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I Work From Joy
And Live From Flow

With My Mind at Ease
It Will All Be Peace

ViviAnn Labba



Gratis Tips & Rad

GRATIS RAPPORT: 3 enkla steg till fler kunder, mer pengar och

ett mer tillfredstillande foretagande!

Om du &r foretagare och vill utveckla ditt foretag sa att du gor
smartare marknadsforing och tjanar mer pengar, sa behdver du
borja nagonstans. Ladda ner gratis rapporten och fa nagra tips och

idéer om detta.

Besok hemsidan: www.BusinessSmart.se och lamna ditt namn och

e-postadress sa far du del av rapporten.

GRATIS RAPPORT: 97 sitt en Assistent Online kan hjilpa dig
att 6ka omsittningen i foretaget.

Konsten att vdxa och tjdna mer pengar i foretaget ar att Du
fokuserar det du ar bést pa medan andra gor resten. Ladda ner var
gratis rapport om virtuella assistenter och hur de kan hjéilpa dig -

det finns minst 97 olika satt for detta.

Vill du veta mer ga till var hemsida: www.DinAssistentOnline.se

och i utbyte mot ditt namn och din e-postadress far du rapporten.

OBS! Samtidigt som du laddar ner rapporterna far du tillgang till

vart nyhetsbrev via e-post som utkommer ndgra génger i manaden.



Omdomen fran de som lyssnat pa och samarbetat

med ViviAnn Labba och Business Smart

"ViviAnn Labba lyckades dvertriffa mina forvintningar.

Ambitionen var att leverera ny energi till en trétt skara medarbetare
samt en djupare insikt i kundvdrd for att kunna ligga pd WOW i
servicenivd.

Hon formedlade energi och kinslor frin start till mdl. En vilmatad
forelisning foljdes av grupparbeten dir engagemanget var pd topp.”

Helen Salomonsson,
Kontorschef och Auktoriserad Revisor
Ohrlings Pricewaterhouse Coopers, Ostersund

"ViviAnn Labba ger dig nyckeln till bittre coachingforetag.

Att lyssna pd henne dr som att tillfora en vitamininjektion. Jag har fitt
mdnga nya insikter och idéer och hon har levererat mer dn vad jag
forvintade mig.

Jag rekommenderar henne mycket girna till andra foretag och
organisationer som sker efter en foreldsare som dr entusiastisk och
energisk i sitt budskap och levererar kvalitet!”

Anette Palmqvist, VD Tremaq AB,
Deltagare vid Sverigekonferensen for International
Coachfederation (ICF), Goteborg



"ViviAnn Labba dr en av de mest inspirerande och underhdllande
forelisare som finns inom marknadsforing och forsiljning.

Hon dr full av idéer om hur du tar dig och ditt foretag eller organisation
till ndsta nivd. Folj hennes rdd och du kommer att se resultat!”

Eva Marie Rellman, Foretagarcoach
Deltagare vid Sverigekonferensen for International
Coachfederation (ICF), Goteborg

" Din foreldsning var fantastisk! Du tog mig med storm och levererade
mer dn vad jag hade forvintat mig!

Tack for att du hjilpte mig att komma vidare i tinket med forsiljning och
marknadsforing. Din entusiasm och energi dr smittsam! Jag har fitt
mdnga nya insikter och idéer som jag ska arbeta vidare med.

Jag rekommenderar dig mer dn gdrna som foreldsare.”

Nina Thornwall-Henriksson, Coach & Arbetsformedlare
Deltagare vid Sverigekonferensen for International
Coachfederation (ICF), Goteborg

"Du kommer inte att dngra dig. Du kommer att ldra dig massor av
saker, nya idéer, nya infallsvinklar, mycket energi och motivation fir
man. Du dr otroligt kunnig, du vet vad du pratar om och dr littsam

att ha att gora med. Det dr ett rent néje! Jag dr jittendjd!”

Annelie Hirschfeld, Footprints Coaching & Consulting AB,
Stockholm

10



Forord & Forfattarens Tack

Min passion dr att hjdlpa dig som foretagare att utveckla ditt

foretag, gora smartare marknadsforing och tjana mer pengar!

Denna géang ar fokuset pa kunden. Kunden ar foretagets basta
van — utan kunder ingen omséttning i foretaget. Den

héar boken ger dig tips om hur du kan behaller och skaffar dig
nya kunder. Boken innehaller artiklar som publicerats pa

olika internetforum for foretagare under aren 2008-2009.

Att som foretagare kontinuerligt ldra sig mer och mer och
sedan omsaitta det i praktisk handling ar den basta vagen till
framgang. En annan véag ar att anlita coacher och delta i
mastermind grupper for att bli utvecklas och bli dnnu baéttre.

Vad gor du for att utveckla ditt foretagande?

Jag vill tacka alla mina kunder, kollegor och ni som ldser mina
nyhetsbrev for den feedback jag fatt av er! Jag vill ocksa tacka
alla i min familj, vanner, bekanta, mina mentorer och coacher.
Ingen namnd och ingen glomd! Ni har alla bidragit till att
annu en bok blivit verklighet. Tack fran djupet av mitt hjarta!

Ett speciellt tack till min basta vén, livskamrat och fastman
som har statt bakom mig och stottat mig i stunder av
inspiration savil som i stunder av frustration.

Tack for att du finns dar f6r mig!

ViviAnn Labba
Olden augusti 2009
11
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Attrahera potentiella kunder
till ditt foretag!

”Det handlar om det du gor for att bygga

goda relationer med méinniskor.

Goda relationer kan leda till affarer”
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Action Steps — det hir ska jag gora:
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1.

Din egen aktivitet avgor

Om du inte syns, sé finns du inte pd marknaden.

Ta dig en funderare om du verkligen marknadsfor dig pa
de platser eller genom de kanaler som ger dig
presumtiva kunder.

Svara pa dessa fragor:
® Vad gor du for att synliggdra dig och ditt foretag?

¢ Behover du dndra marknadsforingstaktik for att locka
till dig fler kunder?

15



Action Steps — det hir ska jag gora:
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2.

Hitta dina tinkbara kunders “hang-outs” bade
online och offline

Att hitta dina kunders “hang-outs” betyder att du gor
research om var dina kunder gillar att befinna sig online

dvs. pa internet och offline dvs. utanfor internet.

Nar du har hittat dessa platser, valj var du och ditt
foretag ska synas.

Svara pa dessa fragor:

¢ Vilka dr moétesplatserna pa internet?
e Vilka dr motesplatserna utanfor internet?

17



Action Steps — det hir ska jag gora:
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3.

Locka potentiella kunder till din hemsida
genom att annonsera online

Du kan na ut till kunder genom att annonsera pa
internet. Du behdver skapa en lockande annonstext och
hitta sokord som din annons ska kopplas till. Sen ar det
bara och tuta och kora!

Anvind en annonsera online tjanst ex. Google Adwords.
Skapa en annons med en lockande text, koppla texten till
sOkorden och hoppas att nagon finner din annons
intressant och klickar vidare till din hemsida.

Nar den presumtiva kunden natt din hemsida vill du
veta vem personen ar for att kunna halla kontakten som
kan leda till fler afféarer. Hur gor du det? Jo, genom att
erbjuda dem en beldning for att de hittat till din hemsida
(se nasta tips).

Svara pa dessa fragor:
¢ Vill jag testa annonsering online

e Vad ska det sta i min annonstext?
e Vilka sokord vill jag koppla till min annons?

19



Action Steps — det hir ska jag gora:
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4,

Belona de som besdker din hemsida!

Se till att belona de som besoker din hemsida genom att
erbjuda dem nagonting intressant som de kan ta del av
omedelbart.

Det kan vara ett erbjudande om ett nyhetsbrev eller en
rapport, e-bok, ljudfil eller video som de far tillgang till
nér de lamnat sitt namn och e-postadress pa hemsidan.
Passa ocksa pa att fraga om deras behov och intressen,
for att forvissa dig om att du erbjuder dem ratt saker. Gor
du det &r du ett steg narmare en affér.

Svara pa fragan:

* Hur skajag belona de som besoker min hemsida?

21



Action Steps — det hir ska jag gora:
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5.

Anvind statistikverktyg till att hitta
potentiella kunder

Du kan anvanda ex. gratisverktyg som Google Analytics
eller Statcounter till att bevaka vem som besoker din
hemsida.

Genom att studera den statistiken kan du nysta fram
vilka foretag som besoker din hemsida och sedan

kontakta dem for att hora om deras behov.

Kort sagt: se vilka som besokt din hemsida och kontakta
dem.

Svara pa fragan:

e Vill jag testa Google Analytics/Statcounter {or att
undersoka vilka som besokt min hemsida?

23



Action Steps — det hir ska jag gora:
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6.

Skaffa ”affiliates” som siljer at dig

Om du har en tjanst eller produkt som du vill sélja mer
av sa kan affiliates vara en 16sning dvs. andra foretag
eller personer som hjilper dig att marknadsfora ditt
foretag och darmed ge dig fler kunder.

For att skaffa affiliates ska du ha fardiga produkter som
andra kan salja. Har du det, sé testa detta!

For att detta ska lyckas behover du hjédlpa dina affiliates
med information om dina produkter och tjénster sa att de
kan marknadsfora dig pa basta sétt i sina egna kanaler.

Det kan ge dig nya kunder och nya affarer beroende pa
hur ni sétter upp ert samarbete. En del har affiliates som
marknadsfor tjansten/produkten och vid varje kop far
personen en ersattning av dig. Du kan ocksa ha affiliates
som lockar presumtiva kunder till din hemsida.

Svara pa dessa fragor:

¢ Vad kan andra sélja &t mig?

e Vad ir jag beredd att betala dem (for varje kop
eller for varje potentiell kund som kommer till
hemsidan?)

25



Action Steps — det hir ska jag gora:

26



/.

Kop kundlistor eller “leads”

Om du sjdlv inte vill fixa kontakterna till potentiella
kunder och har en kassa att ta av, sa kan du anlita féretag
som ordnar dessa at dig. Dessa kontakter som du koper
brukar kallas for “leads”.

Du kan alltsa kopa listor med namn pa personer som du
sedan kan bearbeta och skapa en relation med som
sedan kan leda till att de kdper varor eller tjanster av dig.

Dessa listor kan besta av information om potentiella
kunder, deras adress, alder, kon, boendeort, inkomst,
intressen och kdpvanor.

Nar du sedan har en véljer du hur du vill marknadsfora
dig for dessa personer. Det kan rora sig om att skicka
nyhetsbrev, reklamblad eller en katalog till dem for att fa
de intresserade av dig.

Svara pa dessa fragor:

e Hur kan jag fa tag i potentiella kunder?

e Arjagintresserad av att kopa listor?

®  Om jag koper en lista, hur ska jag marknadsfora
till dem?

27



Action Steps — det hir ska jag gora:
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Olika vagar till

nya kunder!

"Kunder dr A och O i din verksamhet.

Det dir kunderna som ser till
att du fir lon!”

29



Action Steps — det hir ska jag gora:
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8.

Skaffa en hemsida pa internet
med relevant sokmotoroptimering

Din hemsida dr en av de viktigaste
marknadsforingsplatserna for dig.

Genom smart design av hemsidan och rétt
sOkmotoroptimering kan du driva trafik till din hemsida,
som sedan genereras till kunder.

Jag rekommenderar att din hemsida innehaller f6ljande;

e Mojlighet att anmala sig till ditt nyhetsbrev

e Mojlighet att bestidlla och betala f6r dina
tjanster/produkter

e TFatipsochrad av dig

e Faveta din bakgrund

¢ Vad du erbjuder

e Hur de far kontakt med dig

Svara pa dessa fragor;

¢ Hur kan jag utveckla min hemsida?

31



Action Steps — det hir ska jag gora:
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9.

Starta en blogg och skriv!

Starta en blogg och skriv om det som du hjalper
manniskor med.

Leta upp andra bloggar som skriver om samma saker
som du och borja kommentera deras bloggar. Det kan
gora att fler far upp 6gonen for din blogg och dina
tjanster och produkter.

Att ha en blogg kopplad till ens hemsida kan ocksa
skapa mer trafik till din hemsida.

33



Action Steps — det hir ska jag gora:




10.

Natverka Online

Att ndtverka ar ett bra sitt att hitta fler kunder. Att
anvénda sig av de sociala motesplatserna, alla forum och
natverk som finns pa internet dr en fantastisk vag for att
né nya kunder pa. Det dr ocksa ett satt att skapa
kontakter och bygga relationer, som kan generera affarer.

Nar du ar med daér, sa synliggoér du din kompetens och
din kunskap genom att tipsa om olika saker som dina
kunder behover veta eller tanka pa.

Facebook, Linked in, Twitter ar nagra sociala
motesplatser likavél som olika branschspecifika
internetforum. Gor en sokning pa internet for att se vad
som finns i din bransch.

Svara pa dessa fragor:
e P4 vilket sitt kan jag natverka online?

e Vilken métesplats kanns rétt for mig?
* Hur skajag borja?
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Action Steps — det hir ska jag gora:

36



11.

Natverka Offline

Att anvénda sitt befintliga nétverk till att hitta kunder
offline dvs. utanfdr internet dr en annan smart 16sning.

Ga igenom ditt ndtverk idag. Hitta igen gamla
klasskompisar eller gamla jobbkollegor. Ta kontakt med
dem igen. Fraga vad de gor och berétta vad du gor. Det
kanske inte leder till affdrer pa en gang, men om de
sedan letar efter en kompetens sa kanske de minns dig.

Du kan ocksa anvinda branschnétverk till att synliggora
vad du gor och for vem. Néatverk som Lions och Rotary

ar ocksa bra vagar till att synliggora dig som foretagare.

Sen finns det massor av andra metoder att natverka

offline — det ar bara du sjdlv som satter begransningarna.

Att ndtverka kan till och med vara att prata med en
framling pa stan.

Svara pa dessa fragor:
e Vilkanéatverk har jag?

e Var kan jag borja?
e Vad vill jag att de ska minnas om mig?
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Action Steps — det hir ska jag gora:
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12.

Hall foredrag och forelasningar

Att foreldsa och prata om det du gor &r ett bra satt att
synliggora dig och ditt foretag. Det kan leda till att du far
fler kunder.

Leta upp foreningar, organisationer eller néatverk dar du
kan halla en kort foreldsning eller anmal dig till ett
talarforum om du kénner att du har ett bra koncept att
presentera.

Att borja foreladsa lokalt dr en bra borjan. Nar du sen fatt
erfarenhet s& kan du erbjuda dina forelasningar till storre
foretag och organisationer.

Svara pa dessa fragor;

e Vad kan jag foreldsa om?
e Var skajag borja?
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Action Steps — det hir ska jag gora:




13.

Skriv en bok

Att skriva en bok dr ett bra sétt att etablera dig som en
auktoritet och kunnig person inom ditt omrade.

Idag kan du skriva en bok, fa den publicerad och tryckt
via ett print-on-demand foretag till en rimlig och lag
kostnad. Férdelen med print-on-demand éar att du styr
processen sjdlv. Du behover inte trycka upp tusentals
bocker i forvag, utan boken kan tryckas nar nagon
bestaller den. Boken trycks ocksé relativt snabbt. Fran
fardigt manus tar det bara nagra dagar innan du har din
bok i handen. Nackdelen &r att du star for alla kostnader
sjalv.

Ett annat alternativ &dr att du publicerar din bok genom
ett storre forlag. Fordelen ar att ett stort forlag har mer
pengar att satsa pa dig och marknadsfoéringen av boken.
Nackdelen &r att du ofta far vara beredd att ge bort en
stor del av fortjansten till forlaget samt att
publiceringstiden kan bli mycket ldngre. Det kan ta over
ett ar innan boken finns ute pa marknaden.

Svara pa dessa fragor:
¢ Vad kan jag skriva en bok om?

* Hur vill jag publicera den, sjilv eller genom ett
forlag?

41



Action Steps — det hir ska jag gora:
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14.

Skriv artiklar

Skriv artiklar om dina tjanster och produkter som du
séljer i ditt foretag och publicera dessa pa artikelforum.

Nar en artikel en gang blivit publicerad i ett artikelforum,
sa blir den sokbar for alla som vill veta mer om just det
du gor.

Chansen att ndgon soker en artikel om det du gor och
hittar just din kan vara stor! Ju fler artiklar du skriver

desto battre blir det.

Artiklarna kan ocksé publiceras pa din blogg eller i olika
forum.

Svara pa dessa fragor:

¢ Vad kan jag skriva artiklar om?
e Var vill jag publicera dessa?



Action Steps — det hir ska jag gora:




15.

Skriv pressmeddelanden

Att skriva pressmeddelanden och skicka till media lokalt,
regionalt och nationellt kan vara bra vag att synliggora
din verksambhet.

Att bli publicerad dr mycket bra reklam och gor att fler
hittar till dig och din verksambhet.

Du behover ta reda pa vilken media du vill n& och sen
skicka dina pressmeddelanden dit.

Att publicera pressmeddelanden pa olika pressrum pa
internet ar ocksa effektivt eftersom manga journalister
gar igenom dessa pressrum for att hitta olika nyheter.
Svara pa dessa fragor;

e Vad vill jag att media ska fa veta om mig och

mitt foretag?
® Var skajag publicera dessa?
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Action Steps — det hir ska jag gora:
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16.

Hall teleklasser och telefonkonferenser

Hall teleklasser eller telefonkonferenser dar du
informerar och lar ut olika delar i det du gor.

Att hélla teleklasser ar ett utmarkt satt att bygga upp ditt
anseende, fanga upp intressanta behov och vinklingar av
det du gor samt marknadsfora ditt arbete och dig som en
kompetens.

Att halla teleklasser &r ett billigt marknadsforingssatt
som du kan genomfora vart du &n befinner dig sa lange
det finns en telefon i narheten.

Svara pa denna fraga;

¢ Vad kan jag informera och ldra ut vid olika
teleklasser?

47
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Skaffa dig fler kunder
genom att samarbeta!

" Att samarbeta med andra dr
ett effektivt sitt for dig att fi
fler kunder, etablera dig i en bransch
samt att oka intikterna i ditt foretag.

Att samarbeta oppnar dorrar for dig
att ta in annan expertis in din egen”.

49



Action Steps — det hir ska jag gora:
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17.

Hitta anledningar till samarbete
Att samarbeta med andra ger:

e Ett okat varde till dina kunder

¢ Tillgang till annan expertis, kunskap eller
verktyg

e Modjligheter att skapa produkter/tjanster
tillsammans

e Dig mdjlighet att sédlja andras produkter/tjanster
till dina kunder

* Dig resurser som du annars inte har i ditt foretag

e Forbéttrad trovardighet genom att samarbete
med andra som dr mer kdnda och etablerade dn
du sjalv

¢ Dig en snabbare etablering inom din bransch.

¢ Kunskaper om sadant du inte kan

Svara pa denna fraga;

e Vad kan jag bidra med for att locka andra foretag
till samarbete med mig?



Action Steps — det hir ska jag gora:
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18.

Samarbete som hdvstang i ditt foretagande

Om du enbart fokuserar pa att tjana pengar sa kommer
ditt samarbete inte att bli sarskilt lyckat.

Samarbete handlar om mer dn bara pengar. Det 6ppnar
helt nya végar for dig som foretagare och fungerar som

en hdvstang for din fortsatta foretagsutveckling.

Sé& var uppmarksam pa vad syftet ar med ditt samarbete
med nagon.

Ha kundfokus!
Svara pa denna fraga;

e Vad for slags samarbete kan utveckla mitt
foretag?
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19.

Tydliggor ditt erbjudande

For att skapa smarta samarbeten behover du tydliggora
vad du kan erbjuda en potentiell samarbetspartner och
vad vinsten blir f6r dina kunder.

Du behover lagga upp en plan och strategi for hur du ska
agera for att fa till stand samarbeten med andra
foretagare.

Huvudtemat ér att alla parter ska vinna pa ett samarbete:
du, din samarbetspartner och framfor allt kunden.

Svara pa denna fraga:
e Hur kan jag skapa en "win-win" situation for mig
och for min samarbetspartner?

* Vad kan jag erbjuda dem for att de ska vilja
samarbeta med mig?
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Action Steps — det hir ska jag gora:
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20.

Undersok vilka du vill samarbeta med

Inventera ditt behov av andra kompetenser, 16sningar
och produkter/tjdnster i ditt foretag.

Den hér fasen ar viktig. Det &r inte bara att samarbeta
med vem som helst och hur som helst. Snarare ska du ha
tankt igenom anledningen till samarbetet och vad du kan
erbjuda andra samt vad det kan leda till.

Svara pa denna fraga:

e Vilka samarbetspartners &r aktuella for mig?
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21.

Skapa ett attraktivt erbjudande

Du behover utga ifran att samarbetet ska bli en ”win-
win-win” situation for dig, samarbetspartnern och era
kunder.

Du behover ta fram argumenten for varfor de ska vilja
samarbete med dig och vad de kan vinna i ett samarbete

med dig.

Téank pé det resultat som du vill ha ut av ett samarbete
och lat det styra valet av samarbetspartner.

Nyckeln hér ar att du verkligen vill att det ska ga bra for
din samarbetspartner ocksa. Alltsa inte bara att
samarbetet gynnar dig.

Svara pa denna fraga:

¢ Vilka resultat vill jag ha ut av samarbetet?
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Action Steps — det hir ska jag gora:
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22.

Klargor samarbetsformerna

Det finns flera aspekter att ta hansyn till for att skapa ett
lyckat samarbete och resultat.

Du behover vara forberedd pa olika fragestallningar som
t.ex. om hur samarbetet ska g till, hur formellt ert
samarbete ska vara, vem som gor vad och hur ni férdelar
kostnader och intakter.

Ni behover tydliggora tidsrymden for ert samarbete och
vad som sker efter att samarbetet avslutats. Du behover
klargora spelreglerna.

Svara pa denna fraga:

e P4 vilka satt vill jag samarbeta?
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23.

Maximera samarbetet

Anvénd ert samarbete eller er gemensamma
produkt/tjanst for att maximera inkomsterna i ditt
foretag.

En viktig fraga att besvara tidigt i samarbetet 4r om var
och en av er kan och far sdlja produkterna/tjansterna var
for sig och behalla intdkterna fran detta?

Kan du gora detta, d& har du fler mojligheter att paketera
och sdlja produkten/tjansten pa flera olika satt och pa det
viset dra in mer pengar till foretaget.

Svara pa denna fraga:

¢ Hur kan vi maximera samarbetet s att jag tjanar
pengar pa det?
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24,

Rid pa vagen av tidigare samarbeten

Har du haft ett bra samarbete - friga samarbetspartnern
om de kan vara referenser at dig.

Att ha referenser om att du ar latt, rolig och intressant att
samarbeta med, ar alltid bra att ha.

Erbjud dven din samarbetspartner denna mdajlighet, efter
att ett samarbete har upphort. Det visar pa din generdsa

vilja till att det ska ga bra dven for din samarbetspartner.

Rid pa véagen av tidigare samarbeten — om de varit
lyckade.

Svara pa denna fraga:

¢ Hur kan jag ta vara pa samarbeten jag haft eller
har?
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Sdlj in dig hos kunden
och sdkra affiren!

"Minga foretagare dr passionerade i
vad de gor, men nar det kommer till
forsdljning sd kan det se helt
annorlunda ut.

En del avskyr att silja
- andra dlskar det.

[ vilken kategori finns du?”
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25.

Att sdlja eller inte — det ar fragan

De flesta foretagare som jag coachar hamnar i tre
kategorier:

e de som gillar forséljning och gor det med gladje

® de som siljer men vill helst slippa och

® de som undviker det s& lange det gér
Jag brukar sdga till mina kunder att de har tre val: de kan
”gilla laget” och jobba p3, anlita en siljare som gor jobbet
at dem eller lagga ner foretaget. Vad valjer du?

Svara pa denna fraga;

® Vem &r jag nér det géller forsdljning?
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26.

Ta reda pa vem som bestimmer hos kunden

Forsok att identifiera kundens viktigaste omraden for
inflytande.

e Vad ar det kunden har ansvar for?
e Vad kan de besluta om och vad inte?

Forsok att ta reda pa om det ar rétt person som du pratar
med. Om kunden inte har mojlighet att ta beslut i fragan,
sa dr du hos fel person. Du vill prata med den personen
som kan ge dig besked om det blir en affar eller inte.
Nar du fatt reda pa detta se till att du aterfor orden till
kunden i form av fragor och pastaenden ex. ”Sa du &r
ansvarig for?”.

Svara pa denna fraga;

e Hur kan du ta reda pa om kunden ér ratt for dig?
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27.

Hitta foretagets svagaste lank

De flesta foretagen har utmaningar inom omraden som
marknadsforing, daglig administration eller sa har de
brist pa fokus och direktion i sitt ledarskap.

Ta reda pa vilken svaghet kunden har i sitt foretag och
hur kundens svaghet paverkar foretagandet. Forsok att fa
kunden att berdtta om konsekvenserna av att inte ha 16st
dessa problem.

Att du vet vad foretaget har for utmaningar gor det
lattare for dig att plantera in dina l6sningar i de svar du
ger till kunden.

Svara pa denna fraga;

e Vad kan jag stalla for fragor for att fa reda pa
kunden och foretagets svagaste lank?
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28.

Fa kunden att svara JA flertalet ganger

Se till att du under samtalet med kunden far kunden att
svara JA flera ganger. Stéll fragor om kunden och
kundens utmaningar sa att kunden far tillfalle att svara
JA flera ganger.

Nar kunden svarar JA sa blir kunden mer 6ppen for dig
och det du senare i samtalet kommer att erbjuda som
16sningar f6r kundens problem.

Svara pa denna fraga:

e Vilka fragor kan jag stélla for att kunden ska
svara JA?
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29.

Prissitt ditt eget varde

Tala om vilka fordelar det finns med att anlita er.
Berédtta om vilka resultat tidigare kunder har fatt som
arbetat tillsammans med er.

Ge kunden en 16sning f6r hur de kan ta sig vidare utan
att vara for ”séljig”. Det kan du gora genom att illustrera
ett kundexempel och ddrigenom véva in ditt foretags
16sning. Da blir siljet mycket mindre uppenbart.

Svara pa dessa fragor:

e Hur kan jag berétta for kunden om vara
losningar utan att vara for siljande?

e Vilka exempel fran tidigare kunder kan jag
anvéanda?

7



Action Steps — det hir ska jag gora:

78



30.

Konstatera att kunden forlorar pengar om
de inte 16ser eller atgirdar sitt problem

Du vill fa kunden att forsta att de forlorar (ex. pengar) pa
att inte l9sa sitt problem/utmaning.

Ség till exempel s hér:
"Baserat pd faktat att XXX (deras svaghet i foretaget) sd tolkar
jag det som att ni forlorar XX (ex. pengar, tid eller personal),

stimmer det?

Du vill fa kunden att svara ja i detta ldge och bekréfta
situationen. Det 6kar dina chanser fOr ett gott avslut.

Svara pa denna fraga;
e Hur kan fraga for att kunden ska forsta att de

forlorar genom att inte 16sa sina
problem/utmaningar?
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31.

Vill kunden l16sa problemet?
Vad ska kunden gora for att 16sa sin situation?

Patala for kunden att om kunden hade genomfort vissa
atgdrder sa hade inte situationen sett ut sa har.

Du kan sdga exempelvis sa har:

"For att uppni/losa XXX (problemet/utmaningen) si behdver
ni genomfora foljande... ”

Fraga om det stimmer och om kunden &r redo for att
hitta 1osningar for sina problem/utmaningar.

Svara pa denna fraga;
e Hur kan jag forvissa mig om att kunden vill hitta

16sningar for sina/foretagets
problem/utmaningar?
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32.

Fraga om kunden vill ha din hjilp

Tala om for kunden VAD du kan gora - men inte HUR
du exakt gor det.

Du vill fa kunden att forsta att du kan 16sa detta.
Fraga om kunden &r redo for att gora affarer.

Om de inte &r det, fraga kunden om det dr nagonting mer
som de behover veta for att kunna ta ett beslut.

Svara pa denna fraga:

e Hur kan jag veta om kunden ar redo for affaren?
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Gor ditt basta for kunden
- det kan ge dig fler affarer!

"Att vilja din kund det absolut bista
dr att ta vara pd den goda relation

ni byggt upp.”
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33.

Bygg en relation med kunden

Det krdvs en bra relation mellan dig och kunden for att
kunden ska kopa av dig.

Du behover fa kunden att lita pa dig och dina produkter
och tjanster — da forst kan de anlita eller handla av dig.

Att vilja sin kund det basta - &r att ta vara pa den goda
relation ni byggt upp.

Svara pa denna fraga:

e Hur kan du bygga goda relationer med dina
kunder?
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34.

Stark din trovardighet mot kunden

Genom att starka din trovardighet kan du bli sedd som
en auktoritet och mycket kunnig inom ditt omrade eller
bransch.

Att starka trovardigheten ar att erbjuda kunden vad
kunden vill ha till ett bra pris och med kvalitet. Det kan
handla om att ge kunden tillgang till en bra kundservice
som tack for att de anlitar dig eller att ha miljocertifierat
sitt arbete.

Allt detta gor det lattare for kunden att valja just dig.
Svara pa denna fraga;

e Vad kan du gora for att stiarka trovardigheten
mot din kund?

89



Action Steps — det hir ska jag gora:

0



3D.

Utbilda kunden i det du gor

Ge av dig sjalv och din kunskap till din kund. Det finns
oerhort manga satt att utbilda din kund i det du gor.

Det viktiga ar dock att du talar om for kunden vad du
gor och hur ni gor det.

Du kan till exempel dela med dig av information som
kunden kan dra nytta av, dela med dig av material som
kan gagna kunden eller bjuda in till traffar dar du
beradttar om det senaste for kunden.

Du vill att din kund ska veta vad du haller pa med. Da
blir det lattare for kunden att tala om det for sina
kontakter, kollegor eller vanner och bekanta.

Svara pa denna fraga:

e Vad vill jag att mina kunder ska veta om
foretaget och dess produkter och tjanster?
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36.

Hall kontakt med kunden

Ta reda pa vad som hander hos din kund, hur de har det
och hur de mar. Fraga hur det gar med foretaget och om
de ska satsa eller utveckla nagot nytt.

Du vill veta vad din kund haller pd med. Gor en
notering, sa att du minns det till nasta gang ni talas vid.

Vid nésta samtal se till att fraga eller ndmna nagot om det
som ni pratade om gangen innan, det gor att kunden
kanner sig speciell nédr de hor att du minns detaljer om
dem. Det stéarker er relation.

Att halla kontakten med kunden ar ocksa bra for att fa
veta hur samarbetet gér, om kunden saknar nagot eller

funderar kring nagot.

Att du finns i kundens narminne gor det ldttare for
kunden att tanka pa dig som en 16sning pa problemen.

Svara pa denna fraga;

e Hur och nar ska jag héalla kontakt med mina
kunder?
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37.

Hall reda pa vad som ir viktigt for kunden

Ta reda pa vad din kund har behov av, vilka utmaningar
de har och vad de beh&ver hjalp med.

Visa att du ar en person som din kund kan vénda sig till,
om de behover l6sningar pa nadgot problem de har.

Om du sjélv inte kan 16sa ett problem at kunden, sa
kanske du kan rekommendera andra i ditt natverk som
kan gora det. Da far du aterigen ”credit” for din
kompetens.

Du vinner pa att hjalpa din kund!

Svara pa denna fraga:

e Hur kan jag fa reda pa vad som ar viktigt for min
kund?
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38.

Salj andras produkter till kunden

Det ar mycket léttare att sélja till en kund som tidigare
har kopt av dig. Kunden har fatt uppleva dig och kan till
och med kénna fértroende for dig och ditt arbete. Det kan
gora att kunden lyssnar pa dig om du rekommenderar
kunden nagot.

I det har laget har du stora mojligheter att silja andras
produkter och tjanster och tjana en hacka pa det.

Du kanske har samarbetspartners som ger dig en bonus
eller procentsats pa pris om du lyckas sélja deras varor
till dina kunder.

Genom att visa att du inte bara séljer en sak — men flera -
sa Okar du chansen for fler affarer.

Svara pa denna fraga:

e Vad kan dina kunder behéva men som du inte
saljer?

e Vilka produkter/tjanster kan du sélja som inte ar
dina egna, men som skulle ge dig affdrer?
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39.

Gor kunden glad
Glada kunder ger bra affarer och kanske fler kunder.

Hur kan du gora din kund glad? Tank pa hur du sjalv
skulle vilja bli behandlad som kund?

Tillhandahall eller erbjud din kund det du sjalv vill ha.
Det kan handla om extra service, bonusartiklar, rabatter,
julgavor eller annat.

Svara pa denna fraga:

e P4 vilka sitt kan du hélla din kund glad?
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40.

Fraga om rekommendationer fran kunden

Fa din nuvarande kund att beratta for andra om hur bra
du &r och hur tillfreds de dr genom att anlita dig. Det
Okar mojligheterna for att kundens kontakter kanske
ocksa vill anlita dig.

Att du blir rekommenderad av en befintlig kund ar den
basta komplimangen och betyget du kan fa for det arbete
du utfor. Resultatet ar att du far fler kunder och vem vill
inte ha det?

Svara pa denna fraga:

e Vad kan du gora for att fa dina kunder att
rekommendera dig och ditt foretag?
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41.

Gor dig synlig for kunden

Genom att alltid vara dina kunder behjalplig och ha en
serviceanda och vilja hjdlpa dem blir du ocksa mer

synlig.
Du kan jobba pa att synas genom att:

e Tacka dina kunder

e Vara personlig med dem

® Fraga vad de tycker och utveckla dina tjanster
och produkter pa basis av det.

e Tipsa dina kunder om nytt ex. handelser, verktyg
eller annat intressant inom deras
verksamhetsomrade. etc.

Svara pa denna fraga;

e Vad kan jag gora for att bli mer synlig for mina
kunder?
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Hall regelbunden kontakt
med kunden!

"Ta for vana att ha regelbunden
kontakt med dina kunder!”
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42,

Varda dina kontakter med blivande och
befintliga kunder

Vet du om att det ar lattare att silja till en befintlig kund
an att sélja till en helt ny kund?

Nya kunder kraver mer arbete och 6vertygelse om att du
ar det ratta valet.

En befintlig kund ar lattare att overtyga eftersom kunden
redan fatt en upplevelse av dig och det du saljer.

Forhoppningsvis en god sadan!

Det ar alltsd mycket viktigt hur du behandlar presumtiva
kunder samt de kunder du redan har.

Svara pa denna fraga:

¢ Hur kan jag varda mina kundrelationer?
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43.

Overraska och overleverera till kund
Se till att hela tiden skapa mervérden for kunden.

Levererar du en tjanst/produkt - se till att kunden far lite
mer an de har betalat for eller skicka med en
bonusprodukt vid leveransen.

Jag har sjdlv upplevt detta fran flera féretag och jag kan
arligt sdga att det dr nagot jag minns. De foretagen
handlar jag gérna ifran igen.

Du kan 6verraska och 6verleverera genom exempelvis;

e Utlottning av nagon tjanst/produkt

e Bonusar i form av biobiljetter eller en
middag

* Rabatter pa dina samt andras evenemang,
tjanster och produkter

Svara pa denna fraga;

*  Hur kan jag 6verraska och 6verleverera till
mina kunder?
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44,

Fa kunden att gilla dig

Mainniskor som du och jag handlar av de vi kénner, gillar
och litar pa. Kom ihag det.

Gor det enkelt for dina kunder att ldra kdnna dig, borja
gilla dig och lita pa dig.

Saker du kan gora for att f& kunderna att gilla dig &r att
vara dig sjdlv, vara avslappnad, le nar du pratar, lyssna
uppmaérksamt, visa att du forstar genom att ex. nicka, var
generds och kom ihég vad kunden heter.

Svara pa denna fraga:

¢ Hur kan jag fa kunderna att fatta tycke for mig?
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45.

Dela med dig av din kunskap till alla

Du kan skapa goda relationer med potentiella och
blivande kunder genom att dela med dig av din kunskap
till alla som du moter, daribland dina kunder.

Det ar bara din fantasi som satter stopp for hur du kan
dela med dig av din kunskap.

Nagra exempel ar att:

e publicera artiklar med olika tips och rad pa din
hemsida

e skicka ut ett nyhetsbrev med jamna mellanrum
som ger dina kunder vardefulla tips och rad

¢ skicka ut ljudfiler med olika budskap

* Dblogga om dina kunskaper

¢ halla gratis teleklasser om det du kan

Svara pa denna fraga;

e Pavilka sdtt kan jag dela med mig av min
kunskap till presumtiva och nuvarande kunder?

113



Action Steps — det hir ska jag gora:

114



46.

Fraga efter kundens asikt

Fraga efter kundens asikt om det du levererat/utfortat
dem. Fraga vad de vill ha, behdver mer av eller saknar.

Nar du vet vad kunden vill ha mer av — d& kan du vaélja
att skapa de produkterna/tjdnsterna till kunden eller
tipsa om nagon annan som gor det.

Fragor du kan stdlla dina kunder ar exempelvis;

e Vad tycker du bist om av det som vi levererat till dig?
Genom att stdlla den fragan kan du fa reda pa
fordelarna med din produkt.

e Var det nigonting du saknade? Vad skulle du vilja att
jag levererade mer av? Har kan kunden tala om
behov som de har och som du kanske inte har
tankt pa.

®  Har du ndgra forslag pd vad vi kan forbittra/utveckla
vad giller vdr service och vdrt utbud? Har far du
forslag om hur du kan utveckla dina tjanster och
produkter.

Svara pa denna fraga;

e Vad ar detjag vill veta av kunden?
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47.

Lyft upp fordelarna med dina produkter och
tjanster

Gor det enkelt for kunden att berédtta om dina tjanster
och produkter och dess fordelar och vinster.

Har du vissa ord och meningar som du associerar din
verksamhet/dina tjanster och produkter med, se till att
upprepa detta i all kommunikation med kunden.

Ge bort information till kunderna.

Gor det latt for kunden att minnas fordelarna och
vinsterna och dig och det du erbjuder.

Svara pa denna fraga;

e Vilka dr fordelarna med det du séljer?
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48.

Engagera kunden

Aktivera kunden till att prata om dina tjanster och
produkter for andra.

Be om dina kunders asikter om dina tjanster och
produkter och ge de en mojlighet att uttrycka detta pa
din hemsida, blogg eller forum.

Idag sker en stor del av kommunikationen via Internet
och olika forum, bloggar och chattar. Nar kunden &r dar
vill du att de ska komma ihédg dig och ditt foretag.

Svara pa denna fraga;

¢ Hur kan du engagera din kund?
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49,

Sitt inte och vinta pa battre tider
-~ GOR nagot NU!

Oavsett om du tar till dig nagot av alla dessa tips jag gett dig
eller om du kommer pé nagot helt annat — sd uppmuntrar jag
dig att GORA néagot!

For att behalla och skaffa dig nya kunder sa behéver du
AGERA.

Att agera dr det som leder dig framat och som kommer att
visa dig om det du gor é&r ratt eller fel eller ar bra eller daligt.

Utan att AGERA sa skapar du inga resultat.
Sé jag avslutar med att sdga; dessa tips som du fatt i den har

boken hjélper dig att AGERA BUSINESS SMART!

Att agera Business Smart &r att fa fler kunder och tjana mer
pengar!

Svara pa denna fraga;

® Vad ar mitt forsta steg?
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En inbjudan fran ViviAnn Labba & Business Smart®

Héarmed inbjuder jag in dig till Business Smart® Club

“ Jag tror att kontinuerligt lirande och implementering idr mycket viktiga
delar i en framgdngsrik verksamhet. Diérfor inbjuder jag dig till att lira
dig dnnu mer i min Business Smart® Club. Jag vill nimligen att du ska

kinna dig inspirerad att ta nya steg varje dag!”

Business Smart® Club ar platsen dér du lar dig annu mer, far
inspiration och motivation. Allt med ett syfte: att skapa
professionella och 16nsamma foretag med motiverade och

passionerade dgare. Du far ta del av:

- Konkreta tips for att utveckla ditt foretag

- Mojligheter for dig att fa coachning/radgivning
- Mainatliga teleklasser om olika teman/damnen

- Intervjuer med framgangsrika foretagare

- ... och mycket, mycket mer...
Den hir manatliga medlemsklubben hjélper dig att vara fokuserad,
motiverad och att agera for att du ska na de foretagsvisioner som

du satt upp for dig.

Anmil dig hdar: www.BusinessSmartClub.se

For din valgang,

/ ViviAnn Labba
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Har du kollegor, vinner eller ndgon i din familj som
skulle dra nytta av att lasa boken?

Du kan nu fa 5 BOCKER GRATIS! Dessa kan du da dela med dig

av till andra!

Arligt talat ar det ju sa mycket roligare att utveckla sitt foretag nar
man har nagon eller ndgra omkring sig som vill samma sak som
du. Det finns val inget vérre d4n nir nagon sager “det gar inte” eller

“det kan vl aldrig fungera”?

Men nar du och dina vanner, familj eller kollegor forstar vad det ar
du haller pa med sa blir det sa mycket lattare och roligare. Det
kommer att ge dig mer energi, kraft och motivation — likasa

kommer de att kdnna att de kan pusha dig pa ratt satt!

Jag vill gora det sa enkelt for dig som mojligt att dela med dig av
boken: ”Attrahera kunder! — 49 hemligheter till hur du behdller och
skaffar dig nya kunder” till dina vanner, familj och kollegor. Jag vill
gora det mojligt fOr er att utveckla era foretag tillsammans!

Sa det har ar mitt erbjudande till dig:

Kop 5 exemplar av boken: "Agera Business Smart®:

Attrahera kunder! — 49 hemligheter till hur du behdller och skaffar

dig nya kunder” - Fa 5 BOCKER HELT GRATIS!

Du léste ratt. Du far 10 exemplar till priset av 5.
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Det hiér erbjudandet &r bara tillgéngligt for dig som har last boken
" Agera Business Smart®: Attrahera kunder! — 49 hemligheter till hur
du behdller och skaffar dig nya kunder”

Du bestéller bockerna genom att ga till den har I6senordsskyddade

hemsidan:

www.BusinessSmart.se/5gratis

Skriv in l6senordet: Business Smart for att komma in pa sidan och
bestilla

Du undrar kanske varfor jag rabatterar bockerna med 50 %?

Jo, det dr ganska enkelt. Jag vill helt enkelt sprida budskapet till
alla foretag i Sverige om att du kan hitta och behalla kunder pa
olika 49 olika satt.

Den hiar boken ska lasas, notas och funderas dver — den ska inte
ligga pa nagon hylla, i nagon kartong eller pa nagot lager. Nej, den

ska du halla i handen och anvanda!

Tack for att du vill dela med dig av boken till andra som du

kéanner!
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Om forfattaren

ViviAnn Labba ar en inspirerande, kreativ och engagerad Business
coach, Forelasare, Utbildare samt Forfattare till bockerna i

Agera Business Smart serien:

e Paketera Din Kunskap Ritt och Tjdana Mer! (2009)
e Attrahera kunder! — 49 hemligheter till hur du behéller och
skaffar dig nya kunder” (2009)

ViviAnn bidrar kontinuerligt med artiklar som handlar om
foretagsutveckling och marknadsforing till de nationella
foretagarforum som finns pa internet. Dessa forum ér bl.a.
www.driftig.nu — med 6ver 15 000 unika besokare varje manad
samt www.foretagande.se — med over 25 000 unika besokare varje

manad.

Hon ér certifierad coach: Associate Certified Coach (ACC) genom
International Coach Federation (ICF) samt utbildad vid bland
annat Coaches Training Institute (CTI) samt Coachutbildning

Sverige AB.
ViviAnn dr ursprungligen fran byn Ovre Soppero, som ligger

norddster om Kiruna. Hon har sedan 2003 bott i byn Olden i

nordvastra Jamtland tillsammans med sin fastman och tva hundar.
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Kontaktuppgifter

ViviAnn Labba

Adress:
Business Smart®
Olden 231

830 51 Offerdal

Telefon: 070 — 545 75 92

E-post: viviann@BusinessSmart.se

Huvudhemsida:

www.BusinessSmart.se

Andra hemsidor:

www.DinAssistentOnline.se

Kontakta mig online pa:

www.viviannfacebook.com

For diskussioner om mangdrabatt, promotion och sponsring av
bocker publicerade av ViviAnn Labba var vanlig och kontakta oss
pa telefonnummer: 070 — 545 75 92
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AGERA BUSINESS SMART®

Attrahera Kunder!
- 49 hemligheter till hur du behaller och skaffar dig nya kunder

| den har boken lar du dig:

L] Hur du behaller kunder

O Hur du hittar nya kunder

U Hur du far kunderna att valja dig
] Metoder for att skapa mervarde

] ... och mycket, mycket mer!

“ViviAnn Labba &r en av de mest inspirerande och underhallande foreldsare
som finns inom marknadsféring och férséljning. Hon ér full av idéer om hur du
tar dig och ditt féretag eller organisation till ndsta niva. F6lj hennes rad och du
kommer att se resultat!”

Ewa Marie Rellman, Foretagarcoach
Sverigekonferensen for International Coachfederation (ICF), Goteborg

“... ViviAnn Labba lyckades overtraffa mina férvantningar...”

Helen Salmonsson, Kontorschef och Auktoriserad Revisor
Ohrlings Pricewaterhouse Coopers, Ostersund

ViviAnn Labba ar Sveriges salj- och Paketeringscoach, forelédsare och

utbildare. Genom www.BusinessSmart.se och www.DinAssistentOnline.se
hjalper hon entreprendrer att skapa saljbara tjanster och produkter, gora smart
marknadsfoéring - och tjdna mer pengar pa det. Hon har dven skrivit boken:
“Agera Business Smart - Paketera din kunskap och tjGdna mer!”.

Besok www.BusinessSmart.se for att ta del av kostnadsfria tips och rad och
ladda ner gratis rapporter om hur du kan utveckla ditt foretag.

ISBN kod: 978-91-978074-1-8
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