KOMMENTAR

Konsulenter er ogsa szlgere
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»Salg handler i bund og grund om at snyde
andre mennesker!« Hvem har ikke taenkt
den tanke, nir vi bliver ringet op af den be-
gejstrede selger, der lige vil fortzlle os om
et helt nyt epokegerende produkt?! Disse
oplevelser har bidraget til det blakkede re-
nommé, der klaber til szlgerstanden. Og
der findes ogsé andre typer s@lgere. F.eks.
ham der selger en langtidskontrakt pa ud-
licitering af virksomhedens IT. »Nz, hov...
han er ikke szlger, han er konsulent -
radgivende konsulent!«. Jo, simaend er han
da det, men milet med hans indsats er, ja...
at seelge - s4 meget, og s4 godt som muligt!
Nir det handler om det strategiske salg -
altsé salg af losninger, koncepter eller kon-
trakter - er det klart, at der er brug for en
anden type mennesker, end dem der braen-
der for at skabe hurtige resultater. Strate-
gisk salg kreever tAlmodighed, procesfor-
stielse og disciplin. Typisk valger de fleste
udbydere af den type ydelser da ogsi at
ansztte personer med en stor faglig tyngde,
maske endda med en akademisk afswt-
ningsekonomisk overbygning. Der er ingen
tvivl om, at disse mennesker har alle muli-
ge gode forudsatninger for at forsta det for-
retningsmssige i produktet eller ydelsen,
samt i at afkode markedet og udviklings-
tendenser. Men der er intet i disse teoreti-
ske uddannelser, der giver det helt grund-
lzeggende hindvzark hvorpi hele indsatsen
hviler - det handveerk der hedder salg. Og
som s& mange andre hindverk, skal det
lzeres. Og det skal mestres i det daglige.
I den langstrakte salgsproces, der typisk

kendetegner det strategiske salg, er der flere
steder hvor det kan gi galt. Resultatet er, at
processen tager vazsentlig lengere tid end
den burde, eller i varste fald, at kunde-
emnet tabes pa gulvet. Ingen kundeemner
udvikler sig i processen af egen drift. Der
findes ingen lette losninger. Det er det lan-
ge seje treek der skal til. Nogleordet er ad-
feerd. Og her tznkt som adferden i alle
aspekter af processen. Lidt populart kan
man sige, at hvis man ger, som man plejer,
far man de resultater, man plejer at fa.

Individuelle barrierer

Fordi szlgerne/konsulenterne kommer fra
vidt forskellige verdner, og derfor har vidt
forskellige vinkler pa deres szlgende rolle,
kan man ikke @ndre adfzerden via ensarte-
de lasninger. Hver enkelt har sine egne in-
dividuelle barrierer. Mange forseger at lose
udfordringen ved at tilbyde konsulenten et
to-tre dages kursus, men det adresserer ik-
ke problemet i dybden, fordi den individu-
elle vinkel ikke er med og selv de flotteste
kursusmanualer er svaere at implementere i
dagligdagen.

Adferdsendringen skal komme igennem
generel viden om hdndveerket salg, tilsat en
individuel veerktojskasse. Og der skal settes
fokus p4, at den tilegnede viden rent faktisk
bruges i hverdagen, tilrettes og affoder de
onskede resultater. Dette kan kun ske igen-
nem tzt opfelgning. Min erfaring er, at det
tager ca. et halvt ar med skarp fokus og op-
folgning, at fi nve rutiner og metodikker til
at bundfzelde sig som rutiner i hverdagen -
men sa har virksomhed ogsé en konsulent
som rent faktisk far noget pi bogen.




