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En af de bemarkninger, jeg ofte horer, er; “jeg er ikke selger”. Det underlige
ved denne bemarkning er, at de, der siger det, selv tror pd det.

Vi saelger alle konstant til hinanden!

Du salger ideen til din kone om, at du skal kebe en ny elektrisk
hakkeklipper, eller til din mand om, at du skal have en ny kjole. Du salger
ideen til din chef om, at du skal have lonforhgjelse. Du szlger ideen til
din nabo om, at han ogsa klipper hakken pé hans side (han kan sigar line
din nye hakkeklipper). Der er ingen forskel pé at selge til din kone, chef
eller nabo og szlge til en kunde. Det kan gpleves som forskelligt, men det
er grundleggende det samme. Dem, der mener, at de "ikke er selgere”, vil
mene, der er forskel pa at "szlge” ideen om en elekerisk haekkeklipper til
sin kone og szlge en genstand til en kunde. Den eneste forskel er (udover
at man som regel kender sin kone bedre end kunden), at kunden skal
betale penge for genstanden. Alle der har en kone eller kereste vil sikkert
ogsé nikke genkendende til, at man til sidst bezaler for kebet pd den ene
eller anden made alligevel. Det er altsa ofte udvekslingen af penge mod en
ydelse/genstand, der afger oplevelsen af salgssituationen.

Den negative oplevelse af at vaere "szlger” har bund i, at vi mennesker
ubevidst tager summen af alle vores erfaringer og folelser og gor dem til
vores mening. Det betyder, at den negative oplevelse, du méske har af at
vare “selger”, kommer fra summen af alle de erfaringer og folelser, du

har haft med szlgere. Hvis summen for dig er, at szlgere er patrengende,
treekker noget ned over hovedet pé sageslose og aldrig lytter, er det
forstdeligt, at du nagter at opleve dig selv som sazlger. Det krever konstant
opmarksomhed og energi hos dig at undg at vare et produke af dine
erfaringer og folelser. Det er derfor at treening er sd effektiv. Nér du
trener, udvider du summen af dine erfaringer og felelser. Du pavirker din
underbevidsthed og vil automatiske have en mere "naturlig” oplevelse af en
situation. Man kan naturligvis sagtens szlge, uden at man er pitrengende,
treekker noget ned over hovedet pa folk eller aldrig lytter.

Jeg vil pastd, at dem, der gor dét, er det modsatte af at vere szlgere. En
rigtig selger hjelper. Mere om det i kapitlet "A# selge er at hjelpe”.

Din rolle som saelger.

Hvis du ubevidst tager afstand fra at veere selger, vil du "g ud af dig selv”
og spille en rolle som szlger. Det bliver noget du spiller. og det har intet
med DIG at gore. Det er et problem, fordi du sa tager afsat i noget
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udenfor dig selv og i summen af alle de negative folelser, du har, om
szlgere og salg. Nar du tager afset i noget udenfor dig selv, taber du dig
selv. Hvordan skal du kunne navigere i en adferd, du intet kender til? Hvis
summen tilmed er negativ, vil din adferd afspejle det negative. Du bliver
en kliché af din egen negative opfattelse af en szlger. Du bliver det
modsatte af, hvad du ensker at vere. Det skaber en ubalance i dig, s& du til
sidst oplever det som sterkt negativt at vere selger. Resultatet er, at det
kraever mere energi at selge, fordi du skal bruge energi pé at tage dig
sammen til at vere selger. Du skal bruge energi pé at "glemme” din
negative oplevelse af situationen og pé at vare noget, du grundleggende
aldrig har varet eller har lyst til at veere. Du er bedst til at vere dig. Det er
ndr du er dig, du har adgang til alle dine indre ressourcer. Uanset om du er
szlger eller fodboldspiller, vil du yde langt bedre, opleve langt mere
tilfredsstillelse og i langt bedre resultater, nir du tager udgangspunke i dig
og dine indre ressourcer. Du szlger bedst, nar du inderst inde har det godt
med at szlge. Det har du, nér du kan vare, den DU er, imens du szlger.
Det gode budskab her er, at du KAN vere dig selv, nir du szlger. Hvis du
vil have succes som selger og formidler af hjlp og blive ved med at have
det, SKAL du vere dig selv. Glem alt om at spille en rolle som selger, ver
den du er. Jo bedre du kender dig selv, jo mere vil du vere i stand til at
forholde dig til dig selv i alle situationer — ogsa salgssituationer. Det andet
problem med at spille en rolle er, at det bliver en forstillelse og dermed
uoprigtigt. Det har nu intet med dig at gore, det er dig, der spiller skuespil.
Det kan andre mennesker marke — i hvert fald ubevidst. Vores psyke er
lavet sddan, at vi kun kan behandle information med en hastighed pa 60
bits per sekund (bps)? med vores bevidsthed. 60 bps er langsomt i forhold
til at behandle information. Der er derfor, det er svert for os at overskue
noget, der involverer mange parametre. Jo flere parametre en situation
omfatter, jo svarere er det for vores bevidsthed at behandle og forsta
informationen. Det er ogsd grunden til, at det har storst effekt, nér vi kun
skal forholde os til tre ting ad gangen. De bedste szlgere ved, at de aldrig
skal tilbyde kunden mere end tre produkter ad gangen. Det typiske
menneske kan nemlig kun forholde sig til tre ting, iser hvis de skal tage en
beslutning. Vores underbevidsthed, eller neurologiske system, kan derimod
behandle op til 11.600.000 bps. Det gor den kontinuerligt med alt, hvad
der sker omkring os og med alle de informationer, der bliver kastet i
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hovedet pa os. Dette inkluderer alt fra, hvordan det foles, at tgjet rammer
huden, lyden fra naboen der er ved at klippe hak, til den lille smerte i
bagen fra vagten af ens krop mod stolen. Alle disse informationer har din
bevidsthed ingen mulighed for at bearbejde, det gor underbevidstheden for
dig, og den legger ureflekteret en stemning eller oplevelse op i din
bevidsthed, nir den finder det nedvendigt. Det er derfor kun engang
imellem, du mearker tgjet mod huden, horer lyden fra naboen eller
bemerker, at du nu har siddet lenge og har ondt i bagen. Det er, nir din
underbevidsthed lzgger en information op i bevidstheden, at den kan
reflektere over det. Det samme gaelder beslutningsprocesser. Du har sikkert
oplevet, at du vidste noget uden at vide, hvorfra du vidste det. Nér du
pludselig har lgsningen pa et problem, du har bakset med, imens du laver
noget helt andet, s er det underbevidstheden, der legger en information
op i bevidstheden til handling og refleksion. Nar vi megder mennesker, er
det en ren oversvemmelse af information. Der er utallige indtryk og
onsker, der skal bearbejdes af bevidstheden. Du skal forholde dig til,
hvordan du virker pé personen, samt tenke over, hvad du siger og gor.
Samtidig skal du forholde dig til, hvad du synes om personen, hvad
personen siger og gor, samt hvad personens intentioner og onsker er. Alle
disse informationer og folelser kan bevidstheden umuligt rumme. Derfor
vil underbevidstheden overtage storstedelen af arbejdet. Hvis
underbevidstheden opfanger, at der er en ubalance, i den made et
menneske er pd, vil den legge en folelse op i bevidstheden om, at der er
noget galt. Det er det, man ogsd kalder mavefornemmelse. Den bedste
mdde du kan sikre dig mod, at kunden fir en darlig mavefornemmelse, er
at droppe alle rollerne og vare den, du er. Det kan naturligvis stadig vere,
at personen fir et dérligt indtryk af dig eller en mavefornemmelse om, at
der er noget galt. Men du er trods alt dig. Det gode er, at du kan std pd
mél, for den du er. Det er ulig meget svarere at std til ansvar for en rolle,
du spiller. Det krever naturligvis, at du ved, hvem og hvad du er. Jo bedre
du kender dig selv, jo bedre bliver du til at kommunikere. Der vil altid
vere mennesker, der har det svert med dig, iser hvis du er meget
udadvendt. Her er det vigtigt, at du accepterer, at du umuligt kan fir alle
til at kunne lide dig. Leg vegt pd dem, der kan, og lad dem, der har
antipati overfor dig, om det. Du kan hejst sandsynligt kun fi dem til at
lide dig, hvis du laver om p4 dig selv og spiller en rolle. Ulempen ved det
har jeg netop beskrevet, og du vil ofte miste sympatien hos dem, der kunne
lide dig i forste omgang. Det er altid langt bedre, at nogen har antipati
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overfor dig som den du er, end overfor en rolle du spiller. For du kan give
til andre, skal du give til dig selv. Du giver dig selv den sterste gave, nir du
er den, du er, og nagter at pitage dig en rolle. Konsekvensen af at spille en
rolle er ogsd, at du over tid kan blive i tvivl om, hvem og hvad du er. Er du
dit job? Er du denne rolle af en salger, du har spillet s& lang tid, at du har
glemt, hvem du startede med at veere? Dette betyder ogsd, at du skal
nedbryde den illusion, at du kan vere én rolle, nir du er pa arbejde, og en
anden rolle, ndr du er hjemme. Du er kun én person, og alt, hvad du ger,
pavirker resten af dit liv. Det er umuligt, at dit privatliv vil vare upévirket
af det, du gor pé dit arbejde. Forkast ideen om, at du kan dele ”dig” op i
dele, der hedder arbejde, privat, at vere far, at vare ven, at vare sen etc.,
det kan ingen. Alle dele af dit liv indvirker og pavirker de andre dele. Jeg
kender et menneske, der arbejder i speditionsbranchen. I denne branche er
der virksomheder, der udgver den praksis, at de sjeldent forteller deres
kunder sandheden. Nir de fortzller en kunde, hvorfor lastbilen med deres
varer er forsinket, laver de en historie (logn). Det gor de, fordi der i
speditionsbranchen er sd sma margener, at man ofte bliver nedt til at vente
med en forsendelse, eller sende lastbilen af sted med en anden last, for at
optimere indgjeningen. Derfor sker det, at man overskrider leveringstiden,
og dette skal forklares til kunderne — ofte med en logn. Fordi man er bange
for, at kunderne har lille forstdelse for sandheden. Jeg har intet enske om at
diskutere selve branchen. Det, jeg vil med eksemplet, er at fortelle, at dette
menneske, hver dag, har det som en del sit job at lyve. Det har pévirket alle
andre dele af vedkommendes liv. Personen lyver i ét vak om alle mulige
vigtige og totalt uvigtige ting, og vedkommende er god til det. Man skal
kende personen meget godt og leenge, for man langsomt opdager, at der
altid er 20-30 % fantasi i det, der fortzlles. Personen er selv overbevist om,
at der er en betonmur mellem vedkommendes arbejde og privatliv. Der er
der aldrig. Fordi vedkommende lyver otte timer om dagen fem dage om
ugen, er det at lyve blevet en sd integreret del af vedkommendes liv, at det
falder naturligt. Konsekvenserne er, at vedkommende har fremmedgjort sig
selv, bade i forhold til den personlighed vedkommende har og i forhold til
alle andre i vedkommendes omgivelser. Denne adferd har ledt
vedkommende til ubalance og sorg. Lad vaere med at tro, at du kan skille
dit job fra resten af dit liv. Det er umuligt. Ver dig selv — altid. Det er
underforstéet, at der er milliarder af mader at vare dig pd. Du har
naturligvis én adfeerd, ndr du er i byen med vennerne, og en anden, nir du
forhandler med en stor kunde. Adferd ®ndrer sig, men grundtonen i hvem



og hvad du er, skal du vere tro overfor, hvis du ensker glzde og harmoni i
dit liv. Betingelsen for at veere en god szlger og blive ved med at vare det er
at have troverdighed. Det betyder, at du skal starte med at vere tro mod
dig selv.

Nir du er det, vil du udstrile trovardighed. Ver dig selv og accepter

dig selv. Det er vejen til glede og harmoni i dit liv. Fundamentet for at
andre kan lide dig er, at du kan lide dig selv. Fundamentet for at andre
respekterer dig er, at du respekterer dig selv. Fundamentet for at andre
tror pd dig er, at du tror pé dig selv. De mennesker, der spiller rollen som
szlgere, kan have succes. De vil dog som oftest ende med at hade sig selv og
opleve stor indre ubalance. Det er der intet job i verden, der er verd. Du
kan med fordel fi lavet en adferdsanalyse (hos SalgsPiloterne for eksempel
©) for pa den méde at f2 indblik i, hvilken adfeerd du har. Jeg bruger

selv Extended DiSC, men der er to-tre andre lignende adferdsanalyser

pa markedet. Det hjelper mig til at forstd mig selv og mine reaktioner og
til at "leese”, hvilken adferdstype kunden, jeg har foran mig, er. Det vil
rekke for vidt at komme ind pé adferdstyper i denne bog. Der er skrevet
masser af boger om det, og soger du pa "DiSC”, vil du fi et utal af hits,
der beskriver, hvad det er og hvordan det virker. Det er min varmeste
anbefaling, at du ger dig selv den tjeneste at fi lavet en adferdsanalyse og
leerer, hvordan de forskellige adferdstyper reagerer i forhold til hinanden.
Det er en guldgrube til at forstd dig selv og dine kunder. Ver dig selv, nar
du szlger, find gleeden i at hjelpe andre til det, du szlger, uanset om det er
en hakke klipper, lonforhgjelse eller et produke til en kunde.

Det, du nu skal gore, er at forholde dig til, hvordan du kan bruge det, du
nu ved om dig selv og det at szlge, i din situation, med dine produkter og

ove dig i at bruge det hver dag.

GOR DET



