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Radsla

Jag har personligen sett 100-tals unga entreprendrer som tyckt att det varit
riktigt otackt att ringa sina férsta trevande samtal till kunder. Nar det ar
skarpt lage lider de flesta av initial telefonskrack, sa var det féor mig med. Det
r radslan av att fa ett nej som skrammer.

Problematiken arbetas latt bort genom mental traning, samtalstraning och
struktur. Det varsta som kan handa ar att kunden inte kan eller vill traffa dig.
Fundera dver vad som kan korrigeras och ring upp nasta kund.

Struktur

Innan du ringer bér du férbereda dig genom att fundera éver och planera ditt
samtal. Har foljer en struktur. Den ger en fingervisning pa hur din bokning
kan ga tillvaga.

1.
Ta fram ndgra inledningsfraser som du ar bekvdm med.

2.

Trana pé’] dem tills de kanns naturliga. Ring upp kompisar som far agera
kund och dar du far uttala din inledningsfras. Det &r forst da du far en
kansla for den.

3.
Du ska enbart boka ett moéte, inte salja via telefon. Det innebar att du
ska ta sikte pa kundens kalender.

4,
Trana in en aIternativfr%ga som tvingar kunden att ta stallning till nar ni
ska traffas, inte om. Tréna pa den tills frasen kanns naturlig.

5.
Undvik missforstdnd genom att upprepa datum, tid och plats pa nar ni
ska traffas.

6.
Avsluta genom att tacka for samtalet och 6énska en fortsatt trevlig dag/
kvall/helg.

Nej

Lar dig alska ett nej. Missférstd mig inte. Du ska naturligtvis se till att
merparten av dina samtal leder till ett 6nskvért lage. Men, det ingar ett antal
nej pa vagen mot ett ja.

Manga anvénder sig av nyckeltalet 1 pd 10, d v s att det krdvs 10 samtal for
att boka in ett méte. Det &r en generell betraktelse som bara visar att du far
ett antal nej pa vagen. Hur manga samtal du maste ringa for att fa ett ja pa-
verkas av din rutin, produkt, bransch och sasong.

Inledning

Alla @r overens om att inledningen ar viktig for att f& kunden stanna kvar i
telefonen. Du har bara nagra sekunder pd dig att skapa intresse. Den stora
frdgan ar d& - Hur ska du inleda?
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Ska du inleda med att berdtta vem du och var du kommer fran eller ska du
inleda med ett pastdende eller fraga som vacker kundens intresse.

Min erfarenhet &r att attention far kunden att bérja tdnka. S8 ldnge kunden
tanker ar han/hon kvar i telefonen. Darefter kan du presentera dig och ditt
foretag.

Aldrig

Du ska alltid vara artig och trevlig. Men, fraga aldrig om du stér. Det vet du
redan att du gor.

1-2 min
Ditt samtal ska vara kort, ca 1-2 min.

Exempel

Har foljer ett grovt forenklat exempel. Det ar inte meningen att du ska boka
exakt s& har. Men det ger en fingervisning pa att det &r bra att skapa struktur
i ditt sdljarbete.

Kund: Filippa Olzén

Du: Hejsan Filippa, Bengt Mattson pa KING Finance pastar att jag kan
oka ditt resultat med 30%! Det later vél intressant?

Kund: Filippa Olzén

Du: Hej, jag heter Pelle Olbert och ringer fran KING Finance. Ar det
Filippa Olzén jag talar med?

Kund: Ja.

Du: Bla bla bla fordelar férdelar fordelar
... darfor foresldr jag att vi traffas och ser vilken nytta du kan ha av
detta.

Kan du pa@ mandag den 12 eller fungerar onsdag den 14:e klockan 10:00
battre for dig?

Du: Tack for ett trevligt samtal.
D& ses vi .. datum, plats och tid

Ha en fortsatt trevlig dag

Bekrafta

Senast nagra dagar efter ditt telefonsamtal skickar du ivdg ett bekréftelse-
brev. Ett fysiskt brev som bekraftar det ni kommit 6verens om i samtalet. Ditt
brev anvands aven som din forsta forsaljning. Har finns maojlighet att skriva in
tagline eller ndgot annat litet budskap som bérjar pdverka din kund mot ett
avslut.

N&gra dagar fére ni tréffas skickar du ivag ett email dar du bekréftar motet
med datum, plats och tid samt att du berdttar att det ska bli kul att traffas.
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