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1. Inledning: Darfor ar du perfekt for saljyrket

Att borja salja efter 50 ar inte en omvag — det ar en genvag till fértroende. Du har
redan byggt en hel verktygslada av erfarenhet. Du vet hur man lyssnar, hur man
forstar manniskor och hur man l6ser problem. Det ar exakt vad forsaljning handlar
om.

Manga tror att saljare maste vara pratiga, pushiga eller karismatiska. Men i
verkligheten ar det trygghet, trovardighet och lugn som bygger affarer. Det ar ofta
precis det som kunder letar efter — nagon som inte saljer nagot till dem, utan fér dem.
Saljyrket 50+: Det ar inte for sent att borja — det ar ratt tid. Du ar inte i boérjan av din
karriar, du ar i din mognadsfas. Det ar har du kan kombinera forstaelse, talamod och
intuition pa ett satt som yngre saljare sallan bemastrar.

Varfor kunder alskar att handla av dig:

e Du haringet att bevisa — och det marks.

e Du pratar for att skapa kontakt, inte for att vinna.

e Du vet hur man vantar in manniskor, istallet for att stressa dem.

[ ]
Exempel fran verkligheten: Magnus, 58, bérjade sélja trygghetslarm efter att ha
varit chef i aldreomsorgen i 20 ar. For honom var det enkelt — han visste redan vad
familjer oroade sig for. Han kande igen tonlagen, blicken, oron i rosten. Han behdvde
inte dvertyga — han kunde bara saga: “Jag forstar.”

Du har redan ovat pa sélj — utan att kalla det for salj:
e Nar du lugnat en orolig kollega.
e Nar du lett ett moéte mot en I6sning.
e Nar du forklarat nagot sa att andra férstod och kande sig trygga.
[ ]
Tre osynliga superkrafter du troligen redan har:
1. Empatisk narvaro — du hor inte bara orden, du uppfattar hela kanslan.
2. Problemvana — du har sett saker ga fel, sa du vet hur man undviker det.
3. Stabilitet — du blir inte nervos, du ger trygghet.
4.
Reflektionsovning — fordjupning: Skriv ner tre situationer fran ditt arbetsliv dar du
byggt starkt fortroende med en kund, patient, klient eller kollega.
e Vad gjorde du for att vinna deras tillit?
e Vad sa du — och vad undvek du att saga?
e Vad larde du dig om hur fértroende byggs 6ver tid?
[
Tips: Tillit saljer mer an teknik. Nar kunden kanner sig trygg — da koéper de.

2. Salj genom att hjalpa — inte kranga

Tank pa den basta kundupplevelsen du haft. Kanske nagon pa ett apotek som tog
sig tid att fraga hur du madde. Eller en bilhandlare som inte pratade om pris forst,
utan om dina behov. Den personen salde — men du kénde dig hjalpt, inte dvertalad.
Det ar dit vi ska. Salj inte for att paverka — salj for att hjalpa.



Nar du fokuserar pa att vara nyfiken, inte dvertygande, férandras hela dynamiken.
Plotsligt ar det inte en transaktion — det ar ett samtal. Du visar omtanke. Du visar att
du ser manniskan bakom behovet.

Tre principer for hjalpsam forsaljning:

1. Lyssna som om det inte fanns nagot att silja.

2. Stall fragor som visar att du vill forsta — inte leda.

3. Var hellre tydlig an overtygande.

4.
Gunillas resa — ett exempel: Gunilla, 61, arbetade i varden i 30 ar. Nar hon bérjade
salja tjanster inom hemtjanst, insag hon att hon redan kunde férsaljning. Hon hade i
aratal stallt fragor, lyssnat, hjalpt manniskor valja ratt hjalpmedel och forklarat
alternativ. Det enda som férandrades var spraket — inte metoden.
Hon sa sjalv: “Nér jag slutade férséka lata som en séljare och bara fortsatte vara den
Jag alltid varit, sa bérjade folk sédga ja.”

Vad det betyder att "hjalpa" i ett saljsamtal:

e Vara nyfiken: “Beratta mer...”

e Vara tyst nar kunden funderar.

e Ge kunden mojlighet att saga nej — utan att kdnna sig obekvam.

[ ]
Verktyg du redan anvander (som faktiskt ar saljteknik):

e Att summera vad nagon sagt.

o Att ge exempel fran liknande situationer.

e Att be om lov att komma med ett forslag.

[
Dialogexempel: Kund: “Jag vet inte riktigt om jag behdver det har.” Du: “Jag forstar.
Far jag fraga vad som gor dig osaker?” Kund: “Det kanns som ett stort steg.” Du: “Det
ar klokt att kanna efter. Ska vi prata om vad det skulle kunna l6sa for dig — och vad
som hander om du vantar?”
Ovning - fran vardag till siljsamtal: Skriv ner tre ganger du har hjalpt nagon fatta
ett beslut:

e Vad gjorde du?

e Hur lyssnade du?

e Hur kénde sig personen efterat?
Tips: Du saljer bast nar du inte foérsoker salja, utan nar du férsoker forsta och bidra.

Fordjupning: Vad betyder “hjalp” for dig? Vilka ord anvander du naturligt nar du vill
stotta nagon?
Skriv ner tre uttryck eller fraser du redan anvander som bygger fortroende — t.ex.:

e “Jag lyssnar garna.”

o “Beratta mer.”

e “Vad ar viktigt for dig just nu?”

3. Forsta kundens behov — nyckeln till all forsaljning

Allt borjar med en fraga.
Men inte vilken som helst. Utan en akta, 6ppen, nyfiken fraga som visar att du bryr
dig. Nar du staller ratt fragor hander nagot magiskt: kunden bérjar tanka hogt. Och



ofta kommer de sjalva pa vad de faktiskt behdver — innan du ens har hunnit beratta
vad du saljer.

Tre typer av fragor — och nar du anvander dem:
1. Oppna fragor — utforskar tankar, kénslor och behov.
o “Vad ar viktigt for dig i en san har 16sning?”
o “Hur ser din vardag ut just nu?”
o “Vad har du provat tidigare?”
o “Hur skulle en perfekt |I6sning se ut for dig?”
2. Fordjupande fragor — graver ett steg djupare.
‘Kan du beratta mer om det?”
“Vad menar du nar du sager att det varit stressigt?”
o “Hur marks det i din vardag?”
3. Slutna fragor — hjalper dig komma vidare mot beslut.
o “Vill du ha det pa tisdag eller onsdag?”
“Ar det har nagot du vill ga vidare med?”
“‘Kanns det som att det har kan passa in i din situation?”
Du behdver alla tre. Oppna fragor startar samtalet. Férdjupande fragor skapar
fortroende. Slutna fragor leder till avslut.

Vanliga misstag — och hur du undviker dem:
e Fraga for snabbt om pris. Det visar att du tanker mer pa affaren an pa
personen.
o Stilla ledande fragor. “Du vill val inte att det ska ga fel igen, eller hur?” Det
kanns som manipulation.
e Fokusera pa funktioner istallet for kdnslor. Det ar inte "tvattjansten" kunden
koper — det ar lugnet.

Ovning: Fraga i 5 minuter — utan att ge rad
Ha ett samtal med nagon du kanner. Din uppgift:
e Stall bara fragor i 5 minuter.
e Anvand 6ppna och férdjupande fragor.
e Auvsta helt fran att beratta om dig sjalv, ge tips eller komma med I6sningar.
[ ]
Reflektion:
e Hur mycket fick du veta?
e Vad kande personen du pratade med?
e Hur férandrades samtalets rytm nar du bara lyssnade?

Aldre = bittre lyssnare? Ja.
Du har lart dig att tystnad inte ar farlig. Du vet att manniskor ofta berattar mer nar du
inte avbryter. Det gor dig till en battre saljare.

Tre tystnadstekniker som bygger fortroende:
e Vanta tre sekunder innan du svarar.
e Nynna kort “mmm” — istallet for att fylla i.
e Titta intresserat — inte ivrigt.

Verklighetsbaserad dialog:



Du: “Hur ser din vardag ut just nu?” Kund: “Den ar ganska stressig.” Du: “Beratta
mer. Vad ar det som tar mest energi?” Kund: “Jag férsdker fa ihop jobbet och
mamma som ar sjuk.” Du: “Jag forstar. Det later som om du har manga bollar i luften.
Vill du att jag berattar hur andra i liknande situationer har anvant var I16sning?”

Fordjupningsovning: Spela in och lyssna

1. Valj en van eller familjemedlem.

2. Gor samma 5-minutersévning — men spela in samtalet.

3. Lyssna sedan pa inspelningen. Lagg marke till:
o Hurlang tid du pratade.
o Vilka formuleringar som lockade fram bra svar.
o Vilka svar som Overraskade dig.

4. Skriv ner de tre mest intressanta sakerna du larde dig.

Tips for vardagen:
e Ta med dig lyssnandet i vardagen. Pa bussen. | matkdn. Hos frisren.
e Borja stalla fragor aven nar du inte saljer.
e Det tranar din hjarna att vara narvarande, inte bara affarsmassig.

4. Presentera sa kunden vill veta mer - inte mindre

Nar du forstatt vad kunden faktiskt behéver — da kommer nasta steg: att visa att du
har nagot som passar. Men har gar manga vilse. De boérjar prata for mycket, for
tekniskt eller for langt ifran det kunden sa.

Din uppgift: Gor det enkelt, konkret och kdanslomassigt relevant.

Vad kunden egentligen vill veta:
1. Vad far jag ut av det har — pa riktigt?
2. Hur kommer mitt liv bli enklare, lugnare eller battre?
3. Kan jag lita pa dig?

Darfor ska du inte prata funktion — utan effekt.

X Funktion:

“Den har tjansten erbjuder tre olika nivaer av stadning varje manad.”

"4 Effekt:

“Du slipper tanka pa nar det ar stadat nasta gang — det bara sker. Du kan lagga
energin pa annat.”

> Funktion:

“Vart trygghetslarm har GPS och tvavagskommunikation.”

(4 Effekt:

“Om nagot hander ar hjalpen bara ett knapptryck bort — och du vet att nagon alltid
hor dig.”

Presentera i tre steg:
1. Sammanfatta vad kunden sagt.
“‘Du namnde att det varit stressigt att hinna med allt hemma...”
2. Visa losningen med kansla och effekt.
“...det vi gor ar att ta dver de uppgifter som stjal din energi. Du far tillbaka
lugnet.”



3. Stall en mjuk foljdfraga.
“Skulle det kannas vardefullt for dig att slippa tédnka pa det dar varje vecka?”

Storytelling vinner over specifikationer:
Beratta en kort historia — garna fran verkligheten.

Exempel:

“En kund jag pratade med nyligen hade en liknande situation som du. Hon tog hand
om sin man, jobbade deltid och hade svart att fa tiden att racka till. Hon berattade att
det stdrsta vardet inte var sjalva tjansten — utan att fa kanna sig mindre ensam i
ansvaret.”

Ovning - 30 sekunder, sedan feedback:
1. Forklara din produkt eller tjanst for nagon pa max 30 sekunder.
2. Be personen upprepa vad de tror att du erbjuder.
3. Fick de med det du ville?
4. Om inte — fortydliga. Forenkla. Prova igen.

Tips:
e Tank att du pratar med en slakting — inte med en kdpare.
e Undvik facktermer om inte kunden sjalv anvander dem.
e Vaga vara personlig — inte bara professionell.

Dialogexempel:

Du: “Jag arbetar med en tjanst som hjalper manniskor fa mer lugn i vardagen.” Kund:
“Hur da?” Du: “Vi kommer till hemmet och tar hand om allt det dar som annars skapar
stress — tvatt, pals, hundar, oro. Du far tiden tillbaka.”

Fordjupning: Funktion vs Effekt
1. Ta din egen tjanst eller produkt.
2. Skriv tva versioner av din presentation:
o En med fokus pa funktioner
o En med fokus pa effekt och kansla
3. Las upp bada for nagon du litar pa.
4. Fraga: “Vilken fastnar mest hos dig — och varfor?”

Bonus: Fem formuleringar som vacker nyfikenhet
e “Det har brukar kdnnas som en lattnad fér manga.”
e “Vill du héra hur andra I6st nagot liknande?”
e “Jag tror inte det har ar for alla — men det kan vara for dig.”
e “Det har handlar inte bara om tjansten — det handlar om att du far kontroll
igen.”
e “Farjag visa hur det funkar — sa kan du sjalv avgoéra?”

5. Hantera invandningar utan att bli nervos
En invandning betyder inte att kunden sager nej. Det betyder oftast att de fortfarande

ar intresserade — men behover forsta mer. De kanske ar osakra pa om lésningen
passar deras liv, ekonomi eller behov.



Det ar i dessa stunder som de flesta saljare spanner sig — men du har en fordel. Du
har redan lart dig att ta saker med ro. Du vet att manniskor ofta behdver kdnna sig
hoérda innan de kan fatta ett beslut. Det galler i férsaljning ocksa.

Vad ar en invandning egentligen?
En invandning ar ett tecken pa engagemang. Om kunden inte brydde sig, skulle de
bara saga “nej tack” direkt. Nar de sager:
e “Det ar for dyrt”
e “Jag maste tanka pa det”
e “Jag har redan nagot liknande”
...sa visar det att de fortfarande ar i kontakt med idén.

Beteenden att undvika:
e Att gaiforsvar: “Jo men det ar faktiskt inte dyrt!”
e Att prata Over invandningen.
e Attignorera den helt.
[ ]
Beteenden som bygger fortroende:
e Bekrafta kdnslan: “Jag forstar att du vill tdnka pa det.”
o Stall en nyfiken fraga: “Vad ar det du vill kdnna dig helt séker pa?”
e Pausa, lat kunden tanka fardigt.

Exempel:

Kund: “Det ar for dyrt.”

Du: “Jag forstar. Vad jamfor du priset med?”

Kund: “Jag har redan en annan leverantor.”

Du: “Det ar klokt att ha nagot som fungerar. Far jag fraga — vad uppskattar du mest
med den lésningen du har idag?”

Ovning - Invindningsreflektion
1. Skriv ner tre invandningar du har mott eller tror att du kommer mota.
2. Formulera ett svar som:
o Bekraftar kundens kansla.
o Staller en foljdfraga.
o Haller tonen lugn, inte 6vertygande.
Exempel:
e “Jag harinte tid just nu.”
— “Jag forstar det. Hur skulle du vilja att en 16sning sparade tid at dig?”

Tips: Rollspela invandningar
Be en van eller kollega saga invandningar som:
e “Jag arinte saker.”
e “Det ar nog inte for mig.”
e “Jag maste prata med min partner forst.”
Svara som om det vore en riktig kund. Be om feedback:
e Lat dutrygg?
e Var du nyfiken eller pressande?
e Gav du plats for kunden?

Dialogexempel:



Kund: “Jag maste tanka pa det.”

Du: “Absolut. Vill du att jag foljer upp om ett par dagar, eller foredrar du att héra av
dig sjalv?”

Det visar respekt — och lamnar dorren 6ppen.

Fordjupning: Invandningsdagbok
Efter varje samtal — skriv ner:
e Vad sa kunden exakt?
e Vad svarade du?
e Hur gick det sen?
Efter 5—10 samtal kommer du bdrja se monster. Du lar dig:
e Vilka invandningar som aterkommer.
e Vilka svar som skapar fortsatt dialog.
e Nar du vinner fortroende — och varfor.

Bonus: Reframing — vand invandningen
Lar dig att se varje invandning som en mgjlighet.
Exempel:
e “Det ar dyrt” — “Da ar det extra viktigt att du kanner dig trygg med vad du far.”
e “Jag ar osaker” — “Bra — det betyder att du tanker efter. Vad skulle du vilja
kadnna dig helt séker pa?”

6. Vaga fraga efter affaren

Nar du har lyssnat, hjalpt och visat hur din I16sning passar kunden — da ar det dags
att foresla ett nasta steg. Det ar har manga tvekar. Det kdnns som att man “pressar’
kunden. Men det stammer inte.

De flesta kunder vill att du visar vagen.

Du ar den trygga handen. Och avslut handlar inte om att dvertyga — det handlar om
att underlatta beslutet.

Varfor vi tvekar — och varfor vi inte behover
Vanliga tankar:
e “Tank om jag sabbar det nu.”
e “Tank om de blir sura om jag fragar for tidigt.”
e “Tank om de sager nej.”
Men sanningen ar:
e Om du har lyssnat och forstatt kunden, ar det naturligt att foresla nasta steg.
e Det visar att du respekterar deras tid.
e Det visar att du tror pa vardet i det du erbjuder.

Exempel pa avslutsfraser:

“Ska vi boka en start redan nu?”

“Vill du ha det skickat idag eller imorgon?”

“Vilken av dessa tva l6sningar kanns bast for dig?”
“Ska vi ta nasta steg tillsammans?”

“Kanns det okej att satta ett datum for start?”

Tips: Skapa val - inte press



Ge tva alternativ:

e “Vill du att vi hors igen pa fredag eller mandag?”

e “Ska vi borja med en mindre I6sning, eller ga direkt pa helheten?”
Det far kunden att kanna sig i kontroll — men du visar vagen.

Ovning - Avslut i vardagen
Testa en avslutsfras i en vanlig situation, som att:
e Foresla en lunch.
e Bjuda med nagon pa ett méte.
e Fraga om nagon vill félja med till affaren.
Exempel: “Ska vi ta en kaffe imorgon — eller passar torsdag battre?”

Reflektion:
e Vad hande nar du tog initiativet?
e Kandes det naturligt?
e Hur reagerade personen?

Fordjupning: Din avslutsrepertoar
Skapa en lista med fraser som passar din personlighet.
De behdver inte lata som “saljfraser”.
Exempel:
e “Vill du ga vidare?”
e “Ska vi boka nagot konkret?”
e “Hur vill du ta det har vidare?”
e “Vad kanns som nasta steg for dig?”
Trana pa att sdga dem hogt tills de kanns naturliga. D& kommer de automatiskt nar
det behovs.

Dialogexempel:

Du: “Vi har pratat igenom behoven och vad vi kan erbjuda.

Ska vi boka in ett forsta mote redan idag — eller vill du ta helgen pa dig och héras pa
mandag?”

Har visar du trygghet — och respekt for kundens process.

Bonuso6vning: “Avslutsradarn”

Tank pa tre samtal du haft (eller lyssna pa andras):
e Nar fanns ett naturligt tillfalle att féresla ett nasta steg?
e Vad hindrade dig (eller den andra séaljaren) fran att ta det?
e Vad hade kunnat sagas for att leda samtalet vidare?

7. Avslutning och nasta steg — fran teori till handling

Salj ar en fardighet — inte en talang. Det betyder att du inte behdver vara “fodd till
saljare”. Du behover bara borja — och sedan bygga vidare.

Alla samtal raknas. Varje gang du berattar om det du gor, staller en fraga eller
foreslar ett samarbete, tranar du dina saljnerver. Det galler aven samtal som inte
leder till affar. De bygger din trygghet, din ton, ditt mod.

Borja dar du star — och ga i din takt



Du behover inte borja stort. Borja dar du ar:

e Valj ett omrade du redan kan.

e Anvand ditt natverk.

e Prata med tidigare kollegor, féreningsvanner, grannar, bekanta.

e Saljinte bara en tjanst — salj en idé, en |0sning, ett nasta steg.
Saljsamtal ar egentligen bara fortroendeskapande samtal med riktning.

3 konkreta satt att komma igang redan i veckan:
1. Salj en tanke eller I6sning
— Foresla ett samarbete, ett test, en gemensam aktivitet.
— Malet ar inte att fa ett "ja" — malet ar att trana tryggheten i att fraga.
2. Ring en kontakt du inte pratat med pa lange
— Borja med: "Jag haller pa med nagot nytt — far jag bolla en idé?"
— Ova pa att lyssna, utforska och skapa nyfikenhet.
3. Beratta vad du gor — i ett mejl eller sms
— Kort, varmt, personligt. Bjud in till samtal, inte forsaljning.

Utmaning: 3 dagars saljstart
Under de kommande tre dagarna:
e Prata med tre personer om det du erbjuder.
e Det kan vara ett mote, en tjanst, ett test, en forelasning, en idé.
e Skriv efter varje samtal:
— Vad hande?
— Vad sa du som kandes naturligt?
— Vad skulle du vilja gora annorlunda?
[

Poédngen ar inte resultat — poangen ar traning.

Tips: Gor salj till en vana, inte en kampan;j
Satt ett enkelt men tydligt mal:

e 3 kontakter per vecka.

e FOlj upp dem lugnt och metodiskt.

e Skriv ner vad som fungerade.

e Bygg vidare dar det kanns latt.
Exempel:
7 Mandag = ny kontakt
7 Onsdag = aterkoppling
7 Fredag = reflektion

Fordjupning: Bygg ditt personliga traningsprogram
1. Antal kontakter per vecka
2. Vad du vill dva pa (t.ex. vaga fraga, lyssna mer, svara pa invandningar)
3. Vem du kan bolla med och fa feedback fran
4. Ett beldningssystem — fira sma steg!

Tips for motivation:
e Anvand en kalender med kryss.
e Ha en “saljburk” dar du lagger poang for varje samtal.
e GOr det till ett spel — inte ett krav.

Du utvecklas varje gang du vagar visa vad du tror pa.



8. Bonusmaterial — verktyg, mallar och évningar
Har samlar vi allt som hjalper dig att bygga din saljmetod, steg for steg.

Verktyg du kan anvdanda om och om igen:

e 30-sekunderspitch:
Skriv en enkel, personlig presentation om vad du gor och varfor det ar
vardefullt. Las hogt, justera, hitta din ton.

¢ Invandningssvar:
Samla dina basta lugna svar pa de vanligaste invandningarna. Ha dem till
hands nar du behover dem.

e Fragebank:
Skriv upp 20 6ppna fragor du kan anvanda i samtal. Dela upp dem i:
— Relationsskapande
— Behovsutforskande
— Avslutsférberedande

e Avslutsfraser:
Satt ihop en lista med formuleringar du gillar for att leda kunden framat, t.ex.:
— “Hur vill du ga vidare?”
— “Vad kanns som ett forsta steg?”
— “Vill du boka ett testmote?”

Egenreflektion varje vecka
Satt en fast tid — t.ex. fredag kl. 15 — dar du svarar pa:
1. Vad har jag lart mig den har veckan?
2. Vad vill jag testa nasta vecka?
3. Vad férvanade mig i ett samtal?
4. Vad kandes latt?
Skriv svaren i ett block eller i mobilen. Du blir din egen basta coach.

Affischovning — din inre saljkarta

Satt upp en liten lapp vid skrivbordet eller i koket med:
e Dinatre ledord: Ex. “Trygg, Lyssnande, Losningsfokuserad”
o Din malbild: “Jag bygger relationer genom att vara mig sjalv.”
e En mening du vill minnas: “Jag hjalper — jag saljer inte.”

Det gor skillnad. Varje dag.

9. Handlingsplan och uppfoljning — sa haller du igang
forsaljningen

Du har nu en komplett verktygslada. Men verktygen fungerar bara om du anvander
dem.

En bra séljare ar inte den som kan mest. Det ar den som tranar mest — i sma steg,
Over tid.

Steg 1: Skapa din malbild
Skriv ner varfor du vill salja:



e Mer frihet?
e Ett nytt livskapitel?
e Skapa nagot eget?
e Mer kontakt med manniskor?
Fortydliga din inre motivation. Den hjalper dig nar det kanns segt.
Salj handlar inte om produkter. Det handlar om din vag till det liv du vill leva.

Steg 2: Satt din veckorytm

Ha fasta tider for:
e ) Nya kontakter — ex. tisdag + torsdag kl 10-12
e (Y Uppféljning — ex. mandag eftermiddag
e - Reflektion — ex. fredag kl 14-15

Nar nagot blir en rutin, kréaver det mindre vilja.

Steg 3: Skapa din personliga saljmall
Skriv ett A4 med:

e Hur du presenterar dig (pitch)

e Dina tre viktigaste fragor

e Hur du foreslar nasta steg
Ha den nara tills det sitter i ryggmargen.
Steg 4: Mat sma steg - inte stora resultat
Satt matpunkter du sjalv styr over:

e Antal samtal du tagit

e Antal méten du foéreslagit

e Antal ganger du 6évat pa en invandning
Tre samtal om dagen ar battre an 20 en gang i manaden.

Steg 5: Utvardera varje vecka — snabbt och enkelt
Svara pa tre fragor:
1. Vad gick bra?
2. Vad dverraskade mig?
3. Vad vill jag prova nasta vecka?
Skriv i en enkel loggbok. Den visar hur langt du faktiskt kommit.

Uppfoljning — sa behaller du modet
Du kommer ha perioder dar det kanns trogt. Det ar helt normalt. Sa har starker du din
uthallighet:
e Fira sma segrar.
Ett samtal, ett modigt mejl — det raknas.
o Skapa sdljgemenskap.
Prata med andra som ocksa saljer. Dela reflektioner.
e Ha din malbild synlig.
En mening, ett citat, ett foto. Paminn dig: det ar vart det.

Avslutande uppgift: Brevet till framtiden
Skriv ett brev till dig sjalv — daterat 6 manader framat. Rubrik:

“Sa har ser mitt liv ut nu nar jag lart mig salja tryggt, tydligt och pa mitt satt...”
Skriv om:



e Vad du gor.
e Hur det kanns.
e Vad du vagar.
e Vad du ar stolt dver.
Lagg det i ett kuvert. Satt datum. Oppna om 6 manader.

Slutord — en paminnelse att bara med dig
Du saljer inte for att bli nagon annan.

Du saljer for att visa vem du redan ar.

Salj ar relationer.

Salj ar mod.

Salj ar lyssnande i praktisk form.

Och du ar redo.
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	1. Inledning: Därför är du perfekt för säljyrket 
	2. Sälj genom att hjälpa – inte kränga 
	3. Förstå kundens behov – nyckeln till all försäljning 
	4. Presentera så kunden vill veta mer – inte mindre 
	5. Hantera invändningar utan att bli nervös 
	6. Våga fråga efter affären 
	7. Avslutning och nästa steg – från teori till handling 
	8. Bonusmaterial – verktyg, mallar och övningar 
	9. Handlingsplan och uppföljning – så håller du igång försäljningen 

