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Flere og flere får øjnene op for , at det ikke længere er nok at have flotte butikker  og synlig markedsføring. En typisk forbruger skal forholde sig til 3000 reklamebudskaber dagligt, og derfor er det afgørende, at man som virksomhed kan fange og senere fastholde forbrugerens interesse.

Her er det, at I som sælgere kan gøre en forskel. Det er nemlig Jer som står ansigt til ansigt med forbrugeren, og som skal sikrer at virksomheden holder det den lover i markedsføringen.
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I dag handler det ikke i så høj grad om selve produktet, som om historien omkring produktet, eller sagt på en anden måde, følelsen i forbindelse med købet af produktet.

En undersøgelse viser at 80% af alle køb bliver foretaget på grund af følelser!

Når I lære at skabe ”drømmebilleder” omkring  Jeres produkter er det ikke længere prisen der er afgørende.  Oplevelsen af, at være en del af historien, omkring produktet, vil i fremtiden være afgørende.

Du skal  sælge oplevelser ikke produkter

Mennesket er på mange måder ens , uanset hvilken kultur det lever i. At søge lykken, at leve i fred og glæde. Men jo mere sofistikeret samfundet bliver , desto større krav  bliver der indbygget i forventningerne til, hvordan disse ønsker opfyldes. Derfor er det i mange sammenhænge i dag helt legalt, at lede sig styre af sine følelser.

I skal vænne Jer til, at fremtiden handler mere om sjæl og tro og mindre om produkter, emballage og logistik.  
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Vi sætter fokus på, at sætte sig fremtidige og attraktive mål. Vi kalder det at være proaktiv. Proaktive mennesker skaber og påvirker fremtiden. Da vi skal være en del af fremtiden, kan vi lige så godt være med til at påvirke den.

Proaktiv er det modsatte af , at være reaktiv. Man kunne også kalde det, at være      aktionsorienteret.

I praksis betyder det at være proaktiv, at man tager ansvar og initiativ i forhold til sine omgivelser, frem for at være afventede og først reagere på en påvirkning.
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At tage initiativ betyder ikke , at du skal være fremfusende, skubbe andre til side  eller være aggressiv. Det betyder at du vedkender dig dit ansvar for at få tingene til at ske. 

Proaktiv adfærd kan ændre din hverdag såvel på jobbet som privat.

Reaktive menneskers sprog giver dem tilgivelse for ethvert ansvar: 

”Sådan er jeg, det er min natur”. Hvilket omskrevet betyder:

Mine handlinger er forudbestemte, jeg kan ikke gøre for det.
”Han gør mig rasende”. Eller omskrevet: 

Jeg er ikke ansvarlig for mit temperament. Mit følelsesliv styres af en anden.

Den reaktive medarbejder i Erik Graugaard A/S venter på at få ”ordren”.

Den proaktive medarbejder i Erik Graugaard A/S tager selv initiativ til at  indlede en dialog/relation.  
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Søg først at forstå… Derefter at blive forstået.

De gamle grækere havde en filosofi, som de udtrykte i 3 ord:

Ethos, Pathos, og Logos.

Ethos:

Ethos er din personlige troværdighed, og et udtryk for, hvilken tiltro andre kan have til din integritet og kompetence. Det er den tillid, som du indgyder.

Pathos:

Pathos er den empatiske side af dig – det er følelse og indlevelsesevne. Det beviser, at du er i overensstemmelse med budskabet i modpartens kommunikation.

Logos:

Logos er logikken, den ræsonnerende, forklarende del af præsentationen.

· Læg mærke til rækkefølgen: Ethos, Pathos og Logos – din karakter, dit forhold til modparten, og dernæst evnen til at fremsætte det.

· De fleste mennesker går direkte til logos, venstrehjernens logik, når de skal præsentere noget. De forsøger at overbevise andre om værdien af denne logik uden først, at have taget Ethos og Pathos og betragtning.


Sælg din virksomhed bedre!

I en markedsanalyse foretaget af bl.a. Århus Handelshøjskole i samarbejde med en stor dansk produktionsvirksomhed, spurgte man en række tidligere, nuværende og fremtidige kunder:

”Når De vælger en leverandør/samarbejdspartner, hvilke forventninger har De da til denne?”

Svarene lød næsten samstemmende:

1. Personlige relationer

2. Indlevelsesevne

3. Service

4. Sikkerhed

5. Erfaring

6. Effektivitet

7. Økonomi

8. Produktet/erne

9. Fleksibilitet

10. Bekvemmelighed

Disse er altså stikordene, som du altid skal have i erindring, hvis du skal gøre dig håb om at skabe dig en succesfuld salgsplatform.

For øvrigt gælder stikordene ikke kun i Danmark, ”Institute of Marketing” i Maidenhead har kunnet nikke genkendende til dem. De kører med en næsten identisk model når de underviser sælgere på instituttet. En god oplysning, til glæde for Erik Graugaard A/S agenter i UK.

Men er det ikke bemærkelsesværdigt at se, hvor langt nede på skalaen produkterne er placeret. Dette gav mig stof til eftertanke, ikke mindst, når jeg tænker på ordre, jeg selv må have tabt på gulvet, som værende en særdeles produktorienteret sælger. Jeg gik og tumlede med ”undernes forventninger til et samarbejde”, og blev klar over, at langt de fleste sælgere burde have en ”omskoling” til en mere kundeorienteret adfærd og holdning.

På et tidspunkt begyndte jeg at træne sælgere i forskellige firmaer og brancher, i at tænke mere på kundernes interesser end egne, og det viste sig at give gode resultater.

”Sælg dit firma bedre-terminologien” viste sig at være en god døråbner, når sælgere skulle ud og besøge en kunde, fordi sælgerne gennem denne metode ”solgte” de forventninger og motiver, som kunden havde til at vælge en ny leverandør samarbejdspartner.

Hvad er det så der gør denne metode så god?

Det er ganske enkelt ”hjemmearbejdets” skyld, fordi sælgerne for det første var langt bedre forberedte end tidligere. For det andet fordi sælgerne gennem ”hjemmearbejdet” havde tvunget sig selv til at vurdere deres arbejdsplads. 
Derved havde de opdaget, hvor mange fortrin deres firma havde, og hvor stærkt de måske stod i forhold til konkurrenterne. For det tredje fordi de ved denne metode kunne præsentere ”virksomhedens skjulte fortrin” i spørgeform.

Tag f.eks. ”Indlevelsesevne”

Hvis du skulle vælge en ny leverandør, ville du ikke lægge vægt på, at denne har en god indlevelsesevne? – Og at vi ligeledes har en både bred og dyb branche- og markedsviden?

Ja, men hvem ville som sælger turde stille sådanne spørgsmål, hvis man ikke havde belæg for dem?

Eller prøve med ”Personlige relationer”

Når du i hverdagen skal rette henvendelse til dine leverandører, foretrækker du så ikke at tale med medarbejdere, som har en stærk kundeorienteret holdning? Og som altid kan give dig en god og fornuftig rådgivning?

Ville du selv turde stille denne type spørgsmål, hvis dine kolleger hjemme i firmaet ikke kunne leve op til disse krav?

Idéen er, som du sikkert kan forstå, at sælge ”din virksomheds skjulte fortrin” ved at formulere dine ”tilbud” i en stærkt kundeinvolverende spørgeform.

Kundens forventninger: Sympati/personlige relationer

Dine tilbud:

· Ærlighed

· Samarbejdsvilje

· Egen adfærd

· Kollegers adfærd

· Rådgivning

· ”Korpsånd”

· Arbejdsglæde

· Kundeorienteret holdning

· Stabilitet

· Høflighed

Kundens forventninger: Indlevelsesevne/Empati

Dine tilbud:

Viden om:

· Branchen

· Markedet

· Konkurrenceforhold

· Afsætningsforhold

· Kundeunderlaget

· Brancheproblemer

· Problemløsningsmuligheder

Kundens forventninger: Service

Dine tilbud:

· Personlig hjælp

· Teknisk bistand

· Teknisk viden

· Opdateret viden

· Ekspertise

· Serviceaftaler

· Servicekontrakter

· Distribution

· Biltelefon

Kundens forventninger: Sikkerhed

Dine tilbud:

· Økonomisk sikkerhed

· Overlevelsesevne

· Rådgivning

· Kvalitetsprodukter

· Lovgivningskrav

· Ordholdenhed

Kundens forventninger: Erfaring

Dine tilbud:

· Uddannelsesniveau

· Anciennitet

· Teknisk viden

· Rutinerede medarbejdere

· Ekspertise

· Produktviden

· Salg/teknik

· Konkurrentviden

· Brancheviden

· Opgaveløsninger

· Referencer


Kundens forventninger: Effektivitet

Dine tilbud:

· Hurtighed

· Præcision

· Lokalkendskab

· Kommunikationslinier eksterne/interne

· Kundekendskab

· Korte kommandoveje

· Veluddannede medarbejdere

Kundens forventninger: Økonomi

Dine tilbud:

· Soliditet

· Aktiekapital

· Betalingsbetingelser

· Rabatordninger

· Konkurrenceevne

· Ordholdenhed

Kundens forventninger: Produkter

Dine tilbud:

· Kvalitet

· Anvendelighed

· Opdaterede

· Unikt design

· Garanti

· Sortiment

· Markedstilpasning

· Konkurrencedygtighed

· Vilkår

At produkterne er placeret på en 8. plads burde appellere til den professionelle sælgers tankevirksomhed. I alt for mange tilfælde er det produkterne, som har 1. prioriteten. Især i de tekniske brancher. Det som om, eks. salgsingeniører har en tilbøjelighed til at beskytte sig bag et skjold af ”teknisk viden”. I stedet for at gennemføre samtalen med tanke for det mere kundeorienterede. Man kunne få den tanke, at teknikeren foretrækker at vide den tekniske diskussion frem for at viden ordren.

Kundens forventninger: Fleksibilitet

Dine tilbud:

· Ad hoc opgaver

· ”Ambulancetjeneste”

· Aften/weekend ordninger

· Døgnvagt

· Biltelefon

Kundens forventninger: Bekvemmelighed

(Det er kunden bekvemmelighed, der refereres til – ikke din!)

Dine tilbud:

· Rammeaftaler

· ”Vi gør det grove”

· Uddannelse

· Nemhed
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