praktiska rad som fungerar

Séakra din orderingang!

Haromdagen blev jag uppringd av ett foretag i byggbranschen som vanligt fragade
om jag hade nagra byggplaner i atanke. Nar jag svarade nej, inte just nu, tackade
personen for sig och la pa. Mitt forsta intryck var positivt, antligen ndgon som
forsoker nu nar jobben inte kommer in i samma takt som tidigare. Men varfér hade
han inte ndgon mer genomtankt plan for samtalet? Det galler ju att pa basta mojliga
satt ta vara pa varje tillfalle att hitta uppdrag hos saval befintliga som potentiella
kunder. Nedan har jag samlat nagra forslag pa vad du kan gora.

Befintliga kunder

Befintliga kunder ar en viktig kalla till nya uppdrag. Genom att ge bra service och
leverera pa forvantningarna ar det mer sannolikt att dessa kunder aterkommer och
dessutom rekommenderar ditt foretag till andra. Med hjalp av enkla, korta och
snabba SMS enkater far du feedback pa deras upplevelse av utférandet och ditt
foretag. Du kan ocksa dka chanserna att fa nya uppdrag fran befintliga kunder
genom att halla regelbunden kontakt, lyssna om de har nagra nya projekt pa gang.
Det ar ocksa ett bra tillfalle att fraga efter tips pa personer i deras natverk som du kan
kontakta. GI6m inte att stamma av med dina referensforetag, att de ar villiga att stalla
upp.

Var forberedd

Var tydlig och koncis, beskriv vad du erbjuder, varfor det ar férdelaktigt och hur du
kan leverera varde. Lyssna mer an du pratar for att fa en bra férstaelse for deras
behov sa att du kan lagga fram ett relevant erbjudande. Stall 6ppna fragor, alltsa
sadana som inte har ett givet svarsalternativ som Ja eller Nej. Det kanske kanns
obekvamt i borjan men 6vning ger fardighet. Var beredd pa att lyfta fram dina styrkor,
erfarenheter och referenser. Forbered en lista med referenser som du kan dela med
dig av.

- Var professionell och engagerad i varje "mote” vare sig det ar personligt, ett
telefonsamtal eller i skrift.

- Var flexibel och anpassningsbar.

- Var proaktiv och ta initiativ.

- Bygg relationer med potentiella kunder.

- Om du har en webbplats, hall den informativ, uppdaterad och latt att hitta.

Dags att ta kontakt

- Skapa en lista dver potentiella kunder med kontaktuppagifter.

- Schemalégg tid for samtal och f6lj det.

- Ring, ring, ring — kan kannas motigt, ge inte upp.

- Efter samtalet, skicka ett uppféljningsmejl med "saljande” information och
kontaktuppagifter.

- GI6m inte att skyndsamt aterkoppla pa saddant som eventuellt framkom under
samtalet.

- Var inte blyg, fraga efter uppdrag.

Fraga oss pa VD-stodet, vi kan hjalpa dig att komma igang.

jan.marcusson-stahl@vdstodet.se

VD-STODET AB Karlavagen 18 www.vdstodet.se
Telephone +46 8 6270010 114 31 Stockholm SWEDEN info@vdstodet.se
Dokumentmall: TO006-2


mailto:jan.marcusson-stahl@vdstodet.se

praktiska rad som fungerar

VD-STODET AB Karlavagen 18 www.vdstodet.se
Telephone +46 8 6270010 114 31 Stockholm SWEDEN info@vdstodet.se
Dokumentmall: TO0O06-2



