Inledningsfras, sid1 [2]
nar kunden blir intresserad av samtalet www.bizdyou.se

Ett bra bokningssamtal ar ett kort bokningssamtal!

Inledningsfrasen
Delas upp i fyra delar,

Presentation

Accept

interest

Tid

Presentation

Kunden vill snabbt fa reda pa vem som ringer upp och vilket féretag
som representeras.

>
>
>
>

Accept

Det finns manga saljare som kan vittna om att de lagt ned tid pa fel
personer. Det finns inget varre an att lagga ett telefonsamtal och ett
mote pa en person som sedan inte har mandat att ta ett kdpbeslut.
Kolla upp att det &r ratt person du talar med.

Interest

Det mest vasentliga med samtalet &r att viacka kundens intresse och fa
honom/henne att vilja lyssna vidare. Tank, tank och tank igen. Det har
ditt mest kritiska moment.

Eg% alltid fran att kunden inte har tid. Fraga aldrig om du stér, det gér
du alltid nar du ringer upp ndgon. Kunden ska inte hinna reagera pa
tidsaspekten utan du ska presentera snabbt och elegant.
Inledningsfrasen ska,
» Visa kunden att du ar en professionell saljare
» Se till att du pratar med ratt beslutsfattare
» Hjalpa dig att kdnna av kundens mottaglighet
» Vacka kundens intresse
» Se till att du kommer vidare till intervjufasen
Det finns sdkert valdigt manga olika satt att inleda ett telefonsamtal beroende

pad vad du séljer. Dock anser jag att det finns tva generella ingangar. Du kan
bérja med att,

» presentera dig och ditt foretag
» skapa attention och vacka intresse.

Resultat
Du har bara ett mal - att boka in ett mote.

Attention

Du skapar attention genom att éppna med en fraga eller ett pastdende. Du
behdver inte ens 6ppna med en fras som har med din produkt att géra. Du
kan f& stérre genomslagskraft nar du éppnar med att visa vad din produkts
fordelar innebar fér din kund.
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Inledningsfras, sid2 2]
nar kunden blir intresserad av samtalet www.bizdyou.se

» “P§ ett 8r sparar du 5 000 kr och blir en miljévédn p§ képet”
» “Enligt Pernilla Stach vill Gven du éka din vinst med 37%"”

Referenser

Din billigaste och mest effektiva saljkanal ar nar du anvander dig av ndjda
kunder som referenser fran tidigare uppdrag. Nar en kund &r ndjd och vill
berétta fér andra hur bra din produkt &r far du en stor hjélp i din inférséljning.

Inledningsfras

Du har inte 18ng tid pd dig att presentera din inledningsfras, bara ca 10 sek.
Kunden far inte hinna tanka till och/eller tréttna forran du sagt varfor du
ringer. Det géller att du skrivet ned, tankt igenom och reviderat s du
levererar din bdsta fras for detta telefonsamtalet.

Du far aldrig anvanda dig av standardfraser, det marker din kund. Varje fras
maste vara anpassad till just deras foretag.

Exempel

"Hejsan mitt namn &r Caysa Peterzon och jag ringer fran For you Consulting
AB. Stefan Nilsson p@ Rapid Media har under det senaste halvaret 6kat sin
vinst med 26% och han trodde att &ven du var intresserad av vara tjénster
inom resultatorienterad kompetensutveckling. Kan vi traffas pa ett lunchméte,
i vecka 42 dar jag kort kan presentera hur jag kan hjélpa er p& samma satt?”

Resultat

Om en person ringer upp mig och refererar till en annan person som jag
kanner val, blir jag oftast nyfiken. Det innebar att en annan person redan har
undersokt kunden, testat kunden och utvarderat kunden. Jag behdver inte
vara orolig att ndgon stjal min tid utan ett méte &r oftast intressant.

Om jag dessutom kan visa upp intressanta resultat far jag med stor sanno-
likhet komma pa ett méte.

Analys
Hur ser de ingdende delarna ut i ovan bokningsfras?

Kundfokus
Du lovar 6kad vinst.

Bevis
Du visar upp referenser dar du bevisligen 6kat vinsten.

Specifik
Du snackar inte i generella termer utan visar exakt hur mycket du kan
leverera, dkad vinst med 26%.

Kort
Din inledningsfras ar kort och koncis, ca 15 sek.

Aptitretare
Du berattar inte hela din story utan visar upp lite av vad du sysslar med.

Avslut
Du saljer inte din tjanst utan saljer bara in ett méte.
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