SADAN FAR DU FAT
| DE RIGTIGE KUNDER!

Har du nogensinde stillet dig selv spgrgsmalet, om du har fat i de rigtige
kunder? Og hvad er en "rigtig” kunde overhovedet? Set med mine briller er
de rigtige kunder dem, der lzegger en god del af deres forretning hos dig og
vender tilbage - uden du behgver ggre ret meget selv. Men hvordan ser din
virksomheds ideelle kunder egentlig ud - og hvordan far du sa fat pa dem?
Grundlaeggende er der 4 spargsmal, du skal stille dig selv og kunne svare pa:

HVAD ER VIRKSOMHEDENS

KERNEYDELSE?

Forestil dig, at du skal investere i ny

carport. Du surfer rundt pa nettet og
finder forskellige virksomheder, der szelger
carporte. Denne ene virksomhed, du klikker
pa, forhandler udelukkende carporte og har
0gsa en masse rad om, hvad du skal veere
opmaerksom pa, nar du skal have ny carport
(materialer, design ift. eksisterende bygning,
etc.). Den anden virksomhed, du klikker pa,
seelger bédde carporte, fliser, foldegraes og en
masse andet vedrgrende boligen.

Hvilken virksomhed vil du umiddelbart
fole dig mest tryg ved at handle med?
Jeg ville veelge den fgrste!

Pointen er, at din virksomhed skal turde satte
sig som eksperten pa ét bestemt omrade. |
dag er der s& mange tilbud pd markedet, at
kunderne bliver forvirrede og derfor sgger
tilbage til det enkle - for at undga "stgjen” fra
alt det, de ikke har brug for. Sa for at fa fat i de
rigtige kunder skal du som det fgrste kunne

definere din virksomheds kerneprodukt/
ydelse - og dernaest saette dig i ekspertrollen
pa det omrade. Ekspertrollen er naturligvis
noget, der bygges op over tid. Men jo skarpere,
du kan italeseette din ekspertrolle, jo stgrre
mulighed er der for, at andre ogsa begynder
at betragte dig som eksperten.

HVAD DROMMER MINE
KUNDER OM?
Nar du nu har defineret virksom-
hedens kerneydelse (som jo kunne
vaere at seelge carporte), skal du seette dig
i kundens sted: Hvad drégmmer kunden om,
nar han/hun skal have ny carport?
At den falder smukt ind i husets gvrige
arkitektur
... er produceret miljgvenligt
... kan rumme tre biler
... bliver leveret og sat op klar til brug
... etc.
Der er lige s& mange dremme, som der er
forskellige kunder. Sa find ud af, hvilke typer
af kunder, du har [private, erhverv, high-end,
budget, mand, kvinde, bgrn) og stil for hver
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kundetype spgrgsmalet: Hvad drgmmer
denne kunde om, nar han/hun handler mig?

Har du styr pa dine kunders dremme, kan

du i langt hgjere grad malrette dine salgs-
budskaber til dem. Fori bund og grund er de
fleste ligeglade med de tekniske detaljer - de
kgber vaerdi. Drgmme! Og det er lige praecis
drgmme, din virksomhed kan opfylde!

... 0G HVAD FRYGTER DE?

Tja, det er jo lidt punkt 2 med modsat

fortegn. Men alligevel ret vigtigt at

vide. For basalt handler vi menne-
sker ud fra drgm og frygt. Og det kan i
mange tilfeelde vaere en lige sd effektiv
salgspointe at "fjerne” noget ugnsket fra
kunden - eller sagt pd en manden made:
at sikre, at kunden undgar det, han/hun
frygter. Taenk bare et gjeblik over, hvorfor
der lige efter nytar er s& mange tilbud om
alt fra medlemskaber i fitnesscentre til
kurser om "N& dine mal nu!” Det er typisk
pa denne tid af dret, at vi frygter at tage
(mere) pa af al julemaden - og der, hvor vi
gerne vil sette mal for det nye ar (selvom
de sjeeldent holder ret langt ind i januar).
Sa kender du kundens frygt og har en “lgs-
ning”, der kan fierne den - sa er du godt pa
vej til at f fat i de rigtige kunder.

HVOR M@DER JEG TYPISK

MINE KUNDER?

Er din ideelle kunde en flittig bru-

ger af Facebook, kan det give god
mening at kigge naermere pa, hvordan du
kan "seelge” pd den platform. Det kan veere
sponserede artikler om alt muligt omkring
dit produkt/din ydelse, som giver veerdi for
kunden (fx hvordan ger-det-selv-manden
saetter sin carport op, eller hvilke material-
er, der bedst egner sig til den eksisterende

arkitektur, etc.). Altsd viden og gode rad
omkring dine kerneydelser, der opbygger
tillid - og stille og roligt far din ideelle kunde
til selv at kontakte dig.

Sa& overvej, hvor dine ideelle kunder be-
finder sig — og om det er et sted, du ogsé
feerdes. Er det det, sd kan netvaerksgrupper
og andre sociale netveerk vaere en effektiv
vej til mere forretning. Men al networking
tager tid - og kan sjeeldent std alene, nar du
har brug for nye kunder. Netop af samme
grund benytter bdde mindre virksomheder
og store organisationer sig ogsd af eksterne
mgdebookere, ndr de skal bruge nye kunder
- eller deltagere til et specielt arrangement.

Hos Lead Telemarketing, hvor vi netop lever
af at booke mgder for virksomheder, oplever
jeg en tendens til, at flere virksomheder - helt
ned til enkeltmandsvirksomheder, i stigende
grad kombinerer deres eget salgsarbejde
(som speender bredt fra deltagelse i for-
retningsnetveerk, aktivitet pd sociale medier
og canvas) med professionel mgdebooking.
,&rsagen til denne udvikling ser jeg bade |,

at virksomheder generelt er blevet mere
fokuseret pa at koncentrere energien omkring
deres kernekompetencer. Men ogsa at den
professionelle mgdebooking i dag er blevet

sa "avanceret”, at det ikke bare handler om
pistolsalg i telefonen, men om at tilgd poten-
tielle kunder pa langt mere intelligent vis, sa
du far fat i de rigtige kunder fgrste gang.

Ring til mig pa 30 58 58 10, hvis du vil vide
mere, hvordan du far fat i de rigtige kunder.
Det er helt gratis.

Hilsner
Morten Engstrgm
Direktgr, Lead Telemarketing
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