Rolf Hogeghs
fornemmelse for SALG
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"Selvironi er befriende.

Jeg bruger det meget,

bade i forhandlinger og

i min markedsfering.

Selvhgijtidelige men- I

nesker har det meget .
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Han er ejendomsmaegler, igangsaetter, konsulent, foredragsholder - og

nu ogsa bogaktuel forfatter. | "En saelgers bekendelser” taler Rolf Hoegh
lige ud af posen om keb og salg, kundepleje, medarbejdermotivation, hans
forhold til sandheden og meget mere.

ledelse, salg,

| branchen har Rolf Hgegh igenne
kendt ansigt. Det var ham, der startede Place
men med sgnnen Henrik, det var dem, der takkede nej til
den amerikanske kaede RE/MAX, det var ham, der som den
farste repraesenterede de uafhaengige maeglere i Branchera-
det... Nu er Rolf Heegh 63, og han kunne sidde hjemme og
nyde sit otium. Skulle man tro. Hvis man ikke kendte ham.
For det kan han jo ikke. Sidste ar startede han sin konsulent-
virksomhed Resultatskaber.dk og var hovedpersonen i "Kun-
sten at saelge”, et afsnit i DR2's serie "Ejendomsmaeglerne”,




hvor han gav sit bud pa, hvad en god szelger og et godt salg
er. Her henviste han ofte til en bog, der betyder meget for
hans egen salgsfilosofi — "En saelgers vej til succes” af Frank
Bettger.

Efter tv-udsendelsen blev Rolf Haegh kontaktet af Jargen
Paludan, hvis forlag star for den danske udgave af Bettgers
over 60 ar gamle bog. Forlaeggeren foreslog ham at skrive
en fortsaettelse til "En saelgers vej til succes”, og Rolf Hgegh
sagde ja. Resultatet er en bog, der gennemgar situationer
fra det virkelige liv, ikke mindst Rolf Hgeghs egne erfaringer,
bl.a. som ejendomsmaegler. Sproget er flydende, talende,
som om laeseren sidder over for Rolf Hgegh, der lukker op
for godteposen og anskueligger salgets kunst og faldgruber,
giver det ene eksempel efter det andet pa do's and don'ts,
og far laeseren til at grine, nikke og huske, hvordan han (ikke)
skal gebzerde sig naeste gang, han selv kommer ud for noget
lignende.

Coaching som et ta'-selv-bord

Rolf Hgegh kommunikerer i forvejen pa mange platforme,
bl.a. pd Resultatskaber.dk, Facebook og i Kommunikationsfo-
rum.dk. Hvad er det, han vil opnad ved ogsa at skrive en bog?

"Mit mal er at fa laeserne til at se positivt pd muligheder
i stedet for at haefte sig ved begraensninger. Hvis jeg kan
fa dem til at turde mere og fa mere ud af det, gjeblikket
byder - sa er bogen en succes. Hver dag er demokratisk. Du
skal selv gare noget for at f3 det bedste ud af den. Selvom
bogen primaert henvender sig til saelgere, og mange af mine
eksempler stammer fra arbejdet i ejendomsbranchen, kan
metoderne anvendes i stort set hvilken som helst situation,
hvor du vil salge, kabe, motivere, engagere, overbevise.”

Og fordi han ved, at mange af hans leesere har travlt og
ikke har megen sammenhaengende tid til at laese bager, har
Rolf Heegh opdelt "En saelgers bekendelser” i mange korte
kapitler, der kan laeses i vilkarlig reekkefalge — en slags coa-
ching som et ta'-selv-bord.

"Folk har uopfyldte drgmme, og de dramme fylder for
meget i hverdagen,” erklzerer Rolf Hgegh, der er en varm
fortaler for at satse hardt pa det, man braender for, i stedet
for at g pa kompromis og ngjes med den blgde mellemvare,
uden chance for at opna noget exceptionelt:

"Du kan ikke fa sikkerhed. Der findes ikke noget, der er
sikkert her i verden — Gud ske lov. Vi bgr holde op med at
fokusere pa det, vi risikerer at tabe eller har tabt, og i stedet

se p3, hvad vi kan vinde. Vi skal slds, og vi skal vaere dygtige.

N3ar markedet falder 30 procent, er der nogle, som taber 50
procent, andre taber 10 procent. Men der er altsd ogsa nogle,
der stiger.”

Og meget af Rolf Hgeghs bog handler netop om kunsten
at se, hvor og hvordan man kan fa sin markedsandel i vejret,
selv hvis de ydre forudsaetninger ikke tegner for godt. Den
handler ogsd om at finde de rigtige medarbejdere og at
motivere dem. Om hvorfor det er s3 vigtigt at saelge et hus
til udbudsprisen. Om endda at f3 en kunde til at kabe et hus,
som kunden ved, er 200.000 kr. dyrere end hvad det reelt er
vaerd. Om at tjene penge p3 at ringe til et forkert nummer.
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Om at veere selvstzendig og uafhaengig _ om at vaere igang-
saetter. Og om at en seaelger kan bruge teknikker, han kender
fra sit arbejde, til ogsa at f3 mere succes i privatlivet.

Derudover er der meget personlige afsnit, der giver et
indblik i, hvor Rolf Haegh har sit livssyn fra. Leeseren har
mulighed for at komme taet pa forfatteren i den for Rolf
Hgegh typiske blanding af dybde og selvironi. Hvad disse af-
snit har at gare i en bog for saelgere? De viser ganske enkelt,
at man skal vaere et helstabt menneske for at kunne levere
en helstabt praestation pa jobbet, lyder argumentet.

Salgets essens

"I Billedbladets anmeldelse af DR2-udsendelsen star der, at
jeg kan szelge sand i Sahara. Det er sikkert ment pa en venlig
made, men jeg hverken kan eller vil szelge sand i Sahara. Jeg
har kun succes, hvis jeg saelger noget, kunden virkelig bliver
glad for. Det drejer sig ikke om, at jeg skal saelge noget. Det
drejer sig om, at jeg skal hjaelpe kunden med at kabe det,
han braender for. Og jeg kan godt f& ham til at breende for
det,” lyder det fra Rolf Hgegh.

Noget af det vigtigste, en szelger skal kunne, er at stille
spergsmal og lytte:

"Spegrg ind til kgberens behov og lyt aktivt. Ved at stille
spergsmal dbner du personen og far ham til at tage be-
slutninger. Sparg: 'Hvad skal der til for at...?" Gennem dine
spergsmal kan du guide kgberen til hans beslutning. Det
er noget, du kan og bar treene sammen med dine kolleger,
inden | gar ud til kunderne. Nar | farst er sasmmen med kun-
den, er | pa verdens dyreste traeningsbane. Laver du en fejl
derude, koster det i saleer,” papeger han.

Og ndr kunden er moden til at skrive under — s3 gzelder det
om at sla til:

"Vi veever for meget og siger 'hvis’ i stedet for 'nar'. Sig
'Nar | kgber huset’ eller 'Nar | farst bor i huset’ og se, hvor-
dan kgberen reagerer.”

Ogsa nar kunden sidder med kontrakten foran sig, naesten
klar til at underskrive, er der saelgere, der gar i baglds i stedet
for at give kunden det sidste skub i den rigtige retning. |
bogen rgber Rolf Haegh et par fif til at fa underskriften hjem.

Sidst, men ikke mindst, gaelder det for den dygtige seelger
om at udstrale, at han er entusiastisk og begejstret, selvom
han inderst inde maske ikke er det. "Har du en positiv atti-
tude, viser du begejstring, respekt og interesse, og er du god
til at stille spargsmal og lytte, sa har du rigtig gode kort pa
handen for f.eks. at kunne saelge en vare, overbevise om en
idé eller motivere en medarbejder,” erklaerer Rolf Hgegh. "En
god saelger skal kunne fremlaegge det sadan, at folk far lyst
til varen.”

Og hvis det trods alle gode tiltag skulle mislykkes at fa en
handel p3 plads, sa skal man ikke traekke pa skuldrene og se
det som et nederlag, men benytte det som en god chance for
at blive bedre:

"Leer af dine fejl, sparg kunden hvorfor han valgte en af
dine konkurrenter i stedet for dig, sparg efter flere drsager,
lad veere med at ngjes med det farste svar. Sperg: 'Udover
det, var der s3 noget andet, som gjorde, at..." Det er her,



"Jeg skal ud for at saelge et hus!”
d til forskel.
kel! Mentalt er vi nu klsedt
anden og vigtigere opgave, nemlig
at saelge et hus. Fokus er rettet mod salget,
og fremvisningen er "bare” et middel til at
opnad det salg. uddrag fra bogen

ROLF HBEGH
En salgers
bekendelser

For Rolf Heegh skal
vejen fra beslutning
til handling vaere
kort: "Hvis vi far en
ide mandag morgen,
'\ "skal vi serigst vaere
i gang med at ¥a
’ . gennemfore ideen
Laes mere om Rolf Hoeghs bog W | | Isenest fredag aften.!
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du far det zerlige svar, der kan bringe dig videre og give dig
bedre forudsaetninger for at f3 succes nzeste gang.”

Malrettet aerlighed

Rolf Hgegh indrgmmer, at han kan veaere saerdeles kreativ,
nar ejendomme skal markedsfares. Et eksempel pd denne
kreativitet er historien om et hus i Frederiksvaerk, som 3 lige
ud til landevejen. Han valgte at annoncere det sadan:

"Den ene side af villaen ligger ud til Hundestedvejen, sa
hvis du er allergisk over for stgj, sd glem dette hus. Ogsa selv
om du sparer mange penge pa grund af vejen. Men inden
du siger nej til huset, skal du lige vide, at den anden side af
huset ligger til en rolig lukket villavej, hvorfra dine bgrn kan
cykle eller g3 til skolen via et dejligt og sikkert stisystem.”

Til det efterfalgende dbent-hus arrangement kom kun to
potentielle k@bere — men den ene kabte det:

"Hvad skal jeg med 20 kunder, som alle kommer pa grund
af en vildledende annonce-tekst og gar skuffede derfra? Det
ville vaere spild af alles tid. Nej, jeg vil hellere melde klart ud

Ifolge Rolf Hoegh bar en szelger vise, at han har succes. Og det skal vel at
maerke vises pd en made, der ikke virker patraengende: "Vi handler ikke med
folk af medlidenhed. Vi handler med folk, som har succes.”

og s3 finde en eller to kebere, der ved, hvad huset reelt har
at tilbyde,” konkluderer Rolf Hgegh.

Fraekhed
En ting er, hvad Rolf Hgegh praediker om sandheden. Men
hvordan har han det selv med den? Har han selv altid vaeret
helt zerlig, eller indrgmmer han, at han i visse situationer har
vaeret lige lovlig vaks ved havelagen?

"Mit farste job var som saelger hos IBM. Her brugte jeg en
metode, som nok ikke er helt fin i kanten, men den virker.
Vores produkter havde gennemgadende en lang leveringstid — i
eksemplet her pa fem uger. Ude hos kunderne startede jeg
min preesentation sddan: 'Det produkt jeg skal vise jer nu,
har et problem. Det er s3 populaert, at det hele tiden bliver
udsolgt. Derfor er der lige nu otte ugers leveringstid.’

De fleste accepterede det. Dem kunne jeg dagen efter kon-
takte og glaede med, at 'det var lykkedes mig at fa varerne
leveret pd kun fem uger'.

Nogle kunder faldt alligevel fra pd grund af leveringstiden.
Til dem sagde jeg: 'Hvis jeg nu kunne 3
fremrykket overtagelsen med to til tre
uger, vil det s veere til at leve med?’
Og sa ringede jeg til vores lager og lod,
som om jeg fik presset en leveringstid
pad fem uger igennem, under forudsaet-
ning af at kunden bestilte varerne her
og nu.”

Selvom Rolf Hgegh erkender, at han
til tider er gdet lige lovlig vidt, fortryder
han ikke:

"Jeg har ofte satset. Det kan give
gretaever, men det kan ogsa give et
godt salg. Det er haendt, at vi har veeret
for fraekke, kvikke eller smarte - og
har tabt handler. Men vi har tabt flere
handler, fordi vi ikke turde.”

Efter en lang og livlig samtale, hvor
Rolf Haegh har gennemspillet kagbssi-
tuationer og ikke mindst sammenlignet
det at kgbe og szelge med scener fra
privatlivet, giver han sig god tid til at
tage afsked og falger sin gaest ud til
parkeringspladsen med en opstemt
fornemmelse af, at eftermiddagen jo
stadig er ung og skal udnyttes til at...
saelgel

Vent aldrig til kunden spgrger hvad din serviceydelse eller vare
koster. Sig prisen, inden du bliver spurgt. Chancen for succes bliver
langt starre. Naevn altid prisen farst og gerne henkastet i forbin-
delse med, at du taler om produktet.

N3r du har oplyst prisen forst, kan det godt vaere kunden stadig
synes den er dyr. Men nar du sa tilfgjer elegant: "Nu vil jeg gerne
vise jer, hvad drsagen er til, at dette produkt koster lidt mere end
andre”, begynder en pragtfuld tur, hvor kunden skridt for skridt
bliver mere og mere glad for dit produkt. Sa far kunden lyst til at
kebe dit produkt eller serviceydelse. Kunden ved jo nu, hvorfor dit
produkt er lidt dyrere.
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Uddrag fra bogen



