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Förord

Det hänger på oss!

Att vara försäljningschef är på papperet att ansvara för sitt företags eller avdelnings intäktsbudget. Med målet att leverera hårda siffror genom att ta hårda tag.

Eller? Är det verkligen så?

Kanske håller du med mig om att det är lika viktigt att vara människokännare och en riktigt vältränad säljare?

Den svåraste utmaningen kan vara att sälja in ett nytt beteende till en erfaren säljare. Fast både du och säljaren innerst inne vet att du gör det för att hjälpa honom eller henne att lyckas.

Om jag kan hjälpa dig med en extra energikick så att du orkar ge ännu lite mer kraft och entusiasm för att hålla ihop och öka med din säljorganisation, så har jag nått mitt mål med Säljchefens speedbok. För du behöver en vilja av stål och massor av inspiration. Inget snack om saken.

Det viktigaste av allt. Lova mig att inte tappa gnistan själv. Det går att göra det omöjliga möjligt. Det går att sälja mycket oavsett marknadsläge. Tvivla aldrig på det. Det är bara det att man måste göra jobbet först. Gör du ditt jobb som försäljningschef rätt, kommer det hjälpa dina säljare att klara sina mål.

Och då klarar du ditt!

Lycka till!

Max
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Mer än bara ett jobb

Hur lyckas man i längden som försäljningschef?

Att bygga upp en framgångsrik säljkår är att ha tålamod och arbeta långsiktigt för att träna varje säljare efter sin egen förmåga. Samtidigt som du är under press hela tiden.

Press från långa och korta säljmål. Jag tror att ju mer positiv du känner den pressen, desto större chans har du att lyckas.

Säljare kommer och går. Ett bra sätt att nå långsiktig framgång är att bygga upp en stabil säljkår med säljare som stannar länge. Men där det fylls på med ny kraft över tiden så att du alltid har både erfarna och nya, hungriga säljare att arbeta med.

Vill du vinna i längden, och med att vinna menar jag att ha en stabil kår som levererar resultat år ut och år in, tror jag det är viktigt att du ställer dig själv en viktig fråga:

Hur kan jag få mina säljare att se på sitt arbete som mer än bara ett jobb?

Att göra det är att vara mer engagerad och ta mer ansvar än vad arbetsbeskrivningen egentligen kräver.

Det är dit du vill nå. Det gör du genom att finnas till hands när det går trögt och ge beröm när det går bra. Genom att träna och utbilda. Och inte minst genom att fira varje seger ni tar.

För dig som chef är det självklart att alltid stå upp för dina säljare.

För dig är det mer än ett jobb.

Om du tar till dig och använder råden i Säljchefens Speedbok har du stora möjligheter att bygga en säljkår som är framgångsrik över lång tid.

Att det är nödvändigt att göra något i alla företag är glasklart.

Det kommer du att märka, inte minst i sista avsnittet där det visar sig att det sista en säljare gör när det går trögt är att gå till chefen och be om råd.

Som jag ser det borde det vara det första.
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Öka er totala försäljning med 10 procent

Alla säljorganisationer har både bra och mindre bra säljare. Eller ska vi istället säga bra tränade och mindre bra tränade säljare?

Hur det går för en enskild säljare kan bero på hur länge säljaren arbetat på företaget, men ofta är det en fråga om kompetens och motivation. Säljare lär sig saker olika snabbt och kan vara rädda att ändra i sitt säljupplägg, eftersom de är trygga när de gör som de alltid har gjort.

Eftersom ditt mål är att nå ett totalt säljmål för hela din grupp har jag en tanke. Istället för att försöka göra det omöjliga och göra alla i gruppen till stjärnor kan du tänka tvärtom.

Prova att höja både lägsta- och högstanivån för hela gruppen. Att få alla att vara lite bättre när dom är som sämst. Och att få alla att utveckla det dom är bäst på inom försäljning, så att varje säljare får en särskild egenskap som lägger grunden för en stabil försäljning.

Du kan inte lära alla allting. Men du kan lära alla någonting.

Om du lyckas få alla i gruppen att höja sig så lite som 10 procent i genomsnitt, så har du en total ökning som handlar om mycket pengar, och samtidigt den enklaste försäljningsökning du någonsin gjort.

Du håller säkert med mig när jag säger att alla i din grupp borde vara lite bättre i avslutsfasen och inte acceptera kundens nej så fort. Det är saker som ni kan träna på. Förkorta säljprocessen, minska antalet återkomster och minska på det viset frustrationen över kunder som aldrig bestämmer sig.

En annan viktig sak att träna på är vad ni säger till era kunder – när ni bokar möten och när ni presenterar på mötet eller via telefonen.

Du får i denna bok två förslag på upplägg för att göra detta med din grupp.

Mitt förslag är att vi provar. Låt oss se vilken effekten blir om du fokuserar på att höja kvaliteten på era presentationer och träna avslut med din grupp. Då tränar ni på förmågan att smida medan järnet är varmt, i samtalet med kunden.

Det borde göra att ni får in fler affärer. I den bästa av världar borde försäljningen kunna öka ordentligt. I den sämsta kanske den ökar med nio procent. Och då kom vi i alla fall nära, eller hur?





Känner du igen dig?

Det jag beskriver här har jag varit med om i så gott som alla säljorganisationer. Känner du också igen dig?

Du har med säljarna gått igenom alla solklara fördelar med att fråga nöjda kunder efter referenser. Första dagen gör alla som du säger. Någon får tag i en bra kund som lämnar tio referenser och säljaren får in tre snabba ordrar. Och alla skaffar referenser att ringa till.

Sedan klingar det av, allt går tillbaka till det vanliga. Om du frågar alla efter en månad hur många referenser de fått in den senaste veckan har alla slutat att fråga.

Eller det här: Ni har haft kickoff och tillsammans tagit fram en massa nya bra saker att säga i era presentationer. Verkligt bra saker. Men efter en vecka är det ingen som använder dom. Allt är som vanligt igen. Och du är frustrerad över att kickoffen inte ledde till något.

Eller det här: Ni har gått igenom längden på era kafferaster och kommit överens om att dom är femton minuter, inte en halvtimme. Och du har förklarat att varje säljare förlorar massor av lön på ett år genom att fika bort säljtiden. I början följer alla tiderna noga. Men redan efter två veckor börjar rasterna blir långa igen.

Det är så här vi har det. Lösningen för att något ska fungera i längden är att det måste in i ryggmärgen. Det måste tränas och nötas in under en lång tid. Tills det känns som det alltid har varit så. Då blir säljaren trygg och kan ändra i det han eller hon faktiskt säger till kunden eller gör på jobbet. Det är besvärligt och tar lång tid, men är det bästa sättet jag har kommit på för att få säljare i en organisation att förändra sig.

Jag brukar förklara det genom att argumentera så här:

– Vad gör världsmästaren på 100 meter i morgon?

– Tränar.

– Och vad gör han eller hon i övermorgon?

– Tränar.

– Och dagen därpå tränar han eller hon säkert dubbla pass, eller hur?

– Jo, det stämmer nog.

– Och detta för att bli någon decimeter snabbare på ett helt år?

– Ja.

Hur kan det komma sig att världsmästaren på 100 meter måste träna varje dag när en säljare som varit med ett tag ofta säger vid ett träningstillfälle “Det där kan jag redan” eller “Det där var väl inget nytt?”
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Det galler att hela tiden prata positivt om
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JIMMY RENNBLOM

Regionchef
Lails Dickansiig
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