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. HVEM SYNES
DET ER FEDT

AT BLIVE RINGET OP AF

EN SALGER?

PERSONLIGT SALG ER EN LANGSTRAKT SALGSPROCES, DER KRAVER
TALMODIGHED, PROCESFORSTAELSE 0G DISCIPLIN.

— Kunderne teenker pa sig selv. 3a hvis de
skal kagbe af dig, skal det betyde noget for
dem. De skal have noget ud af det. Derfor
skal din elevatortale heller ikke handle om
dit produkt, men om hvilken veaerdi det gi-
ver kunden, fortalte Kim Wilde fra ConCep-
tual. Han fortalte om veerdibaseret salg, at
szlgeren skal ga vaek fra at diskutere pris,
men i stedet fokusere pa kundens udbytte.

Canvas er ravaren til et st@ire salg

Som salger er det dig, der styrer samtalen
og forlgbet, og det er som regel ogsa det
kunden forventer — men salgerne ger det |
alt for fa tilfalde, mener Kim Wilde.

Strategisk salg kraever grundige forbere-
delser —det gaelder ogsa, nar vi talerom can-
vas. Her er det vigtigt at bruge meget tid pa
research, sa far du bedre resultat pa tele-
fonsamtalerne. For hvem synes, det er fedt
at blive ringet op af en saelger?, spurgte Kim
Wilde. Nej, vel?

Men canvas er ravaren til et stgrre salg,
og det er din ferste henvendelse til en ny,
mulig kunde. Sa hvad vil DU sige? Kim Wil-
des rad er, at man skal forberede sine sam-
taler ned til mindste detalje.

Det kan tage lang tid at fa kunden

— Lav manuskripter for samtaler med de for-
skellige kundetyper og revider dem lgbende.
S bliver du meget bedre til samtalerne. Og

lykkes det ikke ferste gang, s& sgrg for at
f& kunden ind i pipelinen, fglg op over tid
og hold fast. For det kan tage lang tid at fa
kunden.

Og husk: Ordrer giver oms2tning
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Trzn din elevatortale!

Vaersgo' — du har 30 sekunder:
Hvordan vil du overbevise en mulig kunde
om veerdien af netop dit produkt?




