¢ Framfot féretagsutbildning — kunskap som ger dig férsprang

L\D

BesOoksbokning for dig som vill traffa fler kunder

En kort handbok fran Framfot foretagsutbildning. Onskar du komma i kontakt med oss nar du
o0ss pa 08-653 01 80, info@framfot.se eller via www.framfot.se

Fem huvudregler

1. Erbjud nagot av intresse

2. Boka med ratt person

3. Sélj inte per telefon — sdlj motet
4. Ha en hog aktivitetsniva

5. Lér dig gilla att lyfta luren

1. Erbjud nagot av intresse

For det forsta vill kunden vara séker pa att du har nagot intressant att beratta. Kunden har
aldrig tid och ar alltid sysselsatt med nagot annat. Den forsta naturliga reaktionen ar nastan
alltid:

”Annu en saljare. Varfor ska jag 6dsla min tid?”

Den har fragan stéller kunden, medvetet eller omedvetet till sig sjalv. Sa se till att svara pa
den fragan omedelbart. Darfor maste du redan fran borjan ge kunden ett gott skal till varfor
han ska lyssna pa dig. Ett bra skal ar att beréatta hur de kan tjana mer pengar genom era
tjanster. Ett annat ar att knyta an till personen pa ett personligt plan. Att skapa den ménskliga
kontakten. Ett tredje ar att erbjuda nagot; ett erbjudande bara for honom som kanske innebéar
en fri konsultation, ett specialerbjudande eller ndgot annat som far kunden att tanka:
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”Det har ar négot unikt — det FAR jag bara inte missa”

Det gar inte nog att understryka vikten av detta. Det ar vart att sétta sig ner tillsammans och
spana pa VAD ni kan erbjuda. Ju battre erbjudande, desto mer intressant &r det.

Tips: Istallet for att fraga "har du tid”, sag “kan du prata?”
Ingen har nagonsin tid, de &r alltid upptagna. Men om du fragar om de kan prata, visar du
respekt for kunden, samtidigt som det signalerar att detta samtal faktiskt ar viktigt.

Kan de inte prata nu, sa kan de ju prata sen, eller hur? Sa se till att fraga nar de KAN prata?

Lar dig ocksa att lyssna i bakgrunden. Star kunden upp. Ar det prat i bakgrunden? Sitter han i
maote? Ar tonen stressad? Nar du lar dig att hora nar kunden verkligen inte KAN prata, da l4r
du dig att bara stallan frdgan da. Ar kunden avslappnad och sitter pa sin stol, d& vet du att han
inte kommer sléanga pa luren om du pratar.

2. Boka med ratt person

Du bor vara séker pa att du pratar med ratt person, nagon som kan fatta beslut. Det béasta ar att
ta reda pa det redan innan du pratar med personen. Fraga vaxeltelefonisten om personens
position. Om du kallringer kan du ocksa rikta in dig pa en viss befattning redan fran borjan,
t.ex. VD, ekonomiansvarig eller ett visst ansvarsomrade som ger dig ratt person att prata med.

Tank pa att det viktigaste inte ar att boka ett besok. Det viktigaste ar att boka besok med rétt
person som kan fatta beslut. Annars slésar du med din tid. Tid som du kunde lagt pa att hitta
ratt kund.

En fraga du kan stélla innan du aker pa motet;

”Vem fattar beslut i dessa fragor?”

Har du redan bokat ett mote med en person som INTE é&r beslutsfattare, kan du foresla att
beslutsfattaren féljer med pa motet.

3. Salj inte per telefon — salj motet!

Ditt telefonsamtal har ett enda syfte — att boka ett méte med kunden.

Glom vad du egentligen saljer. Nar du ska boka besok saljer du en enda sak; en produkt som
heter "motet”.
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Varfor ska kunden képa denna produkt?

Vad har "motet” for Egenskaper — Fordelar — Innebdrd for kunden?
Vad far kunden ut av att traffa dig?

Kommer kunden att lara sig nagot nytt?

Verkar du vara en person som kan hjalpa henne med nagot?

Olika handlingsmotiv:

- Ekonomi, lIdnsamhet
- Bekraftelse

- Bekvamlighet

- Sékerhet, trygghet

- Prestige, yrkesstolthet
- Omtanke om andra

- Gladje, noje, trivsel

Tank pa att foretagets och den anstélldes personliga motiv inte alltid sammanfaller.
Du SKA gora ett avslut i samtalet. Avslutet dar du bokar besoket.

Genom att skriva ett enkelt manus slipper du oroa dig for att tappa bort dig;

Ett forslag pa stolpar till ditt manus;

- Kort presentation "Jag heter xx och ringer fran yy”

- Ratt person? "AA sade att du ar den som ansvarar for ... hos er, stammer det?”

- ”Kan du prata?”

- VAack intresset! Har berattar du mycket kort om det som ska vacka kundens intresse.
Kort och konkret — ett spannande erbjudande, en ny modell eller ndgot annat. Utga fran

kunden och forsok knyta an till nagot du last pa kundens hemsida under nyheter eller om

foretag som liknar kunden som ni hjalpt tidigare. Vi ér specialiserade pa att hjalpa
byggforetag med deklarationer. Just nu erbjuder vi gratis konsultation”
- Skapa kontakten! Det sitter en manniska i andra anden av luren. Na fram till den

personen. Oftast racker det med att stéalla en enkel fraga som visar att du ar intresserad pa

riktigt.
- Boka motet! "Jag beréttar garna mer om detta. N&r passar dig bast?”

Tips: Du kan faktiskt fraga kunden vad som skulle gora att de kan avsatta tiden for att traffa
dig? "Vad kravs for att du ska traffa mig?” Du anar inte hur mycket man lar sig av att fraga.

Nasta gang du ringer har du lart dig massor.

4. Ha en hog aktivitetsniva

Har du nan gang hort uttrycket 100 knack, 10 snack, 1 tack?
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Det finns tva végar att valja for att fa bra resultat som séljare;

1. Gor fler avslut

Gor fler affarer med de kontakter du har. Det gor du genom att skapa fortroende hos kunden och
intressera dig for vad du kan géra fér dem. Genom att hela tiden férbéttra dina behovsanalyser,

presentationer, eventuella offerter, uppfoljningar, invéndningar och avslut.

En del lyckas snabbare &n andra, kanske for att de har ett naturligt satt som ger fértroende kombinerat
med mod, engagemang och en oraddhet for att fa nej.

Alla som har viljan kan sjalvklart utvecklas och férbéttra sitt resultat genom att forfina sin saljteknik.
Det &r bara en frdga om envishet och tid.

2. Ring fler samtal och bestk fler kunder

Detta &r nagot som kan tillampas redan fran forsta dagen. Pratar du bara med tillrackligt manga kunder
eller gor tillrackligt manga besok sa gor du ett visst antal avslut, nastan oavsett hur bra eller dalig pa
invandningar och avslut du &r. Det ar darfor vi skall anvanda den tid vi har sa effektivt som mojligt.

Valj bada

Du kan enkelt mata hur manga”nej tack” du behover for att fa ett ja. Ta ett vitt papper och
skriv;

Knack (Lyfter luren nér du ringer)

Snack (Saljsamtal)

Ja tack (Antalet bokade besok)

Sedan satter du ett streck for varje knack, snack och tack. Gor det till en vana, sa kan du snart
se hur manga snack och knack som kravs for att du ska fa till ett bokat besok (Ja tack).

Aker du inte pé tillrackligt manga besok?

Ja, har du 100 snack varje dag men inga besok, behoéver du véssa dina saljsamtal. Har du 10
snack per manad och inga kundbesok, sa behdver du prata med fler kunder helt enkelt.

Detta gor att det blir roligare och lattare att boka bestk, eftersom du vet att exempelvis var 5:e
samtal faktiskt innebar en bokning. Da kan du véanda pa steken och bestamma dig for hur
manga besdk du ska gora. Ska du boka in 5 besok och det kravs 5 samtal for ett besok, racker
det med 25 samtal for att fa till dina 5 besok.
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Varje nej tar dig ett steg narmare ett ja

5. Lar dig gilla att lyfta luren

Tillhor du dem som kanner ett stick av obehag varje gang du tanker pa att lyfta luren och
ringa en kund? Var inte orolig, du ar langtifran ensam.

Vet du vad som kannetecknar de allra flesta framgangsrika personer? Oavsett om de &r
saljare, entreprendrer, vd eller bara valdigt duktiga pa det de gor, sa har de en sak gemensamt;
de har ett positivt grundtank.

| ditt fall; istallet for att fokusera pa det som ar jobbigt och svart, tank pa hur otroligt roligt det
kommer bli nar du val far till det dar avgérande motet.

Tank positivt sa formedlar du en positiv bild!

Men hur gor man da for att vaga gora nagot som man tycker ar laskigt?

Den fragan kan du formodligen svara pa béattre an ndgon annan. Men du maste stalla den till
dig sjalv.

Vad motiverar dig?

Tank pa nagon gang du gjort nagot utmanande.
Kanske var det nar du som liten hoppade fran hogsta hojden pa badhuset, senast du bytte jobb
eller nar du sade ifran till ndgon i din omgivning som betedde sig illa.

Vad fick dig att gora det?
Var det for att imponera pa omgivningen, visa infor dig sjalv att du klarar det eller for att du
var tvungen? Var det en beléning som h&grade?

Hur kandes det efterat?
Var det en glad kénsla? Euforisk? Skont att det var 6ver?

For dig som vill lara dig mer erbjuder vi;

- Schemalagda kurser i forsaljning, ledarskap och annat, se http://www.framfot.se/kurser.php
- Foretagsanpassade utbildningar pa plats hos er som sétter fart pa séljet
- Vart tipsbrev via e-post, som du kan prenumerera pa via http://www.framfot.se/tips.php

Tack for att du tog dig tid och lycka till Gnskar vi pa Framfot foretagsutbildning
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