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Goda nyheter

Darfor ar han en av Sveriges

maktigaste saljare
Erik Nordlander | 2016-12-02 | Utbildning

— For mig ar det mer intressant att 80 procent av medar-
betarna hojer sig med 10 procent an att 10 procent hojer
sig med 80 procent, sager Peter Paunovic.

Han har varit i fler branscher an de flesta och anlitas av allt
fran forskningsinstitut, banker, medieféretag och séljor-
ganisationer till juristbyraer och frisérsalonger.

Peter Paunovic ar sjalv en superforséljare med bak-
grund pa bland annat Kinnevik men tror inte pa att géra
superforsaljare av alla. Mycket av Peters framgang som
utbildare kommer istéllet ifran konkreta och anvéndbara
verktyg som manga pa ett foretag kan ta till sig av.

— De far en “to do list” som de kan satta igang med
samma dag. Det ar forbattringar som ar gorbara och som
inte kréver att de omedelbart maste férvandlas till super-
forsaljare. Jag utgar fran att alla inte vill bli en ny Fredrik
Eklund.

Peter Paunovic har dven gjort det till sin uppgift att sudda
ut de manga nidbilder som finns kring séljyrket.

— Dessa nidbilder hammar vanliga manniskor. | dagens
samhélle jobbar du antingen for férsaljning eller med
forsaljning. Problemet &r att vi &r formade av en valdigt
paklistrad bild om att forséljning ar “krangigt”. Under
mina forelasningar pratar jag istéllet om kundnyttan och
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varfor det ar farligare att inte sélja an att salja. Riktig
férséljning handlar om att skapa valmgjligheter for
manniskor. Alla som saljer mirakelkurer bidrar till det
daliga ryktet, istallet handlar férsaljning om att forsta
kunden och skapa kundnytta.

En annan karna i Peters budskap, vilket bland annat
hjalpte honom att véanda Metros saljkar fran Sveriges
samsta till att fa utmarkelsen “Sveriges basta” 2005, ligger
i att forbattra kundbemétande i alla led.

— Kundens upplevelse ar aldrig battre dn den sédmsta
kontaktpunkten pa féretaget. Det spelar ingen roll om du
jobbar pa lagret. Tank att du képer en Carpe Diem-

sang. Nar du far hem den har budfirman bara slangt upp
den mot din garagedorr. Det kommer Carpe Diem fa stryk
fér. Pa samma satt raderas Telenors varumarke ut om jag
inte blir bra bemott av kundtjansten. Ringer man in till

en IT-support och kunden far en suck som svar spelar det
ingen roll om problemet blir 16st. Supporten har inte hjélpt
till att forsta kundens kénsla av att inte veta. Som support
ska du vara lyhérd och skilja pa tva fragor. 1. Det du maste
ta reda pa. 2. Vad vill personen?

Framover tycker Peter Paunovic att manniskor maste
fortsatta att vara optimistiska och se maojligheter. Han ar
radd for att det sétt som manga medier arbetar pa skapar
mycket negativitet, delning mellan samhallsgrupper och
manniskor som mar psykiskt daligt.

— Se inte allt som ett hot. Det ar inte I6sningsorienterat
ténk. Visa pa sma férandringar och ge folk en klapp pa
axeln. Ta cykeln istéllet for bilen och uppmuntra framsteg.
Det ar viktigt med maluppfyllnad, det ger en “we can do
it-kansla”. Att bevisa att man kan &ndra ett beteende ger
en oerhord tillfredstéllelse. Se mojligheter; har vi genom-
levt pesten, koleran och tva varldskrig sa...

Peter ar forelasare, utbildare, forfattare, mentor och
workshop-ledare inom forsaljning. Han ar ofta tillfragad
som expert inom forsaljning och service i olika medie-
sammanhang. Las mer pa Talarforum.



