Kom ur saljsvackan!

- basta tipsen hur du far ny fart pa ditt sélj




Kom ur siljsvackan & siLiarnas

Det ar inte svart att fa flyt i arbetet nar férsaljningen gar bra men néar
dagarna mellan lyckade salj blir till veckor ar det dags att boérja se dver
vad du kan gora for att vanda trenden. Har ar vara basta tips hur du
kommer ur saljsvackan.

Kolla din statistik

Det forsta du bor gora &r att titta pa om den nedgang i salj som du upp-
lever verkligen ar en svacka. Manga ganger kan vi uppleva det som att
det gar daligt for att vi fatt ett antal nej pa raken och det far oss att
gldmma att vi fick flera ja forra veckan.

Samla darfor ihop och titta pa din statistik och kolla da inte pa for kort
tid, jamfor kvartalsvis bakat for att kunna se forandringar i ett storre
perspektiv.

Salj gar i vagor, sa genom att titta pa din saljhistorik éver tid kan du
enkelt se om det &r en tillfallig nedgang eller om det ar en nedatgéende
trend Over lang tid.

Ta ocksa for vana att jamfora din statistik med dina kollegors och med
branschstatistik, da far du bra underlag for att I6sa ditt problem.

Prata med andra

Alla som jobbat med salj har upplevt en
svacka. Har du en saljcoach eller mentor
att tillga ar det ett givet forsta steg.

Tveka heller inte att fraga kollegor och
chefer om rad. De har med storsta séker-
het full forstaelse for ditt dilemma och
kan bidra med sin erfarenhet.

Att dela dina funderingar med andra ar
inte bara bra for att hitta en 16sning pa
ditt problem, det visar ocksa att du bryr
dig om deras asikt och om hur ni till-
sammans ska kunna fa férsaljningen och
foretaget framat.




Kom ur séaljsvackan & siLiarnas

Ga tillbaka till grunden

Om du jobbat manga ar som séljare ar det inte ovanligt att du jobbar
mot stora kunder och med langa inférséljningar som kan dranera din
energi och ditt sjalvfortroende.

Testa att géra det som du gjorde en gang i tiden nar du var ny som
saljare - ga pa mindre kunder som ar enklare att fa in.

Att satta nagra sadana affarer kommer, férutom att bredda ditt natverk,
att starka ditt sjalvfortroende och ge dig energi att ge dig pa dina stora
kunder igen.

Effektivisera dig

Titta 6ver din arbetsdag. Vilka arbets-
uppgifter har du som haller dig fran att
kunna jobba pa nya kunder? Vilka av
dessa kan du delegera eller prioritera
ner?

Genom att bli mer effektiv och fa loss
mer tid for salj 6kar du mojligheten att
fa in fler affarer.

Ring dina kunder

Istéllet for att kasta dig pa telefonen
och jaga nya kundmdten som en
besatt kan du borja med att ringa dina
redan befintliga kunder.

De kanner till dig och litar pa dig sa om
de har fatt nagot nytt behov sedan ni
talades vid sist, som du kan hjalpa till
med, ar det en betydligt |attare infor-
séljning an att hitta en helt ny kund.




