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Kdparna stéller tuffa krav och accepterar inte ldngre den
klassiska sdljaren, krokodiltypen med sméa 6éron och stor
kaft som séljer sin produkt med hjalp av en endimensionell
sdljpitch. For att nd framgdng behdver man istdllet vara den
som ger vdrdefulla insikter och rad kring sddant som &r
relevant for kunderna. | den stenharda konkurrensen som
rader ska du lyfta fram ditt foretags unika kunnande och
position. Det dr detta som skapar vdrde fér kunderna.

Du ska stradva efter att bli

en “thought leader -
nagon som ar respekterad for sin
kunskap”

Visst, du ska kunna din produkt utan och innan. Vikt, farg,
smak, volym och andra detaljer ska komma som rinnande
vatten men samtidigt bér du ocksa kunna tillhandahalla
kunskaper, tips och rad som faktiskt ldr kunden ndgot nytt
och som gor att kunden sedan kan géra sitt jobb dnnu
battre och tjdna mer pengar. Varfor ska du annars fa lov att
ta upp ndgon annans dyrbara tid?
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KUNSKAP SALJER

En framgangsrik sdljare har
modet att blicka bortom
sin produkt. Hen vet att
man inte bara sdljer en
produkt eller tjanst utan
snarare en l6sning pa ett

problem. Fér sdljaren star
allt och faller med den egna
trovardigheten - att kunna
ha svar pa kundernas fragor
och funderingar och att
kunna férmed|a till kunden

att man dr den som |8ser
problemet.

Du ska vara experten. Du ska strdva efter att bli en “tought
leader” - ndgon som &r respekterad for sin kunskap och
nagon som &r vard att bli lyssnad pa. Detta

ar naturligtvis inget enkelt uppdrag. Kunderna kan ofta
sina verksamheter utan och innan men det finns flera
anledningar till att just du som saljare kan ta positionen
som expert dven i kundens dgon.
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““Du kommer langt med ett vilskott foretag och starka
produkter men inte inda fram?”’

Att etablera sig som “thought leader” sker naturligtvis inte 6ver en natt. Det krdvs tid men ocksa att du lyfter blicken
fran dina produkter och bryr dig mer om dina kunders funderingar och problem an dina egna. Du ska som sagt ha
svaret pé dina kunders fragor och vara |&sningen p& deras problem. Ar du i téltbranschen séljer du inte ett tilt med

pinnar och nagra tygstycken utan framfor allt en naturupplevelse. Eller frihet. Eller billig semester. Eller en varm natt i
skydd av regn och vind.

Da ska du kunna ge svar pa alla fragor och funderingar som dr relevanta for kdparen, allt fran om det blir kallt i téltet
och i sa fall hur du |6ser det, till var det finns [dmpliga campingplatser for familjen, dventyraren eller seniorer som
beh&ver ha ndra till toaletten. Genom att dela med sig av relevant kunskap ska du sedan inte behdva prata sd mycket
om dina produkter. Dina kunder &r smarta individer som hittar dig anda.
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Sticker man ut hakan far man ocksa vara beredd pa att folk
kommer att dela eller till och med motsétta sig dina dsikter
och som “thought leader” far man ocksa vara beredd att bli
citerad eller tillfrdgad om att delta i olika debatter. For att
sedan behalla positionen dr det viktigt att alltid lagga rat
mot rdlsen. Du ska gora en ordentlig omvadrldsbevakning
for att halla koll pa trender och debatter. Anvand ocksa
universitet och hégskolorna - denna skatt av forskning och
kunskap som borde anvdndas och utnyttjas mycket mer av
det kunskapstorstande naringslivet.

Det finns inte ndgra genvégar. Att kld sig i rollen som expert
eller “thought leader” - ndgon som alla vill lyssna pa -

ar ndgot som maste bottna i hela féretaget. Denna drorika
position maste kunna bevisas. Du kommer langt med ett valskott foretag och starka produkter men inte dnda fram.
| kundens 6gon ska du strdva efter att inte vara identiskt med det som foretaget gor utan att forsoka klattra i
abstraktionsgrad - for att bli kunskapsledare pa din arena.

Apples position handlar inte om hur man bygger och saljer produkter utan hur de férutser framtidens behov och
konsumtionstrender, vilket skapar intresse for deras produkter.

For féretag som verkar inom business-to-business - inte minst konsultféretag - ar det ofta @n mer viktigt att strava efter
“thought leadership” och mdnga ganger avgorande for att omvérlden 6ver huvud taget ska intressera sig for foretaget.
Ett exempel pa konsultforetag som framgangsrikt arbetar for att vara en “thought leader” dr McKinsey, som investerat
mycket i att skapa rapporter inom olika amnen och som ddrmed bidragit till att bygga upp den expertstatus som
foretaget har.

Karolina Wallin Brorsson
VD Protosell AB

Om Séljskolan
| Protosells saljskola lyfter vi fram de essentiella delarna i samtidens séljprocesser,
exempelvis det personliga métet, hjalpmedel i séljarbetet och hur man avslutar en affar.
Séljskolan &r en del av Protosell Academy ddr vi kommunicerar var expertkunskap och
delar med oss av konkreta tips som gor dig till en mer framgangsrik séljare.
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