hade man förr i tiden. Det var man tvungen att ha för att överleva. Men man behöver en sak till. Man behöver en liten eldsgnista, bara en, så tar sig plötsligt elden. Och snart flammar lågorna höga.

När man försöker tända kommer det en massa andra gnistor också. Som finns där men som inte gör att det tar sig. Men dom finns ändå. Visserligen bara ett kort tag. Dom behövs dom med, för utan dom hittar man inte den rätta gnistan, den som gör att elden tar sig.

Om människan från förr i tiden har tålamod och har samlat tillräckligt med ved, då vet han eller hon att förr eller senare kommer den. Gnistan som till slut gör att det tar sig.

Det här är min tredje bok som jag skriver för att hjälpa dig att öka din försäljning.

Min andra, Det är i backarna man rycker, handlar om hur du får din eld och din låga att skapa så mycket energi och nytta som möjligt. I början av den boken får du veta hur du läser ordet låg, som i låga, så att du känner dig HÖG och får nytta av din säljspeed.

Min första bok, 30 sätt att göra affär, handlar om hur du gör när elden flammar stabilt och vinstgivande. När du till slut kan stänga luckan till braskaminen och låta elden leverera värme och nya affärer genom att du gör rätt i avslutsläget. Gång på gång. Dag ut och dag in.

Den här boken handlar om säljandets första steg. Inledningen. När du lyfter luren för att få tag på en ny kund eller för att gå vidare med en du redan känner.

Precis som forntidsmänniskan behöver hitta den exakt rätta gnistan för att få fart på elden, måste du hitta det som tänder din eld. Som tänder din vilja att göra bra affärer. Som gör att du kan ta chansen att göra din nya kontakt till din bästa kund. Som gör att du vill och orkar göra rätt i inledningen av säljprocessen. Som gör dina kalla samtal varma.

Jag vill visa dig hur du kan öka din försäljning med stora siffror genom att du tränar på det som många säljare glömmer. Starten. Genom att lära dig att snabbt hitta den rätta gnistan får du möjlighet att både vinna starten och få fart på elden. För har du en gång lärt dig hur du hittar den vill du aldrig vara utan den.

Följ med mig på ett spännande äventyr. Tillsammans ger vi oss ut för att hitta den – Den rätta gnistan.





Prova direkt

Det finns en regel när det gäller säljträning som är viktigare än alla andra: Du måste börja använda dina nya kunskaper genast.

Har du läst någon av mina tidigare böcker så vet du att jag brukar skriva om det. Den här gången är det ännu viktigare. Eftersom mycket i den här boken kommer vara saker som verkligen aldrig blir av om du inte börjar med dom med en gång.

Eftersom det handlar om att ändra ditt invanda beteende är risken stor att om du skjuter upp chansen att prova något nytt till nästa gång, eller kanske nästa igen, så kommer du aldrig till skott. Så mitt råd är: ta vara på möjligheten när den dyker upp.

[image: ]

Jag vill redan här i början av boken göra klart en sak. Tipsen du får i boken är till DIG.

Det är så lätt att säga:

– Det där var ju säkert en bra idé, men i min bransch skulle det aldrig fungera.

Eller så här:

– Men Max, det där var väl inget nytt. Det där kan jag redan.

Eller någon annan lika dålig ursäkt, som jag i min tur har hört massa gånger och har mycket övertygande svar på.

Vi struntar i det och säger så här istället:

[image: ] DET HÄR ÄR RÅD TILL DIG.

[image: ] DOM FUNGERAR I VERKLIGHETEN.

[image: ] DU LYCKAS BÄTTRE OM DU FÖLJER DOM.

Anpassa det du läser till din bransch, ditt jobb och dina kunder. Du känner dina kunder mycket bättre än jag.

Tänk, träna och prova. Det är enda chansen att få reda på om mina råd fungerar eller inte.





Hur du läser boken för bästa resultat

Det finns många sätt att läsa en bok som syftar till att du ska bli bättre i ditt jobb som säljare:

[image: ] Det skeptiska sättet, som beskrevs i förra avsnittet, kommer inte att hjälpa dig att öka din försäljning. Om du tänker läsa boken på det viset är det bättre att du lägger undan den och tittar på teve istället.

[image: ] Det snabba sättet, som innebär att plöja igenom boken på två timmar utan att tänka efter själv och utan att göra några av bokens utmaningar, kommer leda till att du får bra tips som du kanske kommer ihåg att använda någon gång. Men det kommer knappast leda till någon större förändring i hur du genomför dina säljstarter. Därför kommer det påverka din försäljning högst marginellt.

[image: ] Det självtränande och nyfikna sättet innebär att du ser den här boken som ditt verktyg för att bli en bättre säljare. Det innebär att du läser boken, tänker efter själv och gör utmaningarna. Sedan börjar du direkt använda råden och idéerna i ditt eget säljjobb. Det är naturligtvis lite jobbigare och tar lite längre tid. Men gör du det kan jag lova dig några saker som jag tror du kommer gilla:

1. Direkt försäljningsökning. Du har chansen att fördubbla din försäljning inom kort. Hur fort det går beror på vilken bransch du jobbar i och hur långa säljcyklerna är i den branschen.

2. Långsiktig försäljningsökning. Du kan lämna bakgården, mittfältet eller var du nu håller till idag och ta plats i toppen. Och då menar jag inte någon månad då och då. Jag menar i toppen för att stanna.

3. Högre lön. För de flesta inom försäljning är det så att ökar försäljningen så ökar provisionen. Har du ditt belöningssystem uppbyggt på ett annat sätt kan du höja din lön genom att peka på en rejält ökad försäljning vid nästa löneförhandling.

4. Roligare på jobbet. Om du säljer oftare blir det roligare på jobbet. Du kommer förhoppningsvis att få mer beröm och det är bra för självförtroendet och motivationen.

5. Det viktigaste: Din egen utveckling och din ökade förståelse. Om du är beredd att lägga ned det lilla extra och träna dig själv, så kommer din förståelse för hur det här med försäljning egentligen fungerar att öka. Och det är väl just det som du, jag och alla våra säljkollegor runt om i världen vill. Förstå varför vissa kunder säger JA när de borde säga nej och tvärtom.

Så mitt tips till dig är att TÄNKA POSITIVT när du läser boken och VARA KREATIV när du gör uppgifterna. Jag har lämnat några sidor för att du ska kunna anteckna direkt i boken.

Om du tar dig den extra tiden att göra jobbet ordentligt kommer du att få nytta av det resten av din karriär som säljare. Det kommer i sin tur göra att du får stor nytta av det även i ditt privatliv. Den som arbetar fokuserat mot ett mål att utveckla sig får alltid stora fördelar av det på alla plan.

När du har läst färdigt den här boken tycker jag att du ska fortsätta läsa om försäljning. Tycker du om sättet jag skriver på kan det vara bra att veta att mina andra böcker är skrivna på samma sätt som den här boken. Snabba tips beskrivna på ett enkelt sätt, som leder till ökad försäljning om du följer dom. Jag tror på att skriva om försäljning utan att krångla till det i onödan. Är det lätt att läsa blir det också lätt att förstå. Det gör att utmaningen att bli bättre blir mycket tydligare, eftersom det inte går att skylla på att du inte förstår vad jag menar.

Att mina böcker blivit så populära är jag mycket glad och stolt för. I skrivande stund har det sålts nästan 50 000 böcker och ljudböcker av mina tidigare utgåvor. Jag får många mejl från nöjda läsare. Allra bäst tycker jag om dom mejl som berättar om att brevskrivaren blivit en bättre säljare genom att följa ett eller flera av mina råd. Det gör mig glad ända in i själen.

Därför vill jag här passa på att tacka dig och alla mina läsare. Kan jag hjälpa er att få ett mer stimulerande jobb så är mitt syfte uppfyllt.

Läs också andra författares böcker. Det gör jag. Du hittar tips på min hemsida www.soderpalm.se. Dessutom ger jag ut böcker med många andra duktiga, svenska inspiratörer och författare. Allt för att du ska kunna få ännu mer inspiration.

Jag har arbetat med försäljning i mer än 20 år. Jag läser hela tiden. Böcker om försäljning, positivt tänkande, att nå sina mål och hur framgångsrika människor tänker. Det gör att jag genom att blanda mina egna erfarenheter med andras kloka råd kan utveckla mig själv. Jag vill förstå mer och mer om hur säljprocesser, kundvård, nätverksbyggande och säljteknik fungerar. Det gör mig bättre i mitt jobb mot mitt mål. Att bli expert.

Expert på att hjälpa DIG att bli en bättre säljare.
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