Med samma metoder som elitidrottarna anvinder
Behovet av ett mentalt trAningsprogram for just saljare och ledare har vuxit fram

de senaste aren, eftersom den egna personliga utvecklingen blivit allt mer
avgorande for att nd framgang. v Marie Aigotsson Skogh

6rséljning kan liknas vid och
inspireras av idrottsvérldens pre-
stationer. Begrepp som sjalvfor-
troende, sjélvkénsla, press, mal,
motivation och attityd &r lika
viktigt inom férsdljningsvarlden
som inom idrotten.

Som séljare och ledare stills det hoga krav pa
dig och 4n mer nir man driver foretag utom-
lands. Motgangar och missade affirer, samt att
inte fa med sig personalen pé sina idéer ar ofta
ens vardag ndr man driver eget. Ju béttre man
blir pa att hantera detta, desto mer framgéngs-
rik blir man.

En siljares och ledares instéllning och egen-
skaper star for 80 procent av den framgéng man
nér i séljarbetet och ledarskapet, resterande 20
procent dr fardigheter i sélj- och ledarteknik
och strategier, samt produktkunskap. Darfor ar
det all idé att satsa pa personlig utveckling.

Marie Algotsson Skogh har jobbat som
séljare och marknadsforare i 12 &r pé Erics-
son och drivit eget féretag i 14 ar. Hon har
tillsammans med en kollega skrivit en bok som
heter ”Saljare i varldsklass med Mental trining
och hidr ingar ocksé tre cd-skivor f6r traning.
Utifran hennes forsiljnings och mental tranings
kompetens har hon utvecklat konceptet Men-
talSaljKompetens®.

Syftet med MentalSiljKompetens® ér att 5ka
foretagets forsiljning genom att siljare och
ledare blir mer medvetna om sina mentala
séljstyrkor och forstirker sin sjilvbild, samt blir
mer mélfokuserade.

Vad ska du gora nér din kund plétsligt blir
kort i rosten och verkar tveksam eller ointres-
serad?

Det kan handla om en bagatell eller att
kunden helt enkelt inte har rdd med en ny
bestallning och darfér kinner sig obekvim. D&
giller det att behélla sitt goda humér och tédnka
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positivt, som pa engelska har betydelsen att
vara sidker i sin tanke och kommunikation.

Marie har ett enkelt rad i detta:
- Var modig och tydlig och visa att du vet ditt
varde med det du har att silja. Reagera inte
kénslomassigt eller tryck ner dig sjélv nir du
far ett avvisande eller en motgéng. Kunden kan
skrammas bort och vill inte komma tillbaka om
du blir otrevlig eller borjar prata och agera f6r
mycket.

Marie anser att man istéllet for att fokusera
P sig sjélv och sina hinder ska gora en behovs-
analys genom att stilla fragor och vara genuint
intresserad av kunden.

— Om du ér dkta nyfiken, stiller raka och
konkreta behovsfragor och ar trygg i dig sjil,
s& kanner kunden det genuina intresset. Det &r
s& man vinner fortroende och respekt.

Besviken och arg far man vara, men dé kan
man ju “stdlla dggklockan” och tillata sig att
vara det en stund i sin egen ensambhet. Losa inte
kommunikationsproblem i obalans.

- Ta tag i situationen ndr du 4r i ratt sinnes-
tillstdnd. D4 &r det lattare att leta efter moj-
ligheter och en 6ppning. Om du har reagerat
negativt pé ett avvisande och en motgéng, gor
da nagot annat. Forsitt dig i ett bra sinnestill-
stind och ring nista dag istéllet.

Programmera in de goda sinnesstdmningar-
na nar du har medgéng och ta sedan fram den
kinslan i motgéang, sdger Marie. Hon later sina
kunder trina mentalt p4 att inte reagera nega-
tivt pa ett avvisande och ta det f6r personligt.
“Det ér inte hur jag har det utan hur jag tar det”

- Jag hade en kollega som alltid hade s4 job-
biga kunder, tills han upptickte att han kanske
behévde dndra pa nagot hos sig sjilv. Jag tror
att det man fokuserar pé drar man till sig. S
tdnker man att man ska misslyckas s& drar man
till sig sédana situationer.

Om jag ska képa en r6d Volvo ser jag roda
Volvobilar ¢verallt. Fokuserar jag pd sura médn-
niskor, ser jag sura ménniskor. Men om du da
kan styra din tanke positivt, kan du dndra din
kinsla. Nar den kénslan 4r dndrad, s agera och
beter du dig pa ett annat sdtt och da drar du till
dig liknande manniskor, sdger Marie.

Vad kan man da f& ut av MentalSilj

Kompetens® for att fa mer saljframgéang:

 Mental séljstyrka s& att man blir modigare och
véagar mer

+ Kunna vara motiverad &ven i motgang och nar
man far ett avvisande

» Stérka sjélvbilden som sjalvfértroende och
sjélvkansla

» Alla &r vi sdljare, &ven en ledare maste ha
attityden att sélja in sina idéer och budskap

* Foréndra till det battre nar man redan é&r bra,
ej vénta pa nedgang

* Léra sig att styra sina inre resurser istallet for
att paverkas av yttre faktorer

+ Kunna lattare uppné sina mal med hjélp av
malbilder

* Kanna arbetsgladje och harmoni i sitt arbete

+ Lattare kunna vara fokuserad och koncentre-
rad

- Skapa sig en modigare och serviceinriktad
attityd

| samarbete mellan dinEffekt (Marie Algots-
son Skogh) och Svenska Magasinet (Christer
Melkerson), kommer Marie ha en liten fére-
l&sning i Mental séljstyrka pa en néatverkstraff
med mingel for féretagare, den 22 april 2014
kl: 18.00 - 20.30 pa Restauante La Chispa i
Fuengirola.

Ar du intresserad s& anmaél dig senast den
19 april till Christer pa Svenska Magasinet tel:
609 301 503 eller mail:
christer@svenskamagasinet.nu

Mer information om Marie och dinEffekt
hittar du pa4 www.dineffekt.se



