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Hur du läser boken

Slut dina ögon. Tänk dig att du sitter fastspänd i en flygplansstol (hoppas du inte är flygrädd). Jag är din kapten på denna säljresa som kommer att få dig nå nya säljmål i ditt liv. Du hör min besättning säga Arm door, crosscheck and report. Du spänner dig lite men känner en enorm positiv känsla i hela kroppen.

Mitt mål med denna bok är att få dig att sälja bättre och på så sätt få dig att nå en ny nivå i försäljningen. Det kommer att vara svårt, framförallt i början, men belöningen är värd sin uppoffring. Ett flygplan behöver en kraft för att lyfta men väl uppe i luften är motståndet mycket mindre.

Precis som alla resor innehåller boken många olika saker. Misstaget som de allra flesta gör är att vilja göra allt på en gång. Ta istället en sak i taget. Det blir en roligare säljresa då!

Du behöver två saker med dig på resan. En bra penna och en bra anteckningsbok. Jag gillar märket Moleskine. En bra anteckningsbok är ett redskap för att nå framgång.

När du läser denna bok kommer du hela tiden få nya idéer. Anteckna varenda ny idé i anteckningsboken. När du läst klart boken är anteckningsboken ditt pass för denna säljresa. Fastnar du eller behöver du inspiration så går du direkt in på min hemsida, www.brainscan.se där du, vilken fråga eller undring du än har, kan få svar av mig.

Välkommen ombord på min säljresa. Ready for takeoff? Då kör vi!

Thomas
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Inledning

Den här boken har bara ett enda syfte och det är att hjälpa dig som läser detta att sälja mer! Det är viktigt att klargöra detta redan i inledningen. Lyckas du som är säljare inte att öka din försäljning har jag misslyckats. Jag vill ge dig de allra bästa förutsättningar och metoder för att prestera bättre på ditt arbete. De flesta av er som läser denna bok uppfattar sig dock inte som säljare utan är snarare konsult, arbetar på kundtjänst eller arbetar med service på något sätt. Kanske står du i en butik? Den här boken gör dig inte till säljare utan ökar din kunskap om hur din omgivning börjar köpa av dig. Det är faktiskt två helt skilda saker tycker jag. Med mina nya kunskaper blir det både lättare och roligare att få dina kunder att vilja börja köpa av dig. Om du tillsammans med din produktkunskap lär dig mer människokunskap, det vill säga mer om hur våra medfödda programvaror fungerar tror jag att du kommer att lyckas.

De flesta företag satsar nittio procent av utbildningen på kunskap om produkterna och kanske tio procent av utbildningen på hur de ska sälja produkterna. Tänk om ditt företag skulle göra tvärtom. Vilken effekt tror du detta skulle få? Självklart skulle du ha väsentligt sämre produktkunskaper men mycket bättre kunskaper om hur du ska sälja produkten till användaren.Ta bara en sådan enkel sak som att en säljare ofta vill räkna ut hur mycket du tjänar på att köpa hans produkt. Det låter klokt och känns som vanligt sunt förnuft. Det första problemet är att alla andra gör detta vilket gör att du inte gör skillnad. Det andra problemet är insikten och kunskapen om hur vår programvara, the human software egentligen fungerar. Alla människor vill självklart tjäna pengar men vi tycker det är ännu värre om vi istället förlorar pengar. Så därför är det klokare att räkna ut hur mycket kunden i nuläget förlorar på att använda din konkurrents produkt istället för hur mycket han tjänar på att använda din produkt!

Kan detta verkligen göra skillnad? Det gör skillnad, stor skillnad. Människans programvara är hundratusentals år gammal och inga nya ekonomier eller lågkonjunkturer kan ändra på detta. I alla fall inte i det närmsta hundratalet år. Att förlora pengar känns mer än möjligheten att tjäna motsvarande summa.

Allt du läser i denna bok kommer självklart inte att ge all din försäljning en skjuts men min ambition är att huvuddelen gör det. Du kommer att lära dig många nya termer och uttryck men samtidigt vill jag att du ska känna igen dig hela vägen genom boken. Just igenkänning eller recognition är kanske det mest centrala och viktiga uttryck som jag kommer att förmedla i boken. Du kanske redan har läst min första bok, Det biologiska ledarskapet, då vet du vad jag menar! När du känner igen dig påverkas ditt nervsystem, dina biologiska programvaror, vilket är mycket positivt både för inlärningen men också för minneslagringen. Det är också därför jag inte tar upp alltför mycket problem såsom säljhinder och liknande. Jag vill inte att du ska känna igen dig i alla problem som kan förekomma inom försäljning.

Försäljning är viktigt och att arbeta som säljare är ett fint yrke. Det är viktigt att redan i inledningen understryka detta. Jag möter ofta en nedlåtande syn på säljare och försäljning. Det tycker jag är fel! Handelsmän och kvinnor är de som byggt upp samhället och välståndet i Sverige och andra länder. Att tala illa om säljare känns därför helt fel. I Sverige idag finns det uppskattningsvis trehundra tusen säljare vilket gör dem till kanske den största yrkesgruppen på hela arbetsmarknaden. I det här sammanhanget tror jag det finns kulturella skillnader. Utomlands har säljare generellt högre status. Så om du är säljare tycker jag du ska sträcka på dig och känna stolthet över din yrkesroll! Det speciella med säljare är i princip att det är den enda yrkesgrupp som ständigt mäts. I de allra flesta andra yrkesroller är det svårt eller omöjligt att mäta den enskilda individens prestation men just gruppen säljare mäts ständigt.

Bokens sista kapitel är för dig som leder säljare i någon form. Du kanske är säljcoach eller försäljningschef. Du kan även vara affärsområdeschef med ett antal säljare i ditt affärsområde eller kanske vd för ett mindre företag där dina säljare rapporterar direkt till dig. Hur som helst är en av dina viktigaste uppgifter att leda säljare till framgångar. I denna fördjupningsdel kommer jag att beröra detta och ge dig konkreta verktyg för att göra det lättare och roligare att leda dem framöver. Tänk på att den engelska frasen leaders are readers faktiskt stämmer.
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Bakgrund

Genomsnittsåldern för ett företag i Europa är drygt tolv år och hälften av alla nystartade företag i Sverige går i konkurs inom fem år. Att ta del av människans överlevnadsprogram är smart och överlevnadsdugligt. Vi kan lära oss massor av vår biologi, vår egen mjukvara, som styr oss vare sig vi vill det eller inte. Det är därför jag kallar boken för Biologisk försäljning. Tänk dig en dator. Den består av två olika delar: hårdvara och mjukvara. Hårdvaran är dess hölje, skärm, tangentbord, hårddisk och så vidare. Utan mjukvara fungerar den inte som den ska. Du vet själv hur det är när datorn hänger sig eller när mjukvaran inte fungerar. Det är då mycket svårt att få något gjort. En utskrift från datorn kan ta lång tid att få fram men när du får hjälp från datasupporten går det på något ögonblick. Du kanske bara hade glömt att markera vilken skrivare som ska prioriteras eller något annat trivialt.

Precis samma är det för människan. Vi har vår hårdvara i form av hud, muskler, ögon och så vidare men utan mjukvaran, våra biologiska medfödda programvaror, till exempel alla reflexer, signalsubstanser med mer är människan hjälplös. Att få mer kunskap om hur vår mjukvara fungerar kan väl aldrig vara fel?

Exempelvis är vi programmerade att bli förförda. Titta på glassen på omslaget. Visst vill du sträcka ut handen och ta emot den? Eller om du ska välja mellan två smörgåsar där den ena ser torr och tråkig ut och den andra jätteläcker. Vilken väljer du? En specifik signal utlöser ett beteende. En övertydlig signal underlättar signalretningen. Den här boken ska lära dig att signalera med nya metoder och tekniker. Tanken är att metoderna och teknikerna ska passa de allra flesta och framförallt vara repeterbara. Det är ingen finess om de inte går att upprepa när du väl behöver dem!

Det mesta i denna bok är utprovade metoder och endast i undantagsfall otestade metoder. Alla exempel är baserade på sanna historier men i vissa fall anonymiserade för att inte avslöja enskilda personer. Självklart är det så att jag fokuserat och presenterar de metoder och tekniker som verkligen fungerar. Ingen mening att skriva en bok om det som inte fungerar eller inte fungerar tillräckligt bra.

Tänk också på att det är din inställning till dessa nya kunskaper som avgör din framgång. Det är inte bara kunskapen i sig. Handelshögskolan i Stockholm undersökte vad som är viktigast framöver i näringslivet och inte helt förvånande kom skapa relationer och förmåga att övertyga överlägset överst i denna undersökning. Min bok och mina kunskaper kommer tillsammans med din inställning hjälpa dig att bli bättre på att skapa relationer och öka din förmåga att övertyga.
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Hur kan ditt företag öka sin försäljning?

Innovation och affärsutveckling

Genom nya och förbättrade produkter/tjänster ökar möjligheterna för företaget att förbättra sin försäljning, sin lönsamhet och därmed förmåga att överleva och expandera på sikt. Problemet är att detta normalt sett tar lång tid. Det kan ta flera år att ta fram och lansera nya produkter/tjänster.

Processen är också förhållandevis resurskrävande. Den är dock grundläggande och min uppfattning är att de företag som är bäst på affärsutveckling är de som överlever och expanderar på marknaden. Den här boken kommer inte att fördjupa sig i detta men det är värt att lägga på minnet.

Förbättra den egna försäljningen

Att öka sin egen försäljning genom en bättre planering och en mer aktiv och bättre genomförd försäljning är sannolikt det billigaste och snabbaste sättet att förbättra både försäljning och lönsamhet. Fördelen med detta är också att det är konkret och mätbart. Innovationer är svårare att mäta och det krävs en lång mätperiod för att få någorlunda säkra resultat.

Forskning visar att en säljare lägger ner mycket mindre tid än man kan tro på faktisk försäljning, i vissa fall endast cirka tjugo procent av arbetstiden. Samtidigt kan man konstatera att försäljningsverksamheten kostar företagen väldigt mycket pengar, i vissa branscher ända upp till femtio procent av de totala kostnaderna.
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Tyvärr visar forskning också att kostnaden inte alltid speglar resultatet. Normalt brukar man kunna säga att ju mer man betalar desto bättre resultat får man. Men det sambandet syns inte tydligt i försäljningsföretag. Det kan vara stora skillnader i resultat trots samma kostnader. I extremfallen skiljer det sjuttio procent mellan de bästa säljarna och de övriga.

Utarbeta en försäljningsstrategi

Mitt råd är att arbeta fram en systematiserad försäljningsstrategi. I det arbetet ska säljarna delta vilket ger ett extra värde genom att de känner att de bidrar vilket i sin tur motiverar dem att arbeta efter denna strategi. De allra flesta företag utvecklar också en trappa eller stege för att konkretisera var den tilltänkta kunden befinner sig i köpprocessen.

Om du har hundra kunder på en kundlista kanske du lyckas boka möte med sjuttiosju stycken. Av dessa sjuttiosju blir det kanske aktuellt att lämna en offert till femtionio stycken. Av dessa femtionio offerter kanske fem tackar ja till ditt erbjudande. Du har ett spill på nittiofem procent i detta exempel och det visar tydligt hur viktigt det är att förbättra utfallet av din säljprocess.

Tanken med den här boken är att hjälpa dig med verktyg så att spillet minskar och effekten ökar. Som du kommer att läsa om längre fram i boken kan kombinationen av utvalda verktyg förbättra effekten med över hundra procent.

Det första steget är att arbeta fram och skriva ned en strategi där du noga tänker igenom vilka tekniker som ska användas, vilken utbildning som krävs i varje steg och vilka relationsskapande åtgärder som ska sättas in. En systematiserad försäljningsprocess innebär mer än bara själva försäljningen. Strategin ska innefatta även processer före själva köpet, processer under köpet och processen efter köpet. Det räcker alltså inte att analysera själva säljprocessen.

För egen del har jag tillämpat dessa metoder i många sammanhang och de har visat sig ge mycket goda resultat. I flera tester visade det sig att försäljningen (hitraten) steg med hundra procent, det vill säga med dubbelt så mycket som den parallella studien. I ett testfall blev ökningen smått fantastiska tvåhundra procent bättre jämfört med det vanliga sättet att sälja. Rätt använda kan nya tekniker spara lönekostnader genom att man antingen uppnår samma försäljningsresultat med färre personer eller åstadkommer högre försäljning med den befintliga säljkåren.
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