Agenda

Forsaljning

Salj mer!

Att forsdka salja mer till en befintlig
kund kan kannas jobbigt for manga,
sarskilt i en tid nar fler haller hardare
i planboken. Men det kan faktiskt vara
en god service — sa lange du hjalper
kunden till forbattring.

EN KUND KOMMER IN i din butik for
att kdpa en tv. Forsoker du
snacka kunden trott sa hon gar
hem med den dyraste skarmen i
affaren? Eller lyssnar du nyfiket
och staller intresserade fragor?
Valjer du det senare alternativet
ar du pa god vag att bli en duktig
saljare. Atminstone enligt Per
Lange, vd for konsultbolaget
Lange Sales, och forelasare i
bland annat saljutveckling.

- Det forsta du maste inse ar
att all akta forsaljning gar ut pa
att hjalpa andra manniskor att na
sina mal. Har man den install-
ningen kan man bli en fram-
gangsrik saljare, sager han.

Men hur hjalper man kunderna
att nd sina mal?

Enligt Per Lange handlar det
om att arbeta proaktivt och se
kundens forbattringsomraden
innan den sjalv uppfattar att den
har ett problem. Att exempelvis
komma med idéer och férslag
pa hur foretaget kan oka intak-

terna, och liksom bli en samar-
betspartner.

- Sadana personer vill man
jobba med, de som kommer med
tips pa hur man kan bli battre. De
med synpunkter, sager Per Lange
och fortsatter:

- Dagens saljare maste vara
kreativa, inkannande och entu-
siastiska pa samma gang. Det ska
finnas en blandning mellan
odmjukhet och ett enormt driv.

TILLBAKA TILL TV-BUTIKEN. DU lyss-
nar pa kunden och staller mang-
der av fragor. Anvand fantasin.
Kanske ar hon filmintresserad
och i behov av en ny dvd-spelare
ocksad? Eller kanske ar en projek-
tor med filmduk hennes grej.
Behovs nya hogtalare? Hur stor
budget finns?

Knepen ar desamma nar det
galler konsulttjanster eftersom
det i slutanden handlar om att
sdlja. Och enligt Per Lange finns
inga direkta granser for hur

mycket man kan fraga kunden
eller ta reda pa om foretaget i
forvag. Att vara val forberedd ar
snarare smickrande.

Forutom att stalla fragor gar
det ocksa att ringa in kundens
behov med hjalp av identifika-
tionsmetoden. Ar du expert pa
ett omrade kanske du vet vilka
problem som kan uppsta i speci-
fika branscher. Presentera dem
for din kund och kom med ett
forslag till forbattring.

| slutdanden kan hjalpen gora

Torghandlare
- experter pa
merforsaljning.

att kunderna aterkommer och
dessutom borjar rekommendera
butiken eller konsulttjansterna for
andra. D& ar malet natt eftersom
all modern forsaljning gar ut pa
langsiktighet, enligt Per Lange.

- Darfor ar det viktigt att
stoppa ned sitt ego i fickan och
inse att det inte handlar om mig.
Jag blir framgangsrik om mina
kunder blir det. Det marks i rum-
met om man ar dar bara for att
tjana pengar.

EMMA AGRAHN

Per Langes tips till battre forsaljining

® Inse att forsaljningen gar ut pa
att hjalpa andra manniskor.

@ Stoppa egot i fickan. Ta inte
saker personligt, utan ga
vidare. Ge inte upp.

® Bli en bra lyssnare for att hitta
kundens behov, problem och
forbattringsomraden.

® Kundmoten. Traffa mycket
kunder. Manga forstar inte hur
manga moéten som kravs innan
man borjar tjdna nagra pengar.
® Fraga efter ordern. Du maste
ga pa avslut. Nar kunden har
fatt ditt fortroende maste du
knyta ihop sacken.

| Vad snackar de om?

@ Som foretagare kan du kanske
efter ett kdmpigt ar ta hjalp av
Skatteverkets anstand med att
betala skatter och arbetsgivarav-
gifter som du sedan tidigare fatt
anstand med. Nu finns namligen
ett forslag dar du kan fa uppskov
ytterligare ett ar med tva mana-
ders betalningar, och i stallet
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SKATTEUPPSKOV

betala in skatten och arbetsgivar-
avgiften fore januari 2011.

Det var 2009 som regeringen
inforde mojligheten att skjuta upp
skatten ett ar, s& manga av dessa
betalningar skulle vara betalda nu
i mars 2010. Det erbjudandet var
det manga foretagare som tog till
vara pa och totalt var det 5,5

miljarder kronor som skjutits upp.
Nu har Regeringen sagt att den
kan skjutas upp vytterligare ett ar,
nagot som saklart kan vara en
valkommen nyhet for finanskris-
drabbade entreprendrer.
Baksidan med skattekrediten?
Ja, du far betala en avgift pa 0.3
procent pa varje paborjad kalen-

dermanad, vilket motsvarar en
arsranta pa 5,3 procent. Utover
den avgiften ska du daven betala
den vanliga anstandsrantan, som
ar densamma som basrantan.
Den faststalls for varje manad
och kan alltsa andras, men har
nu varit pa O procent.
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