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Kékar du hellre taggtrad?

For nagra ar gav Carola Forsell ut bok ut med titeln: "Kékar du hellre taggtrad an kontaktar nya
kunder?” Den stora utmaningen fér de flesta verkar inte vara att lyfta telefonluren, utan att man
maste salja sig sjalv till ndagon som inte redan kédnner en och vet vilka kvaliteter man har. Det &r darfor
sa manga foredrar att fa affarer, uppdrag och mojligheter serverade via nétverk och
rekommendationer. Det dr som att det vilar ndgot olustigt och ovardigt éver att behdva tala om for
andra hur bra man ar.

Forlita dig inte enbart pa dina natverk

Problemet med att forlita sig pa sina nétverk ar att du sjélv inte kan paverka vilka jobb och affarer du
ska fa. Du ar hoppl&st i handerna pa andras valvilja och goda minne. Min rekommendation &r darfor
att du ocksa blir battre pa att kunna sélja dig sjalv. Vi maste bli trygga i vem vi ar och vad vi kan
bidraga med och vilken skillnad vi kan géra. Kan du pa ett enkelt och trovardigt satt forklara for andra
vem du ar och vad du kan, har du hundra ganger stérre chans att fa mer intressanta arbetsuppagifter,
storre ansvar, eller om du jobbar som séljare eller egenféretagare; dnnu fler kunder.

Bestam din unika styrka

Hur gor du da for att bli bekvém med sélja dig sjélv?

Borja med att gora dig kand for en viss fardighet eller begavning. Bestdm dig for vad som &r din
unika styrka. Uttryck det djarvt, uppriktigt och precist sa lockar du dem du vill arbeta for.

Formulera din styrka och din fardighet i tva delar:

1. Den ena delen uttrycker vem du ar och vad du gér, vilka problem du |6ser.
2. Den andra delen uttrycker varfér du gor det, vem du innerst inne &r och vad du brinner fér.

Manga hamnar i en inre konflikt nar de gérna vill framhé&va sig sjalva och men inte vill framsta som
I6jliga. Det leder ofta till en kompromiss dar budskapet manga ganger blir bade utvattnat och
menldst. Radfraga darfér garna en van eller kollega som kan hjalpa dig att formulera dina styrkor pa
ett slagkraftigt satt.

Hur prata “séljande” om det du gér?

Ténk dig att du far fragan: "Vad gér du?” eller "Vad arbetar du med?” och du svarar: "Jag &r konsult
(sdljare, dverséttare, grafisk formgivare...)” Jaha, da tog det samtalet slut. Vill du hellre starta en
meningsfull dialog som kan leda till nya kunder eller uppdrag bér du fanga den andra personens
intresse och engagera honom eller henne i ett samtal som féder fragor, inte bara artiga
kommentarer. Du ar mycket mer an ditt yrke, sluta darfor att séatta en alltfér avgransande beteckning
pa dig sjélv, da blir du bara en bland manga andra. Manga manniskor har dessutom férutfattade
meningar om vad en yrkesgrupp sysslar med.



Sikta pa att skilja ut dig fran alla andra som har samma titel som du. Tank sa har:

A. Vilka ar din malgrupp, vilka hjalper du?

B. Vilka ar din malgrupps storsta problem?
C. Pa vilket satt |6ser du deras problem?

D. Vilka resultat och férdelar far dina kunder?

Nar du far fragan vad du gor kan du svara med fragorna A och B. Dvs. "Kanner du till hur manga (A)
som har(B)? Vad jag gor ar (C) vilket leder till (D).” Moter du ndgon snabbt i en k6 eller bara har nagra
sekunder pa att presentera dig véljer du med férdel att svara: Jag hjalper (A) med (D).

For att ta reda pa vilka naturliga férmagor som véntar pa att ge dig framgang, besvara féljande
fragor:

Vad gér dig unik?

Vilka tre saker far andra att minnas dig?
Vad har du varit bra pa sen du var barn?
Vad far du komplimanger for?
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Vad tréttnar du aldrig pa att gora eller prata om?

Ténk vilken skillnad i genomslag. Vad vantar du pa? Ut och forma din framtid.

Inspiration: “Book yourself solid” by Michael Port.

Vill du ha annu mer tips? “Gilla” min nya Facebooksida sa kommer du regelbundet fa ny inspiration:
https://www.facebook.com/framgangsexpert
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