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Agenda

EFFEKT

USP og PAIN - skal du gjøre en god 
jobb må du løse noe og gi dette

EFFEKT. Relasjoner er viktige - men 
det kunden vil ha - er noen som løser

et problem og gir effekt = 
verdiforslaget. Aldri vik unna dette. 

MULIGHET

Vi må se mulighetene - alle elsker de 
som finner muligheter. Dette er 
kanskje den viktigste jobben vi gjør -
hjelper kunden til å se muligheten. 
MEN da må vi forstå hva problemet er. 

INNSIKT

Finn fakta om markedet - bruk det til 
kunden. Innsikt bidrar til at kunden 

forstår mulighetene og vil være med. 

PROAKTIV

Gjør noe med det ordet som alle 
bruker, men få lever opp til. Det er en 

utrolig god investering - enten du 
selger eller ikke. 

Vær der pucken kommer, ikke der 
pucken var. 

CLOSING

Always be closing!
Jo før du starter - jo bedre går 

prosessen. 

Mange synes det er veldig krevende og utfordrende å jobbe med salg akkurat nå: 
Gjennom eksempler, ulike anslag, energi og humør - skal vi inspirere og motivere til godt salg!







Naturlig del av de fleste 
nordmenns hverdag

50% av all trafikk på norske siter

Stolte beskyttere av det 
norske demokratiet

SCHIBSTED NORGE





Modus & Mindset



Hva synes du er mest krevende i rollen som selger i Korona 
tider?



Er closing blitt vanskeligere?

★ Usikkerhet bidrar til utsettelser
★ Hvordan håndterer du utsettelser?
★ Kundereisen kan ha endret seg
★ Samhandling digitalt - kan det endre beslutninger?
★ Blir beslutninger tatt på samme måte?
★ Bør vi justere verdiforslaget?
★ Er verdiforslaget blitt mindre relevant?
★ Er konsekvensene for en beslutning endret seg?



Hva blir den viktigste innsatsfaktoren for salgsresultater frem 
til sommeren?



https://www.bjornson.no/foredrag-og-kurs/webinar

https://www.bjornson.no/foredrag-og-kurs/webinar








MULIGHETER

Det er vanskelig å se en mulighet om du ikke ser etter!

Det hjelper ikke at du ser muligheten om du ikke omsetter den til
noe kunden forstår = verdiforslag

Ingen reiser = alle er hjemme
Ingen snø = alle kan jo sykle
Kundereisen blir mer digitalt = hvordan agerer vi på det
Treningssentre er stengt = hvem ser muligheten i det
Alle skal på ferie i Norge = det skaper muligheter

Alle på hjemmekontor = kontorutstyr, skjermer etc



HELE NORGE PÅ HJEMMEKONTOR

Det skaper nye muligheter

➔ Videokonferanse
➔ Skjermer
➔Headset
➔ Kontorutstyr
➔ Båndbredde
➔ Takeaway & Matkasser

Ulike virksomheter har agert forskjellig på akkurat samme informasjon







Endring i atferd - skaper endring i behov

- som skaper muligheter







Hva skal til for å lage et godt Verdiforslag

“Vinnende verdiforslag” CappelenDam - se link liste side 



Innsiktsbasert salg og salg i endring

I Schibsted har vi fokusert på opplæring og 

utvikling i en årrekke, og er opptatt av 

"Innsiktsbasert salg”.

Dette er ikke en ny salgsprosess, men snarere et sett med verktøy som gir 
støtte og hjelp i det daglige arbeidet. Det forklarer hva en innsiktsbasert salgs 
tilnærming handler om.

Innsiktsbasert salg i Schibsted betyr at man etablerer en forståelse av de 
pågående endringene for kunden.
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I skate to where the puck is going to be, not to 

where it has been.

You miss 100 percent of the shots you never take.



PROAKTIV = fremoverlent

Absolutt alle snakker om det - men få gjør noe med det. 

Om du ser en løsning  - test det ut med kunden FØR de spør om det. 

MEN da må du ha innsikt i hva kunden har som utfordring. 

Vi hadde en slik case - selv om du får nei, har du likevel skapt et inntrykk av noen 
som vil løse ting. hvem vil vel ikke ha en leverandør som løser problemer du ikke 
visste du hadde? eller uten å be om det. 

Betydningen av penger
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Betydningen av penger

Kilde: Schibsted Bankundersøkelsen 2019

Frihet, er til for å nyte 
livet

...Ansvar, for å
opprettholde livsstil

og familie

...Trygghet, peace of 
mind

...Et verktøy, for å
beholde kontroll og

være forberedt

...Makt, rikdom, 
suksess

...Spenning, et spill
som gjør ting mulig
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Transaksjon

Viktige drivere: 

- 100MRD usikret gjeld

- 50% k-kort

- 50% forbrukslån

= alt mislighold kan være en mulighet
*finanstilsynet “Finansielt Utsyn



Du kan bidra med mye proaktivt

Brønnøysund - nye selskaper, (men ha en god pitsh). 

Undersøkelser - som bidrar til å forstå selskaper

Nyheter - men da er du ikke først…..

Hva er kriterier for kjøp i bransjen

Hvem øker markedsandeler

OM du kommer med et godt verdiforslag basert på det du forstår – vil du gi kunden
en merverdi!





CLOSING

Bruk tid på å forstå behovene til 

kunden. 

Er du den eneste som skjønner 

hva problemet er - da kan du 

være en veldig god rådgiver  

PAIN VERDIFORSLAG ENKELT KJØR PÅ TRENING
Forhandlinger = å gi og ta. 

Ikke tro at alt handler om pris. 

Løs et problem - forklar hva 

dety løser, ikke bare 

egenskaper ved tjenesten og 

produktet.    

Gjør det enkelt.

Gi kunden argumenter og 

presentasjonsmateriell som han 

kan bruke i neste fase (i sin 

presentasjon til sjefen eller 

kollegaene)

Frykt for å gå til closing 

er ganske vanlig blant selgere. 

Du kan føle at du pusher for 

hardt på, men vær klar over at 

kunden også vil at prosessen 

skal gå fremover.

Det finnes svært mange 

teknikker for closing. 

Finn noen som fungerer for 

deg, 

og vær ikke redd for å teste ut 

nye måter. Kollegaen din har 

kanskje noen tips å dele?  



CLOSING - BE OM EN POSITIV BESLUTNING

Hvor vanskelig kan det være da?

Det er veldig vanskelig å close noe som kunden ikke forstår verdiforslaget. 

Start tidlig og vær alltid på - snu innvendinger som egentlig er kjøpssignaler. 



Verdiforslag- FAB for å legge frem argumenter

Feature / egenskap:

Norges mest leste avis, VG.

Advantage/fordeler:

Gir deg mulighet til å annonsere på en platform som 
har stor tillit blant folk, og som har en enorm 
rekkevidde

Benefit/Hva er verdien for kunden:

Gjør at din merkevare vil få økt kjennskap i tillegg til 
at folk ser annonsen din i en seriøs kontekst som folk 
stoler på. Du øker dine kundemasse.

Behov funnet i behovsanalyse:

Vil bygge mer kjennskap til sitt produkt / bedrift



SUKSESSFAKTORER FOR EN SELGER

➔Antallet kundekontakter – overgår alt!
➔En unik stil som skiller salgspersonen fra konkurrentene
➔Evnen til å benytte interne- & eksterne nettverk for å identifisere muligheter

for salg og få tilgang på informasjon
➔Evnen til å mobilisere den energien som kreves for å pushe sine 

salgsprosesser fremover, uansett...
➔Evnen til å drive parallelle fremfor serielle salgsprosesser – du vet aldri når du 

vinner eller taper...



Til inspirasjon

https://www.bi.no/forskning/business-review/articles/2019/09/verdiskapende-salg/

https://store.hbr.org/product/hbr-s-10-must-reads-on-sales-paperback-ebook/1046bn?sku=1046BN-BUN-ENG

https://www.universitetsforlaget.no/salgets-helter-1

https://www.amazon.com/The-Challenger-Sale-

audiobook/dp/B07SLDD5YV/ref=sr_1_5?crid=EMGFB5DWS12A&dchild=1&keywords=solution+selling&qid=1589779948&sprefix=solution+selling%2Caps

%2C231&sr=8-5

https://issuu.com/cdundervisning/docs/vinnende_verdiforslag_utdrag/4

og selvsagt noen flere sitater fra Gretzky

https://www.azquotes.com/quote/117312

https://www.bi.no/forskning/business-review/articles/2019/09/verdiskapende-salg/
https://store.hbr.org/product/hbr-s-10-must-reads-on-sales-paperback-ebook/1046bn?sku=1046BN-BUN-ENG
https://www.universitetsforlaget.no/salgets-helter-1
https://www.amazon.com/The-Challenger-Sale-audiobook/dp/B07SLDD5YV/ref=sr_1_5?crid=EMGFB5DWS12A&dchild=1&keywords=solution+selling&qid=1589779948&sprefix=solution+selling%2Caps%2C231&sr=8-5
https://issuu.com/cdundervisning/docs/vinnende_verdiforslag_utdrag/4
https://www.azquotes.com/quote/117312



