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SIADAN!

... booker du dine maoder




Kaere laeser ...

Det er vores onske og hab at du efter at have
leest og l@st opgaverne i denne bog, fdr rigtig
meget succes med at booke dine mader.

Nar du er klar til at fa yderligere veerktajer og inspiration til selve kundebesgget, kan du laese
mere om dette i bogen "SADAN! ... afholdes kundebesaget.”

Venlig hilsen
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Tino Jensson og Thomas\Hjortshaj



Velkommen til dig ...

“SADAN! ... booker du dine mader” er det Det handler om at have den rette forbere-

forste i en serie af brugbare hjzelpevaerk- delse, den rette indgangsvinkel og den

tojer til alle ihaerdige og ambitigse sxelgere,  rigtige “tale” til den potentielle kunde, ‘m

selvsteendige og ivaerksaettere, der dagligt  for at bruge mindst mulig tid til at fa )

har brug for at gere en forskel i telefonen. storst mulig effekt. Sddanne “manualer” =
findes pt. ikke pa det danske marked og

Formen er direkte, faktaorienteret og i en derfor er det naturligt for os

let og jordneer tone, der geor, at haeftet kan at @se ud af vores viden.
bruges som direkte manual til salgsarbej-

det og ikke kraever flere timers lzesning Rigtig god forngjelse ... !
for at na i mal.

Hvorfor?
Hver dag, hver uge, hver mdned og hvert

ar bliver vi alle bombarderet af mere eller
mindre serigse salgere, der er gode til at
lytte ... til sig selv og ikke til kunden!



Mgadebooking

Nu er det tid til at kleede dig bedst muligt
pa i forbindelse med megdebooking. Du skal
nu lzese felgende stille og roligt igennem
og udfylde de spargsmal der er, séledes at
du fremadrettet far det godt med “at booke
meder”.

For det farste, vil det hjzelpe dig rigtig
meget at holde fokus pa hvad du vil opna?
Her teenkes ikke pa selve ordren!

Det du vil er, at booke mgdet.

Begynd med det du @nsker: Hvordan vil du
have det, ndr du har booket madet?

Fa folelsen frem, maerk dit kropssprog eller
se dit smil (det kan “hgres”i telefonen at

du smiler). Kab evt. et lille spejl og stil det
foran dig nar du ringer. Serg for at du smiler
og har felelsen af, at du allerede har booket
medet.

For det forste ...!
Fa folelsen af at du allerede har booket
madet.

Rejs dig eventuelt op og ga rundt nér du
taler i telefon (det giver energi) men sikr
dig lige, at du ikke har sko pa der larmer.

Find et sted med ro og god akustik
(sa det ikke lyder som om du star
i en lagerhal eller lign.).



De 10 vigtigste punkter ...

Nr. 1 Findro

Nr. 2 Fokus pd madlet

Nr. 3 Ta’telefonen ogring

Nr. 4 Bevarroen

Nr. 5 Elevatortalen

Nr. 6 Stil et dbent sporgsmal

Nr. 7 Lytefter hvordan personen taler
Nr. 8 Dialog

Nr. 9 Book modet

Nr. 10 Bekrzeft modet




v

Find ro
Rigtig mange mennesker oplever at det
kan veere besveerligt at booke mgder.
Dette skyldes at deres fokus til tider er pa
noget helt andet end det at booke madet.

Mange teenker:

- Ah nej, nu skal jeg til det igen ...

« Jeg ringer senere...
De er nok optaget / De har nok allerede en
leverandgr / De er nok til frokost / De sidder
nok i mgde etc.

Men er det frygten for at blive afvist,
der holder dig tilbage?

Efter flere interview med personer som
selgere normalt ringer til, er noget af det
vigtigste de har sagt:

Ro pa, mdske har vi allerede en leverander vi
er glade for, men lad mig here hvad du har at
tilbyde.

Hvis vi endelig afviser et kommende made,

sa er der intet personligt i det; behovet er der
bare ikke lige nu eller ogsd har vi bare ikke tid.
D.v.s. at det har intet personligt med dig at
gore! Prov i stedet at holde fokus pa det, at
finde ro.

For at finde ro, kan du f.eks. teenke pa en
situation, hvor du ringede til en person du
ikke kendte i forvejen, hvor personen var
behagelig at tale med og du fik medet!
Prov at taenke tilbage ... Find roen du havde
(luk @jnene) og bliv i falelsen et gjeblik -

og tag sa denne fglelse med dig, til naeste
gang du skal booke mader.

En anden mulighed er ogsa at du kan ringe
til en eksisterende kunde forst og booke et
mgade, maerk hvilken ro du har her, og hvor
nemt det er! Hold fokus pa den fglelse og
tag den med dig, nar du skal til at ringe til
nye kunder / emner.



Hvis du aldrig har pravet at booke et made,
kan du i stedet teenke pa en situation hvor
du jeevnligt har ro. Det kan veere i badet,
ved madlavningen, nar du lzeser en bog el-
ler lignende. Prgv nu at tage denne folelse
ind i dig (luk @jnene), bliv i den et gjeblik,
leeg maerke til den ... séledes at du fremad-
rettet kan fa denne rolige folelse ind i dig.

Denne lille gvelse kan du med fordel traene
hver dag, uanset om du skal booke mader
eller ej. Det kan jo vaere du kommer i andre
situationer, hvor det at fremkalde en falelse
af ro, kan veere en god ting.

Prgv nu at skrive 5 ting ned som giver dig
ro. Pa denne made kan du altid kigge pa
dette, nar du har behov for at finde ro:

@ Jeg finder ro,
nar jeg teenker pa:
Her skriver du fem ting
- de fem der giver dig mest ro!

HUSK!
Dit kommende opkald er til et menneske
som du og jeg, sa tag det roligt!




Fokus pa malet Ta' telefonen
e Ja! Hvad er malet egentligt? Kan du lofte

Nar dette spergsmal stilles, svares der tit at
malet er at lukke ordren, d.v.s. starte sam-
arbejdet - og ja, det er ganske rigtigt - men
ikke endnu, det kommer senere.

Malet lige nu er, at booke madet!  dg E R D U B L E V E T

Sa hold fokus pa dette. Det drejer sig ude-

lukkende om at sp@rge ind til den poten- I N S P I R E R E T 7
tielle kunde, saledes at du afdeekker om der °
er noget formal for kunden/emnet og for °

dig i, at du kommer pa besag. d t d

Er der udbytte for jer begge, sa hold foku oo S a e r e n u u
pa det, og book madet. Fortael ikke for

meget om dit produkt/din ydelse n k I k b b

skal jo ogsa have noget at tale om S a @ e O g e n !
kundebesgget!

Hvordan du undgar at komme

om det produkt/din ydelse
lidt senere. Nu drejer det s




