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Kapitel 1 - Hvor vil du hen med din virksomhed?

Inden vi begynder at se pa salg og priser, er det vigtigt, at du er helt bevidst om, hvilke ambitioner
du har for dit firma, og hvordan det harmonerer med dine private ensker. Nar du har lavet en plan
for, hvor du vil hen, og hvad du vil gere for at na dine mal, er det meget lettere at traeffe de rette
valg. For du vil fa en raekke tilbud undervejs, der ikke hjelper dig frem mod dit mal. Dem kan du
lettere sig nej tak til, hvis du ved, hvor du vil hen.

" Hvad dremmer du om? Hvad vil du have?

Da du besluttede dig for at blive selvsteendig, havde du sikkert en masse dremme om og planer for,
hvordan det kunne veere federe for dig at have din egen virksomhed end at vaere ansat.

Det kunne veere:

* Fleksibilitet i forhold til, hvor meget du skal arbejde og hvornar.

* Frihed til at Igse de opgaver, du har lyst til.

* Frihed til kun at arbejde for de kunder, du gerne vil arbejde for.

* Atkunne holde to eller tre maneders vinterferie, fordi du er vild med at sta pa ski.
* Attjene mange penge.

* Atrejseidit arbejde.

Og hvordan er det sa gaet med de mal?

Det kan veere, at du har mattet sande, at prisen for kun at lese opgaver for de rigtig sjove kunder er for
stor, og at du derfor har slaekket pa det krav.

Hvad er vigtigt for dig nu?

Hvad er det, der er sa vigtigt for dig, at du stadig gerne vil have dit firma? (Og at du derfor ville takke nej
til et fast arbejde).
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Hvis du ikke har alt det, du gerne vil have, hvad er sa vigtigst for dig at na ferst? Der er ikke noget, der
er bedre end noget andet. Men det er vigtigt, at du er klar over, hvorfor du ger, som du ger.

Hvor meget vil du omsaette for?

Selv om det vigtigste for dig ikke er at tjene mange penge, er det stadigt vigtigt at have et gkonomisk
mal. Om ikke andet sa et mal for, hvor lidt du kan ngjes med. For penge spiller en rolle. Og mange af de
gnsker, du matte have - bade for firmaet og dit privatliv - kraever penge.

Selv hvis du har besluttet dig for, at penge ikke skal vaere det primaere barometer for dit liv, skal du
passe pa med ikke at havne i den negative pengecirkel, hvor du bruger mere energi pa, hvor du kan
spare pengene, end du kunne have brugt pa at tjene dem. Laes mere om lenmodtager-mindset senere i
det her kapitel.

Jeg ved godt, at nogle mennesker synes, at det at finde sparemuligheder er helt vildt sjovt, men dem
om det. Den glaede ma du laese mere om i en anden bog - skrevet af en anden.

For jeg ser en fare i at fokusere pa at spare penge.

Et af de steder, hvor du her og nu kan spare nogle store belgb, er ved at spare specialisthjselpen vak.
For andres arbejde er en stor udskrivning - sjovt nok, for det er jo vores arbejde, der skal finansiere alt
det, vi laver.

Men det kan hurtigt blive dyrt at spare pa denne made, fordi din tid ogsa koster. Derfor er det vigtigt, at
du seetter dine gkonomiske mal hejt nok til, at du kan kebe den hjzelp, du far brug for.

Hvor meget skal du mindst omsaette om aret, for at du bade har den lon, du minimum vil have,
og samtidig kan betale firmaets ovrige udgifter og specialhjaelp, nar du har brug for det?

Og jeg skriver bevidst »omsaette« og ikke »tjene«. For der er stor forskel pa at omsaette for 500.000
kroner og at tjene 500.000 kroner.

Her er en liste over, hvilke udgifter du kunne have, til inspiration. Du har sikkert endnu flere. Dem
skriver du ogsa bare pa:
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* Kontorleje
* Revisor/bogholder

e Telefon
e Bredband
e Webhotel

* Forsikringer

Stil dig selv disse spargsmal:

* Hvor mange udgifter har dit firma?

* Hvor meget vil du mindst have i lgn?
* Hvor meget vil du omsaette i ar?

e Til naeste ar?

Udstyr
Markedsfering
Transport

Avishold etc.
Opsparing til pension

Fastsaet gerne hgje mal, for sa har du forpligtet dig mere til at na dem, end hvis du bare havde tenkt pa
eller habet dem. Nogle har glaede af at lave et visionboard, som er en collage med billeder og tekst, der
beskriver det, de gerne vil opna. Du kan ogsa saette et billede af dremmehuset eller dremmebilen op

pa vaeggen pa dit kontor.

Hvis du kommer frem til, at du vil have 500.000 kroner i ren lgn, og at firmaets samlede udgifter lgber
op i 150.000 kroner arligt, og du ogsa vil have en buffer, kan vi sige 700.000 kroner i omsaetning.

Hvad vil du szlge til dine kunder?

Du er direkteren. Du bestemmer.

Stil dig selv disse spargsmal:

Hvilke typer opgaver ...
* .. kan du bedst lide at lgse?
* ... kan du tage mest for?
* ... udvikler dig mest som fagperson?
* ..er mest efterspurgte?
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Sa far du en indikation af, hvad du kan arbejde hen imod.
Det er ikke sikkert, du kan fa det hele til at passe, sa den samme type opgave opfylder alle fire.

Hvis du ikke kan tage mest for de opgaver, du bedst kan lide at Igse, kan det godt vaere, at du vurderer,
at du vil tage disse opgaver ind alligevel. Men du skal vaere bevidst om, hvorfor du ger det, og eventuelt
overveje, om du vil laegge en lige sa stor indsats i at fa de sjove opgaver som de bedre betalte. Eller
omvendt.

Maske har du gjort op med dig selv, at det er vigtigt for dig at have mulighed for at rejse, og finder ud
af, at der ikke er mange penge i at lgse de opgaver, du kan fa ude i verden. Derfor kan du sagtens blive
ved med at lgse disse opgaver. For hvis du har gjort op med dig selv, at det er vigtigere at rejse end at
tiene mange penge, er det et lige sa godt valg, som hvis du allerhelst ville tjene mange penge.

Du skal bare vaere bevidst om, at du netop valgte de lystbetonede opgaver til, i stedet for at aergre dig
over, hvad du kunne have tjent pa andre opgaver.

Du kan sparge dig selv, hvad det er, du godt kan lide ved den enkelte opgave. Det kan vare, du kan
finde andre og bedre betalte opgaver, hvor du har de samme funktioner.

Eller du kan beslutte, at halvdelen af din omsatning skal komme fra de opgaver, der er gode penge i -
sa du ved, at dine faste udgifter er daekket. S& kan du bruge resten af din tid pa de sjovere opgaver.

Du skal bare ggre op med dig selv, hvorfor du ger hvad.

Nogle selvstaendige har sd mange af de darligt betalte opgaver til at fylde i kalenderen, at de ikke har
plads til at tage nye opgaver ind, som maske er bdde mere spaendende og bedre betalt. Og de opdager
ikke, at det er det, der sker.

Eller ogsa har de sa travlt med at slave rundt for kunder, der betaler darligt, at de ikke har overskud -
bade mentalt og tidsmaessigt - til at opsege nogle bedre kunder.

& Hvilke kunder vil du have?

Du ved maske allerede, hvad du allerhelst vil lave. Nu skal du finde ud af, hvem du gerne vil szlge dine
ydelser til. (For nogle er det mere oplagt at stille dette spergsmal forst. Det afger du med dig selv).
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Det er ikke ualmindeligt, at selvstaendige kommer til at Igse opgaver for nogle andre kundetyper, end
de dremte om, da de oprettede deres virksomhed. Hvad enten du skal til at begynde som selvstaendig
nu eller har vaeret i gang i nogle ar, er det derfor en god ide at stoppe op og stille dig selv spgrgsmalet:
Hvilke typer kunder vil jeg allerhelst arbejde for?

Der er slet ikke noget i vejen med at arbejde for andre typer kunder ogsa, men det er vigtigt at fokusere
pa, hvilke kundetyper du gerne vil have flere af. For sa kan du bedre arbejde hen imod det.

Derfor skal du hele tiden fokusere pa, hvilke kunder du gerne vil have pa langt sigt. Ikke for at overleve -
men de kunder, du dremte om, da du besluttede dig for at blive selvstaendig.

Stil dig selv disse spargsmal:

Hvilke typer kunder ...

» .. far det bedste frem i dig?

* .. anerkender, at du er rigtig god?

» ... giver dig frihed til at lase opgaverne, sa du kan give dem de bedste resultater?
» ... kan abne dgre til andre gode kunder?

(Andet, der er relevant for dig).

Seet navn pa disse kunder, enten med et konkret navn eller ud fra, hvilken branche vedkommende
kommer fra. Der er sikkert nogle, der opfylder flere af punkterne. Find ud af, hvad disse kunder har
tilfeelles, og arbejd pa at fa flere af dem.

* Erder kunder eller opgaver, der fylder mere i din kalender i dag, end de burde?
* Kan du szlge dine dremmeopgaver til flere typer kunder, end du ger i dag?
* Kan du szlge nye typer opgaver til de kunder, du godt kan lide at arbejde for?

{:} Find din niche

Jo flere forskellige varer du salger, des mere forvirrede bliver kunderne.

* Hvad er det, du er rigtig god til?
* Hvorfor skal kunderne lige ga hen til dig?
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Hvis dine ydelser peger i vidt forskellige retninger, er det med til at markedsfare dig som generalist. Og
jo mere specialiseret du er, des mere kan du tage for dine ydelser.

Saelg kun det, du er god til. For du skal ikke lzegge navn til andet.

Hvis du hjzelper alle med alt, forsvinder du i maengden. Og hvis alle de andre i branchen alligevel mere
eller mindre kan det samme som dig, bliver det svart at overbevise kunderne om, at du er mere vaerd
end dem i kroner og arer.

Og ja, nar man skaerer ind til benet, kommer man til at vaelge nogen fra. Men dem, du fokuserer p3, vil
vaere mere overbevist om, hvorfor de lige skal bruge dig og ikke en af dine konkolleger.

“Hvis du ikke er stadt pd ordet »konkollega« far, er det en person, der scelger det samme
som dig selv, og som derfor principielt er en konkurrent, men som du veelger at betragte
som en kollega.”

I nogle brancher er der en bestemt type kunder, som mange gerne vil arbejde for. Det kan enten vere,
fordi der er prestige forbundet med at arbejde for dem. Eller fordi det er nemt at saelge meget til dem.

Men nogle gange er der den hage ved dem, at de far en hulens masse henvendelser og derfor kan
seette prisen, praecis som det passer dem. | deres egen faver. For nogle selvsteendige kan denne type
kunde fungere som en god »rugbredskunde« i begyndelsen. Men ndr du overvejer, hvilke
dremmekunder du vil arbejde frem imod at fa, er denne type sjaeldent hensigtsmaessig.

Nogle gange er dine konkolleger vilde med den samme type kunde, fordi kunden vitterligt er fed at
arbejde for. Men hvis du var kunden og selv kunne vaelge og vrage mellem leverandgrer, som leverede
cirka den samme ydelse i cirka samme kvalitet, ville du sa selv tage den dyreste?

Derfor er det en fordel at finde en niche, som dine konkolleger ikke har sat sig pa, eller en, du vurderer,
er stor nok til, at der bade er brug for dig og dine konkolleger, uden at kunderne begynder at presse
prisen.

Og sa skal du vide, hvad dine konkolleger og konkurrenter szelger. Dels for at du er forberedt, hvis en
kunde navner nye tendenser i din branche, og dels kan det vaere, at du bliver inspireret af dem. Men
ogsa fordi du kan stille endnu mere skarpt pa, hvad der adskiller dig fra dem, ved at vide, hvad de
tilbyder. Med andre ord: Hvad er dit Unique Selling Point - ogsa kaldet USP? Hvorfor skulle kunden
veelge dig i stedet for de andre? For at du kan svare pa det, ma du kende dit marked.
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Alt efter niche og marked kan dit USP veere, at du:

* Taler flydende tysk.

* Har en skav indfaldsvinkel.

* Bor pd den anden side af jorden og derfor kan lgse kundens opgaver, mens medarbejderne
sover, sa din del af arbejdet er lgst, nar de meder ind igen.

* Atdu kerer pa elcykel i stedet for i bil og derfor kan komme hurtigere frem.

Stil dig selv disse spargsmal:

* Hvad er du rigtig god til?
* Hvad er dit USP?

4 Rugbredskunder og fastlanceraftaler
Vi skal have aftensmad pa vej til malet.

Iseer mens du er helt ny, kan det veaere en fordel at have en rugbrgdskunde. Maske er opgaverne ikke
specielt udfordrende, og maske er timeprisen heller ikke sa flatterende, men kunden laegger lige praecis

sa mange penge hos dig, at du sover godt om natten og har overskud til at traeffe de beslutninger, der
gavner dit firma mest pa langt sigt.

Disse beslutninger kunne vaere at saette en fast ugentlig dag af til kanvassalg, bruge de penge, du tjener
hos kunden, pa markedsfering eller turde sige nej til kunder, der tilbyder dig en darlig aftale.

Nogle kalder det at have en rugbrgdskunde for, at man er »fastlancer« hos kunden. Det er det samme.
Og hvis disse ordninger ikke blokerer for din virksomhed, kan de gere det nemmere for dig at dbne en
virksomhed. Men du skal ikke lade dig friste af tanken om, at det naesten er ligesom at veere
lsnmodtager. For det er det ikke. Derfor skal du have en meget hgjere timebetaling, end de
medarbejdere, du arbejder ved siden af. De har en raekke goder, som du ikke har. Og disse goder lgber
op.

Fer du laver en fastlanceraftale, sa overve;j:
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* Laegger kunden vitterligt s mange penge, at du kan sove roligt, eller har du bare solgt dig selv
billigt, fordi du var imponeret over, at nogen ville kebe meget hos dig?

e Hvor mange timer om ugen/maneden skal du garanteres, for at kunden far dig til den lavere
pris? Har kunden i en uge/maned alligevel ikke brug for dig i alle de timer, kan det ubrugte
timetal sa overferes til senere, eller har kunden »tabt« de timer?

* Hvor fleksibelt er arbejdet? Hvis det kraever, at du er hos kunden pa nogle faste tidspunkter,
kan de billige timer komme til at blokere for bedre opgaver i dit firma.

Iseer hvis timetallet ikke kan flekses efter din egen virksomhed, kan denne model veere farlig, for hvis du
er booket mange timer fast, kan du ikke vaere sarlig fleksibel over for nye kunder. Og det har du isaer
brug for i begyndelsen. At veere booket, fordi du har travit med andre kunder, gar, at du ser eftertragtet
ud. Er du booket af fast lsnmodtagerarbejde eller lignende sender du et modsat signal.

Det er ogsa vigtigt, at du har mulighed for at reagere hurtigt, hvis en potentiel kunde tager kontakt til
dig. Hvis du er optaget fra 9.00 til 15.00 fire dage om ugen, far du svaerere ved det.

Har arbejdet nogen relation til det, du laver i dit firma? Giver det erfaringer/kontakter, som firmaet kan
have glaede af?

Hvor lang en periode vil du binde dig for?

Hvis du har mange timer til en lavere betaling, har du knap sa mange timer til radighed, du kan szlge
for den hgje betaling, du har besluttet dig for, at dit arbejde er vaerd. Og det er de godt betalte timer,
der skal finansiere firmaets investeringer. Derfor kan det virke uoverskueligt eksempelvis at investere
15.000 kroner i en forbedring i firmaet, hvis du ved, at du har maksimalt to dage om ugen til at tjene
investeringen hjem.

Nogle selvstaendige har i stedet et deltidsarbejde i begyndelsen. Overvejer du det, skal du gennemga de
samme punkter som ved en fastlanceraftale.

Jo flere timer om ugen, du far tilbudt i en deltidsstilling eller hos en rugbrgdskunde, des bedre skal du
taenke dig om. Hvis du har 25 timer fast om ugen, kan det vaere rigtig svaert for dig at skulle svinge dig
op til at passe firmaet ved siden af, for du har naesten en almindelig arbejdsuge i forvejen. Folk pa
deltid bliver fra tid til anden tilbudt overarbejde, og det skal du sige nej til!

Du skal fglge din drem om at fa din egen virksomhed op at sta.
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Lad vaere med at skilte med, at du har deltidsarbejde ved siden af dit firma, hvis du kan undga det.
Potentielle kunder kunne taenke: Ville du mon have deltidsarbejde ved siden af, hvis firmaet gik rigtig
godt? Hvad ville du selv svare? (Jeg er klar over, at nogle bevidst vaelger kombinationen af eget firma og
deltidsarbejde, men kunden kan ikke vide, om du er en af dem).

Dog har nogle et deltidsjob, der er sa relevant for firmaet, at det ligefrem ger firmaet mere vaerd. Sa
kan du eventuelt sld pa, hvilke fordele deltidsjobbet kan give kunden, hvis det er muligt.

Nogle selvstaendige er reelt ikke afhaengige af at tjene penge i deres virksomhed. F.eks. fordi de har en
god indtaegt fra et andet job, har en formue eller en aegtefelle, der tjener gode penge. Men du skal tage
dit firma alvorligt alligevel. For ellers vil kunderne heller ikke gare det. Og maske kommer der en dag,
hvor du gerne vil leve af det. Sa er det godt nok aergerligt, at kunderne har veennet sig til en urimeligt
lav pris. Ligesom du kan lave meget mere sprael, hvis du serger for at tage dig ordentligt betalt.

M)  Undgs lsnmodtager-mindset
Hvis du kommer fra et job som lenmodtager, skal du indstille dig pa et nyt mindset.

Du vil maske stgde pd kunder, der siger, at de har en politik om ikke at betale mere end 1.200 kroner i
timen til konsulenter. Hvis det vitterligt ikke star til diskussion, at ingen konsulenter nogensinde far
mere end det, kan det selvfglgelig godt veere, at en specifik kunde er sd interessant for dig, at du tager
vedkommende ind alligevel, selv om du normalt tager mere for dine timer. Men du skal registrere, at
lsnmodtagerknappen lyser. For som lanmodtager er du afhaengig af, hvad din chef vil give dig i lan.
Som firma saetter du en vare til salg. Og nogle kunder kgber den. Andre gor ikke. Og du skal passe pa
med at lade kunder bestemme over dig.

Du skal vide, at selv om de i princippet har en politik om, at ingen konsulenter far mere end 1.200
kroner i timen, vil der altid veere nogen, der spranger dette princip. Og det kan lige sa godt veere dig.

Nogle konsulenter arbejder ud fra nogle rammeaftaler, hvor feriepenge er en del af betalingen. Her kan
vi se en lanmodtagers tankegang, og denne form for aftaler skal du sa vidt muligt undga. Feriepenge
herer til i lIsanmodtagernes verden, og de blev indfert, sa alle lsnmodtagere var sikret ferie med lgn.

Som selvstaendig skal du hele tiden fokusere langsigtet, bade pa ferier, sygdom, kommende
investeringer og de dade perioder, der er i naesten alle brancher. Desuden kan du ikke satte pengene
til at arbejde for dig, indtil du skal bruge dem, nar de star pa en fremmed konto.
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Ud over at andre sidder pa dine penge i op mod et ar, veenner du dig til et lIsnmodtager-mindset, og det
gavner ikke dit firma.

Som privatperson er det et udmaerket princip at tjene penge, far man bruger dem. Som virksomhed
kan denne indstilling ggre det umanerligt tungt for dig at komme godt i gang. For en professionel
hjemmeside tiltraekker flere kunder end en uprofessionel og kan derfor hurtigt tjene sig selv hjem igen,
hvorefter den genererer overskud. Og med mange andre investeringer er det ligesadan.

Jeg mader selvstaendige, der ikke tgr tage denne chance. Og det betyder, at de ofte knokler derudad,
selv om de kunne spare meget af deres kostbare tid ved at investere i forskellige former for hjzelp og
komme godt fra start. Det geelder, hvad enten vi taler Google-optimering (dvs. at tilpasse din
hjemmeside til Google, sa den kommer frem sa ofte og sa praecist i segninger som muligt), en god
firmaadresse, gode lokaler til kunderne eller moderne teknisk udstyr. Hvis de investerede mere i
sadanne faktorer, ville de formentligt hurtigt kunne szlge flere af deres ydelser, og det ville blive meget
sjovere for dem at ga pa arbejde. De ville ogsa fa mere energi til at udvikle nyt til firmaet og dermed
gge deres omsatning. Med andre ord: De ville indlede den positive pengecirkel.

Ud over at disse spareprincipper ger det hardt for dem selv, kan de ogsa sende et signal til kunderne
om, at de stoler sa lidt pa deres egen forretning, at de ikke ter satse pa den. Og ter kunderne sa?

Nar du bruger penge som selvstaendig, skal du taenke, at du investerer. En god kontorstol er en
investering i, at du ikke bliver syg. En taxatur ger, at du kan bruge mere af din tid pa det, der skaber
vaekst og veerdi, end hvis du brugte tiden pa kollektiv trafik, og kvalificeret radgivning er ofte hurtigt
tjent hjem igen.

Hvis du foretager en investering, som ikke giver det enskede afkast, skal du ikke fokusere p4, at du har
tabt pengene. En del af at investere er, at du ikke far det enskede udbytte hver gang. Du har lavet en
satsning. Den leerer du af. Ligesom alle andre firmaer. Og i min verden er det bedre at sl en skaevert
en gang imellem end kun at satse pa de sikre heste. For de udlgser sjeeldent den store gevinst.

Undga at sige ting som: »min chef«, »jeg skal til jobsamtale«, »jeg er blevet ansat hos« og sa videre. Du
har kunder, gar til kundemeader og har faet en kontrakt.

J
W Hardu lyst til at vaere selvsteendig?

Der er meget, man kan gere halvhjertet, men at drive egen virksomhed, ndr man helst vil noget andet,
er en lang og hard tur op ad bakke. Derfor anbefaler jeg helt grundlaeggende aldrig nogen at dbne egen
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virksomhed, hvis de ikke har lyst, men bare ikke kan finde andre veje. Der er altid andre muligheder.
Det geelder bare om at finde dem.

Nogle har et privatliv, der gar, at det er meget vanskeligt at drive virksomhed. Hvis du er en af dem, er
det maske en bedre ide at gemme alle dine gode ideer til et mere hensigtsmaessigt tidspunkt. Hvis du
eksempelvis er afhaengig af at hive en stabil Ign ind hver maned, kan du som selvstaendig komme til at
traeffe nogle valg, der kun gavner dig pa kort sigt. Og det bliver sveert at indlede de langsigtede
projekter, der gor, at det pa et tidspunkt bliver meget lettere for dig at drive en god forretning. Som
selvstaendig er det interessante som regel ikke, hvad du kan omsaette for i dag, men hvad du kan
omsaette for i fremtiden.

Nogle af de metoder, jeg anbefaler i denne bog, krzaever, at du investerer nogle ressourcer - bade tid og
penge - i projekter, der maske farst kaster noget af sig om et ar. Hvis dit sterste gnske er at veere
fastansat om et ar, tror jeg ikke, at du saetter disse projekter i gang, og sa bliver det hurtigt meget tungt.
Og jeg tror heller ikke, at du virker szerligt overbevisende over for dine kunder.
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Kapitel 2 - Hvor meget er du veerd?

Dette spergsmal er et af de allervigtigste, nar du opretter din egen virksomhed. For hvis du ikke kan
fa dig selv til at tage sa meget for dine ydelser, at du kan leve (godt) af dem, sa lukker dit firma
formentligt igen. Eller ogsa kommer du maske til at hutle dig igennem med en darlig ekonomi. Og
en darlig ekonomi bliver tit til en negativ cirkel. Det ser vi flere eksempler pa:

Det er tit sddan i de sma hjem, at ens job far lov til at fylde des mere i familieplanlaegningen, jo flere
penge man tjener. (Om det er rimeligt eller ej, er en anden diskussion). Sa hvis du ikke tjener ret mange
penge, er det sveert at overbevise familien om, at det er i orden, at dit arbejde har nogle konsekvenser
for dem. Det kunne vaere i forhold til, hvornar | skal holde ferie, hvor | skal bo, at du nogle gange aflyser
aftaler i sidste gjeblik, eller hvad det nu kunne vare. Men hvis din familie ved, at dit job er grunden til,
at | kan bo i det fine hus ude ved vandet, vil de straks have meget lettere ved at sluge, at dit arbejde i
perioder fylder en del.

Hvis du farst har affundet dig med, at dit arbejde har andenprioritet i familien, bliver det svaert for dig
at komme ud af den rolle igen. For det kraever ofte tid og penge at vende bgtten. Hvis din segtefaelle
forst er blevet overbevist om, at dit firma sjeeldent kaster de store penge af sig, bliver det svaert at
overbevise vedkommende om, at det er en god ide at lane 50.000 kroner eller mere i banken til
forbedringer i firmaet.

Hvis din familie har mistet tilliden til, at du kan tjene penge, kan det veere svaert for dem at acceptere, at
du i en periode bruger meget tid pa at sadle om i firmaet - eventuelt om sendagen. Det kan veaere, at du
gerne vil forbedre din markedsfering eller udvikle nye ideer, som sjaeldent giver et afkast her og nu.
Hvis familien derimod har vaennet sig til, at ja, dine ideer plejer at betyde forbedringer for familien pa
langt sigt, sa er der straks mere forstdelse for, at de ma undvaere dig i perioder. Ogsa selv om du laver
noget, der ikke kaster noget af sig her og nu.

Hvis du vaenner dig til selv at leve pa en sten, kommer du til at identificere dig med dem, der heller
ingen penge har. Og sa kommer du maske til at teenke: »Jeg ville aldrig selv give mere end 500 kroner
for denne vare. Sa er der nok heller ingen andre, der vil, sa jeg lader vaere med at tage mere for den.
Du kan let komme til at sympatisere med dem, der siger, at de ingen penge har, fordi de minder om dig
selv.
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Hvis dit firma ikke omseetter for saerligt mange penge, har du maske en tendens til at fokusere mere pa
at spare end pa at vaere effektiv. Jeg mader nogle gange selvstandige, der vil spare specialhjeelp vaek,
fordi det her og nu er billigere at Igse alting selv. Og det uanset om opgaven kraver specialviden om:

e Skat.

* Regnskab.

* Hjemmesider.

* Presse.

* Grafisk arbejde.

* Handvarksmaessigt arbejde i butikken.

Det betyder, at de selv lgser disse opgaver. De bruger dels uforholdsmaessigt meget tid pa opgaverne,
og dels baerer resultatet tit praeg af, at der ikke har veeret fagfolk inde over. Isar hvis vi taler
firmaregnskab eller materiale til markedsfaring, kan dette blive en meget dyr beslutning.

Den tid, de bruger pa at lgse disse opgaver, gar fra at fokusere pa deres spidskompetence. Ud over at
de formentligt ikke synes, det er sjovt, bliver de faktisk ogsa darligere til at lase opgaverne for
kunderne, fordi de bruger deres tid pa noget andet end at blive endnu dygtigere til deres primzaere
opgaver. Derudover ma det veere sveert at overbevise en kunde om fidusen i at outsource en opgave til
en specialist, hvis man viser, at man ikke selv gor netop det.

Og det er lettere at overbevise kunden om, at kvalitet koster, ndr man ogsa selv bruger de bedste (og
nogle gange dyreste) pd markedet.

Altsa: Jo bedre du tager dig betalt, des sterre forstaelse vil din familie ofte have for, at dit arbejde nogle

gange kommer for dem. Og des flere opgaver kan det svare sig at fa andre til at lese. Det betyder, at du
far mere tid til at lave det, du egentligt helst ville lave, og dermed bliver du endnu mere specialiseret, og
du vil kunne tage dig endnu bedre betalt. Flere penge og sterre arbejdsglaede!

Men dgrene svinger begge veje:

Selv om du selvfelgelig skal veere opmaerksom pa, hvordan du bruger dine penge, kan det sende et lidt
uheldigt signal, hvis du hele tiden selv forsgger at presse dine egne samarbejdspartnere.

Selv hvis du skulle ende med at fa en kontrakt i hus, hvor du har presset konsulenten til det yderste, er
det sd i din interesse? De kunder, der naesten ikke er vaerd at have i sin butik, far sjaeldent den bedste
service. Og vil du veere en af de kunder?
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Hvad enten du szlger eller keber, gaelder det om at taeenke win-win, for et samarbejde, der kun er en

god forretning for den ene, stopper som regel pa et tidspunkt.

Stil dig selv disse spargsmal:

* Hvilke fordele ville du have af at saette dine priser op?
o Som privatperson?
o Som firma?

-
= | nogle brancher er 900 kroner i timen ikke for meget

Dansk Journalistforbund, der bestar af omkring 20 % selvstaendige eller freelancere, har lavet dette
regnestykke: Et gennemsnitligt medlem af DJ tjener i gennemsnit 542.892 kroner om dret, inklusive
diverse tilleg, arbejdsgiverbidrag til pension og yderligere omkostninger som ATP, Barsel.dk, ferietilleeg

og udgifter til efteruddannelse.
Herudover kommer de selvstandiges lgbende udgifter.

Fastansatte arbejder 1.482* timer om dret, nar man fratraekker: helligdage, sygefraveer, barselsfravaer,

feriefraveer, orlov og efteruddannelse.

Journalistforbundet antager, at freelancerne i gennemsnit kan fakturere 67 % af deres arbejdsdag, da

resten af tiden gar med salg, ideudvikling - you name it ...

Og pa baggrund af disse tal regner forbundet hvert ar ud, hvad freelancere og selvstendige skal saxlge
deres timer for, hvis de vil tjene det samme som en fastansat, der laver det samme.
Journalistforbundets medlemmer lgser en raekke forskellige opgaver. Derfor regner forbundet ogsa ud,
hvad medlemmerne skal tage i timen, alt efter hvad de mere praecist laver.

| 2016 kom forbundet frem til, at freelancejournalister skal tage 945 kroner i timen, og at vi, der
arbejder med kommunikation og PR, skal tage 1.429 kroner i timen.
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* Det resterende arbejdsmarked regner med cirka 1.650 arbejdstimer om dret, nar ferie, sygdom
og efteruddannelse er trukket fra. Altsa reelle arbejdstimer. Nar Dansk Journalistforbund regner
med 1.482 timer, skyldes det nogle attraktive ordninger med orlov, efteruddannelse og ekstra
ferieuger, som forbundet har forhandlet hjem for nogle af deres medlemmer.

Og hvem kan argumentere for, at den fastansatte skulle have mere end freelanceren, nar freelanceren
blandt andet er langt mere fleksibel og tit bliver hyret til en opgave, netop fordi vedkommende har
nogle sarlige kompetencer, der skal bruges til lige praecis den opgave?

Du kan lave det samme regnestykke ved at finde ud af, hvad fastansatte i din branche tjener, og ved at
regne ud, hvad din virksomhed har af udgifter pa et ar. Hvis du er nyuddannet, vil du maske leegge dig
lidt under den pris, du kommer frem til. Og hvis du er meget erfaren, har szrligt efterspurgte
kompetencer eller andet, kan du lsegge noget oveni. Hvis du bare gerne vil tjene mere end de andre,
fordi du mener, du er mere veaerd end dem, eller at de alle sammen salger deres guld for billigt, sa ger
du bare det.

Husk: Der vil altid veere én, der er den dyreste. Og det er ikke nogen skam. For det indikerer, at man
kender sit veerd og sikkert har nok at lave - ellers var man nok blevet fristet til at seette prisen ned igen.

Og er det sa dyrt?
Mange lsnmodtagere vil sikkert svare ja. Det er ofte, fordi de slet ikke ved, hvor meget de selv koster.

Jeg plejer at sige, at min timepris ikke er mere flot, end at det er »flotk, at en lanmodtager ogsa far len,
nar han har influenza. Og det er der ingen, der synes er flot. Det tager alle som en selvfalge.

Sa nej! Hojst sandsynligt er du ikke dyr. Men i din timebetaling ligger der en masse udgifter, som
lsnmodtageren ikke regner med i sin egen Ign. Derfor ser du dyrere ud.

Mange selvstaendige synes, det er svaert at skulle saette pris pa sig selv. Hvis du har det sddan, sa prov i
stedet at taenke pa, at det, du szlger, er et par fine italienske stevler af den allerbedste kvalitet. De
koster ogsa mange penge, fordi de er gode og populaere. Hvorfor skulle det veere anderledes med dig?

Jeg har set flere eksempler pa selvstaendige, der begrunder deres lave priser med, at de ikke har ret
mange udgifter i firmaet.
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Hvis du sparer pa firmaets udgifter, er det ofte dig, det har konsekvenser for - f.eks. ved at du har et
darligt fysisk arbejdsmiljg, mangler de nyeste programmer pa computeren eller andet. Hvorfor skal
kunden sa have besparelsen?

Hvis du ogsa sparer pa din udvikling og din efteruddannelse, far du ogsa meget svaert ved at felge med
i, hvad der sker pa dit marked, og sa bliver din vare reelt darligere for kunden.

Nar jeg skriver »timebetaling« i stedet for »timelgn« er det helt bevidst. For din betaling gar som sagt til
en raekke andre omkostninger end lgn. Hvis du bare siger timelan, lyder det, som om pengene kun gar
til lan. Og sa kommer du og kunden let til at sammenligne paerer og bananer. Du kan ogsa sige
»honorar, s er du mere sikker pd, at din pris ikke bliver sa mmenlignet med en timelan.

@ Seet prisen ordentligt fra begyndelsen

Mange nystartede har svaert ved at saette prisen hgjt nok fra begyndelsen. Hvis de kommer fra et fast
lenmodtagerjob, hvor de mdaske har faet 200 kroner i timen plus diverse lenmodtagergoder, kan det
virke helt vildt at skulle ud at saelge timer til eksempelvis 800 kroner. Dertil kommer, at de formentligt
ikke er klar over, hvor mange udgifter selv et enkeltmandsfirma har, og at de forventer at kunne
fakturere urealistisk mange timer om ugen.

Mange fristes til at begynde med en lav timepris og teenker, at de altid kan saette prisen op med tiden.
Pas pa med det!

Hvis du ferst har fadet kunder ind til en lav pris, kan det veere naeermest umuligt at saette prisen op
senere. Og hvis du ferst har faet et godt forhold til kunden, kan du blive fristet til at lade kunden
fortsaette med at betale markant mindre end nye kunder. Iszer hvis du far mange faste kunder, mens
du er alt for billig, kan det blive en rigtig darlig forretning. Den tid, du bruger pa at arbejde billigt for
disse kunder, gar fra at finde kunder, der betaler bedre.

Derudover sender en lav pris tit nogle uheldige signaler om, at du ikke synes, din egen hjaelp er mere
vaerd. Det er desuden et kendt faktum, at mange selvstandige lukker deres forretninger igen, fordi de
simpelthen tjener for lidt. Derfor risikerer du, at kunder er bange for, om dit firma vil overleve, hvis de
godt ved, at du er meget billig og ny. Denne frygt betyder maske ikke noget for netop det, du laver, men
hvis du er revisor, it-konsulent eller andet, kan det have meget stor betydning, at kunden ved, du ogsa
er der naeste gang, han har brug for din hjaelp.

Udgivet pa forlaget Frydelund 2012. Og som e-bog i 2016. 17



Mab

Derfor ma kunden ikke vaere usikker pa, om dit firma lukker igen. Det kan f.eks. veere, fordi du i
mellemtiden er blevet fristet af et fast job til en meget bedre betaling.

Din pris er kundens garanti for, at du er der naeste gang, han har brug for dig. Og i nogle brancher er
denne garanti rigtig mange penge veerd.

Nogle gange kan der veere fordele ved at give kunden en seerlig intropris - f.eks. hvis du vil lancere et
nyt produkt. | sa fald skal du have felgende i baghovedet:

* Kunden skal vaere klar over, at han far en saerlig god pris, og hvad din ydelse normalt koster.

* Han skal vide, at introprisen kun gaelder i en bestemt periode eller for et begraenset antal
opgaver.

* Han skal ogsa vide, at hvis han gnsker at fortsaette samarbejdet herefter, skal han betale fuld
pris.

* Du kan eventuelt som en del af aftalen bede kunden om at give en udtalelse, du kan bruge til
markedsfering senere. Eller bede kunden om at give feedback, sa du efterfaglgende ved, hvad
der var lige i gjet, og hvad du skal overveje at endre fremover.

Hvis du ikke kan finde andre mader at adskille dig fra konkollegerne pa end ved at veere billig, sa
overvej igen, hvilken forskel du ville ggre for kunderne, da du oprettede dit firma. Der er altid en bedre
grund end at veere billig - medmindre du har fundet en smart made, sa du kan lgse opgaven hurtigere
end konkollegerne. Men varen skal aldrig bare vaere billig og gere, at du sidder tilbage med en darlig
gkonomi.

Pas generelt pd med at signalere, at du vil give kunden et sarligt tilbud, eller at prisen bliver til efter en
konkret forhandling. For det indikerer, at du ikke kerer fast pris, og abner for, at kunden vil forhandle.
Individuelle priser sker pa baggrund af en udregning - ikke en forhandling.

Nar en kunde har vaennet sig til lav intropris

Hvis du er »havnet i faelden« og har en kunde, du rigtig gerne vil beholde, men som du netop fik ind, far
du satte dine priser hgjt nok, kan det kun ga for langsomt at fa prisen havet.

Salgscoach Jytte Hollender anbefaler, at du her tager en kold tyrker og far haevet priserne over for
kunden en gang for alle. Hun foreslar, at du tager et mgde med kunden, hvor | kan drgfte jeres
fremtidige samarbejde. Her kan du sige noget i retning af:
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»Jeg har nu hjulpet jer med det og det i to ar, og jeg ved jo, at | er meget tilfredse med
samarbejdet, og at | har haft stor glaede af det og det. Som du ved, var mit firma ret nyt, da vi
indledte vores samarbejde, og mine priser var temmelig lave. Derfor har jeg nu haevet mine
priser til det rette niveau, og mine andre kunder betaler x kroner. Jeg vil rigtig gerne fortsaette
vores samarbejde, men jeg bliver ngdt til at haeve priserne, for ellers taber jeg reelt penge pa at
arbejde for jer, da jeg ved, at jeg kan tjene mere andre steder«.

Punktum. Nu har kunden udspillet, og som udgangspunkt er det ikke et oplaeg til debat.

Tag denne snak med kunden i god tid, fer du vil haeve prisen for ham, sa han har tid til at overveje,
hvad han vil, og ikke feler sig presset pa tidsfaktoren.

Hvis du i stedet lader kundens pris stige i flere etaper, er der flere minusser:

Hvis kunden betaler 300 kroner mindre i timen end andre kunder, og du tager den i etaper af en
stigning pa 150 kroner i timen per ar, arbejder du for billigt i hele to ar, far kunden er oppe pa dit
prisniveau. Og til den tid har du jo haevet prisen for de andre kunder, og sa er kunden allerede bagud
igen.

Du kommer til at fokusere pa de sma tal i stedet for de store.

Hvis du ikke kan komme igennem med at haeve prisen, sa kunden kommer til at betale det samme som
andre, og du er meget glad for kunden, eller kunden af strategiske grunde er saerlig meget vaerd for dig,
kan du overveje at fortsaette samarbejdet alligevel. Men det skal ikke vaere udgangspunktet.

Hvis du er villig til at gd pa kompromis med din pris over for en specifik kunde, sa beslut med dig selv,
hvor din nederste smertegraense er, fgr du tager den endelige snak med kunden. Lad ham have
udspillet. Bliv ikke fornaermet, hvis han fortsat beder om at fastholde en lavere pris end andre kunder.
Han har ret til at sperge, selv om det er irriterende for dig. Tag din professionelle mine pd, nar det sker.

Hvis | bliver enige om en lavere pris, sa ger kunden opmaerksom p3, at | skal medes igen om et ar, hvor
det er din hensigt at fa priserne haevet, sa kunden kommer til at betale det samme som de andre.
Fremover kan du pracisere pa regningen, hvor meget kunden sparer ved at have en specialpris.

Hvis du giver en kunde en specialpris, er der et par fordele, du kan preve at fd med i handlen, sa den
bliver mere spiselig for dig:

¢ At kunden fremover betaler forud.
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* At kunden forpligter sig skriftligt til at kebe en vis mangde varer eller ydelser af dig pr. maned.
Fa ned pa skrift, hvad konsekvensen er, hvis ikke kunden keber den aftalte maengde.
* Atkunden gor dig en anden form for tjeneste.

Du skal aldrig bare sanke dine priser uden at fa noget til gengeeld. Hvis | ikke kan finde en lgsning, sa
veer klar til at lade kunden gd. Det at miste en kunde er en del af at vaere selvstaendig.

@ Hvad er du veerd for kunden?

Fokuser pd, hvad din hjeaelp er veerd for kunden. Hvorfor er det en fordel for kunden at betale for din
hjeelp?

Der er flere metoder til at komme frem til din pris.

* Dukan tage timepris. Fastsaet den ud fra et regnestykke a la det, Dansk Journalistforbund har
lavet, eventuelt kombineret med forskellige rabatformer.

NB: Hvis du laver en aftale med kunden om timebetaling, er dette en tillidserklzering fra
kundens side, da han sjaeldent kan kontrollere, hvor meget du arbejder. For din egen skyld: Lad
vaere med at misbruge denne tillid.

Nogle gange kan det vaere en fordel at give kunden en samlet pris. Sa slipper | for at tale om
timetakster. Det kraever dog, at | kan definere opgaven meget preecist, for | gar i gang.

* Du kan tage stykpris, hvis du szlger fastdefinerede varer eller ydelser. Varen koster x kroner
at producere. Laeg hertil, hvad du vil tjene pa den. Det kan ogsa vaere faste videns- eller
radgivningspakker, hvor du har tilrettelagt et saerligt forlgb til kunden.

Maske kommer du frem til en pris, som du tvivler pa, nogen vil betale. | sa fald: Skal du
overhovedet have varen i din virksomhed?

* Dukan sperge dig selv: Hvad er ydelsen veerd for den enkelte kunde? Denne model kan veere
attraktiv, hvis du saelger en ydelse, hvor det er let at se resultatet. Det kan eksempelvis vaere, at
kunden kommer frem pa Google pa side ét, nar man sgger pa nogle specifikke sggeord.
Bruger du denne model, sa begynd med at regne pa, hvor meget du mindst vil have ud af det
for at ga ind i opgaven, og hvad du kan forvente, at opgaven kraever af dig. Maske kraever
opgaven mere af dig, end den er vaerd for kunden. Sa er det ikke vaerd for dig at tage opgaven.
Hav i baghovedet, om du kan na det mal, du og kunden har defineret, uden at du er afhangig
af, hvad kunden ger eller ikke gor. Hvis ikke, sa drop denne model.

* Hvis du derimod er rigtig sikker pa, at du vil kunne dokumentere en stor effekt, kan du
overveje at tilbyde en no cure no pay-model, hvor kunden kun betaler, hvis nogle faste
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parametre er opfyldt. Kunder er ofte vilde med denne model. Men gennemtank lige en ekstra
gang, om den ogsa er god for dig. Maske er dine resultater afhaengige af noget, du ikke kan
andre pa.

Taenk over, hvor sveert det er for dig at saelge og levere varen? Hvis du salger flere typer ydelser, kan du
lade din pris variere efter, hvor sveert det er for dig at saelge varen. Nogle opgaver kraever adskillige
kundemgder med risikoen for ikke at saelge noget alligevel, mens andre kan salges efter ti minutter i
telefonen.

Medmindre de fgrstnaevnte er markant starre end sidstnavnte omsatningsmaessigt, ville jeg overveje
at give en mere attraktiv pris pa sidstnaevnte typer opgaver. Fordi den tid, du bruger pa at salge, skal
bruges mest hensigtsmaessigt.

Ikkefakturerbar arbejdstid er ofte det dyreste, vi har.

Nogle gange er din hjaelp mere vaerd for kunden end andre. Som regel kan du tage betydeligt mere for
din hjzelp, hvis kunden har brug for, at du smider, hvad du har i handerne. Men du kan ogsa have
andre faktorer i baghovedet. Eksempelvis er det almenkendt, at folk tit er parat til at betale meget mere
for en ydelse i forbindelse med deres bryllup, fordi det er szerlig vigtigt, at alt er helt perfekt pa netop
denne dag.

Og ja, nogle gange vil en kunde komme til at betale for meget. Men der vil ogsa vaere kunder, der
betaler for lidt.

M Nar en kunde kan abne mange dgre for dig

Nogle gange kan en kunde vaere mere veerd for dig end de andre kunder, fordi kunden kan dbne en
masse dgre for dig. Her er dilemmaet, at du gerne vil fastholde dine priser, men samtidig ved du godt,
at lige praecis over for denne kunde er du undtagelsesvis villig til at ga ned i pris.

Her anbefaler salgscoach Jytte Hollender, at du sidder over for kunden, sa du kan fange hans reaktion,
og siger noget i retning af: »Prisen er sddan og sadan«. Sa tier du stille og afventer hans reaktion.
Herefter kan du eventuelt sige: »Hvad taenker du om det?«. Hvis kunden ngler, kan du sige: »Jeg vil
rigtig gerne have jer som kunder og hdber, vi kan finde en pris, vi begge kan vaere tilfredse med«.
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Disse satninger skal du vaere meget varsom med at bruge, ligesom du ogsa skal veere meget
papasselig med ordet »forhandling, for du abner for, at kunden er med til at bestemme dine priser, og
jo mere du abner, des mere vil han forhandle. Sa pas pa med det.

Jeg undrer mig tit, ndr jeg herer om selvstaendige, der saelger sig selv til en pris, de selv ved, er for lav.
Ofte harer jeg argumenter for, at lige praecis denne kunde er sarlig interessant. Nogle gange kan de
have en pointe i, at netop denne kunde vitterligt kan abne en masse dgre, eller at de kan teste et
projekt af, som de efterfglgende tror, de kan szlge for mange penge. Det er bare langtfra altid mit
indtryk, at projekterne vitterlig far den gnskede effekt. Og sa har de bare solgt sig selv for billigt.

Der kan vaere projekter, der ligger sa langt fra det, du plejer at lave, at de maske vil vaere lettere for dig
at szelge, efter du har testet dem. Men opgaver, der ligger taet op ad din spidskompetence, skal du
selvfglgelig have fuld pris for. Hver opgave er som udgangspunkt en ny udfordring. Men du skal have
betaling alligevel.

Nogle gange vil kunden forsgge at presse dig ned i pris med argumenter om, at han da bestemt
forventer, at du skal lese en masse store og spaendende opgaver for ham, hvis det gar godt. Og ja,
maengderabat kan vaere en god Igsning. Men ikke pa forventet maengde. For her er kunden ikke
ngdvendigvis forpligtet til noget.

Hvis en kunde forventer et stort forbrug, kan han eventuelt kabe et klippekort, som du kan laese om i
kapitel 5. Hvis han bliver usikker om den forventede mangde, nar du tilbyder ham maengderabat ved,
at han betaler forud, sa var han nok ikke sa sikker pa maengden in the first place. Og hvis han bliver
usikker, viser det bare, at det var godt, at du heller ikke ville Igbe den risiko.

Alternativt kan du overveje at tilbyde ham en mangderabat mod, at han kaber x timer, selv om han
ikke betaler pa forkant. Hvis han sa mod forventning ikke far brug for sa mange timer, betaler han fuld
pris. Og det har | pa skrift. Men ofte er det bedst for dig at fa ham til at kebe et klippekort, for sa star
pengene og arbejder pa din konto, mens du arbejder for kunden. Du risikerer heller ikke, at du ikke far
dine penge, fordi kunden gar konkurs.

Og sa er der de kunder, der selv mener, at deres sag er sa god, at det i sig selv skal udlgse en lavere
pris. Jeg talte engang med indehaveren af et stort kommunikationsfirma, der sagde, at han aldrig gav
rabat, selv nar kunden stod med en rigtig god sag. Hvis sagen var god nok, tog han opgaven uden
beregning og gav sig 100 % alligevel.

Pa den made tvinger man sig selv til at tage stilling til, hvor god sagen i virkeligheden er. For hvis du
skal give rabatter til alle, der har en god sag, kommer du let ud pa en glidebane. Og sa lyder det ogsa
bedre markedsfaringsmaessigt, at du har doneret din hjaelp, end at du bare har arbejdet billigt. Hvis du
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seelger dig selv billigt til den gode sag, er det ogsa usikkert, om du reelt har givet rabat, fordi sagen var
god, eller om du bare har ladet dig presse ned i pris. Og det sidste skal du undga.

!f? Hvordan kan du gere din vare mere veerd?

Hvis du er friser, er det ikke ualmindeligt, at kunderne betaler mindst 500 kroner, inden de er ude ad
doren igen. Derfor kan du overveje at give en ekstra treat i form af tre minutters hovedbunds- og
nakkemassage, en smoothie eller andet »med i prisen«. Prgv at forestille dig, hvor mange veninder
kunderne kan na at forteelle det til. Det er ogsa sddanne sma ting, der gor, at du bedre kan holde pa
dine kunder.

| dametgjsbutikker er det tit en god ide at lave et lille mandehjerne med kaffe og lidt at lsese i. Nar
manden ikke star henne i deren eller ude pa gaden og stresser kunden, har hun meget mere ro til at
prove tgj.

Nogle gange kan du hjeelpe salget pa vej. Lotte Christensen fra Boutique Big Beauty salger tgj til
overvaegtige kvinder. Nar hun mgder kunder, som har sveert ved at ofre det nye tgj pa sig selv, giver
hun dem et kort med produktnavn, farve og sterrelse, sa det bliver let for dem at @nske sig tgjet til jul i
stedet.

Hvis du saelger sterre forlgb, kan du eventuelt praecisere pad regningen, hvad kunden har faet ud af det.
| stedet for at skrive 10 konsulenttimer, kan du skrive »justering af jeres it-system, sa hver af jeres 15
medarbejdere fremover kan spare en halv time om ugen. Fortjeneste: en hel arbejdsdag ekstra om
ugen til samme pris«.

Stil dig selv disse spargsmal:

* Hvordan kan du give dine kunder lidt ekstra, sa de far lyst til at kebe mere?
* Hvordan kan du gegre det let for kunderne at handle hos dig?
* Har du mulighed for at preecisere pa regningen, hvilken vaerdi du har givet kunden?
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Q Hvorfor kan nogen tage tre gange sd meget som andre?

Mange selvstaendige er bange for at tage en hgjere timepris end deres konkolleger. Det skal du ikke
vaere. Fordi de andre ikke tor seette deres priser op, er der ikke nogen grund til, at du bliver pa deres
niveau. Og der er plads til prisforskelle. Det skal der ogsa vaere, for hvis alle tager det samme, kan det
se ud, som om | har lavet et kartel.

Noget af det, der kendetegner dem, der prikker hul i prisloftet er:

* De tor gore det, fordi de stoler pa sig selv og har bestemt sig for ikke at ga pa kompromis.

* De omgiver sig med andre selvstaendige, der ogsa tager sig godt betalt, og er derfor blevet
pavirket af et mindset om, at prisen er helt rimelig, og at de er pengene vaerd.

* De bliver sjeeldent presset pa deres pris, fordi kunderne kan maerke, at prisen ikke er til
forhandling.

* De er godt markedsfert (hvilket de bedre kan vaere end de billigere, fordi de har et starre
budget at tage markedsfaringspengene fra).

Salgscoach Jytte Hollender papeger desuden, at noget af det, der kendetegner dem, der tager sig godt
betalt, er, at de gerne vil udvikle deres firma, er nysgerrige og serger for at komme ud og here, hvordan
andre gor. Mens de darligt betalte oftere synes, det er synd for dem selv, at de har kunder, der ikke vil
acceptere, hvis de tager en hgjere pris - og de gor ikke oprgr mod det, fordi de er bange for at miste
kunden. Og deres egen opfattelse af verden bliver selvbekraeftende.

Hun mener, at ens selvvaerd har stor betydning for, i hvilken af grupperne man kommer til at placere
sig, og at de billige konsulenter har det problem, at de bare er for flinke over for kunden. Det bliver de
sjeeldent rige af.

Desuden mener hun, at det sender et rigtig godt signal at tage en hgj pris, da beslutningstagere ofte er
maend, og de far generelt mere respekt for dig, hvis du viser, at du ter tage dig ordentligt betalt og
stoler pa dig selv. Og sa regner vi alle generelt med, at en hgj pris er lig med hgj kvalitet.

Som tidligere naevnt kan man blive fanget af en positiv og en negativ pengecirkel. Og nar du farst er i
den gode og tar saette dine priser til eksempelvis 1.500 kroner i timen, sender du et signal om, at det
gar godt. Det allervigtigste for en kunde, der skal vaelge en ny samarbejdspartner, er troen pa, at
vedkommende er dygtig og leverer varen.
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Min filosofi er, at det er bedre at fakturere halvt s mange timer til det dobbelte end omvendt. Her og
nu giver det som regel det samme i kassen. Men jo hurtigere du kan hive et belgb ind, des mere tid har
du til at markedsfere dig over for nye kunder. Som ogsa betaler den hgje takst.

Maske vil du opleve en gvre smertegraense. Og det kunne maske vaere en fordel at saelge timer til 1.200
kroner i stedet for 1.500 kroner, hvis de sidste 300 kroner ggr, at op mod halvdelen af dine kunder
forsvinder, uden at nye kommer til. Dog har jeg aldrig set dette i praksis. Tveertimod.

Alexander Kjerulf, stifter af Arbejdsglaede nu ApS, oplevede pa et tidspunkt, at han havde for meget at
lave. Derfor satte han priserne pa sine foredrag op. Men det tiltrak bare endnu flere kunder. Sa satte
han priserne op igen, og det samme skete. Nu er de tre i firmaet, og Alexander Kjerulf er en af
Danmarks dyreste foredragsholdere.

Der er en tendens til, at man far, hvad man forventer. Og hvis du forventer, at ingen vil betale dig mere
end lad os sige 2.000 kroner for et foredrag, bliver det sveert for dig at seelge dem for mere.

Alexander Kjerulf er ikke i tvivl om, at mange vil betale ham betydeligt mere for et foredrag. Derfor far
han det. (Og fordi han er anerkendt, godt markedsfart, dygtig og alt muligt andet).

Jeg mader tre forskellige typer selvstandige:

1. Dem, der tager det, de kan fa for opgaven.
2. Dem, der har flere forskellige priser, alt efter hvem kunden er.
3. Dem, der koster det samme hele tiden.

Ad 1. Hvis du hgrer til den ferste gruppe, kan det se ud, som om du ikke selv bestemmer i dit eget
firma. For hvis det alligevel er kunden, der bestemmer prisen, hvordan ved du s, hvorndr den er
sa darlig, at du ikke vil ga ind i opgaven?

Det er denne gruppe, der hele tiden oplever et pres, fordi de signalerer, at priserne er variable.

Ad 2. Jeg har aldrig hert nogen kunder klage over model 2. Men jeg ville selv vaere traet af at finde
ud af, at jeg var i den kundegruppe, der betalte mere end de andre.

Ad 3. Selv hgrer jeg til den sidste gruppe - hvis du skulle veere i tvivl. Jeg tror, kunderne kan hgre,
om en pris er til forhandling eller ej. Men nogle gange opnar kunderne nogle fordele ved at kebe
klippekort eller andet, og disse rabatmuligheder er de samme for alle typer kunder.
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Enkelte gange kan der vaere sarlige grunde til, at en kunde far en speciel ordning, men det er kun i
meget sjeldne tilfaelde.

Uanset hvilken model du vaelger, er det vigtigt at veere opmaerksom pa, at dine priser stiger lgbende.
For naesten alt det, du skal bruge dine penge p3, stiger ogsa. Derfor vil du udhule din kebekraft, hvis du
fastholder dine priser, og det svarer reelt til at ga ned i lan.

En god ide er at saette priserne op fast hvert ar. Beslut gerne dine stigninger tre til fire maneder, for
stigningen traeder i kraft. Sa kan du na at varsle dine kunder, og du kan eventuelt fa nogle til at traeffe
en hurtigere beslutning ved at sld pa, at de endnu kan na at fa din ydelse til den lave pris.
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Kapitel 3 - Psykologien i salget

Nar du taler med kunden, skal du hele tiden fokusere pa, hvad kunden far ud af at bruge din hjelp.
Det kan enten vaere, at kunden gar glip af nogle fordele, eller at han hurtigere vil opna noget, han
gerne vil have, ved at fa dig til at hjeelpe ham.

Det viser sig ofte, at bade virksomheder og privatpersoner er mere tilbgjelige til at kebe hjaelp, nar de
vil have lgst et problem, end ndr de vil kunne vinde nogle fordele. Det er interessant at have i
baghovedet.

Tal til kunden, som om du ved, at han i bund og grund gerne vil have din hjzlp. | skal bare blive enige
om nogle mindre detaljer forst. Et nej er et maske. Et maske er et ja.

Overvej, hvor tit du kan sige »nar« i stedet for »hvis«, nar du taler med kunden. Pas pa med at sige
»nar« for tidligt, for nogle kunder bliver irriterede over, at du sa direkte indikerer, at du regner med, at
de kgber.

Omvendt: Hvis du flere gange siger »nar«, uden at kunden protesterer, betyder det ofte, at han er reelt
interesseret i en handel, og nu kan du med fordel skrue op for at fa en konkret aftale i hus.

®) Forskellige behov - forskellige salgsargumenter
Du skal kun komme med fa, men velvalgte, argumenter og sa fastholde dem.

Fokuser hele tiden pa disse argumenter. Hvis kunden er overbevist om, at du ger en tilpas stor forskel,
betyder prisen ikke sd meget.

Seelg kun en fordel ad gangen. Nar kunden har anerkendt, at »ja, det ville godt nok vaere nemmere, hvis
...«, kan du ga videre til den naeste fordel. Giver du kunden alle fordelene pa én gang, risikerer du, at
han kun fokuserer pa én af dem og glemmer de andre. Du kan ogsa risikere, at han begynder at
kommentere pa det svageste argument.

For at vide hvilket argument du skal bruge over for netop den kunde, du star med, kan du begynde
med at lave en lynhurtig undersggelse af kundens problem og praesentere ham for en lgsning pa netop
det. Hvis du sperger ind til, hvad din ydelse/vare mere pracist skal hjeelpe kunden med, kan du bedre
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tilbyde ham netop det, han gerne vil have, og fokusere pa de fordele, han vil opn3, eller de problemer,
du vil spare ham for.

Fa ham til selv at konkludere, at han har et problem, og at det godt nok ville vaere rart at fa det last. Og
fa ham til selv at uddybe, hvad han ville fa ud af at fa lgst dette problem. Sperg eventuelt pa flere
mader. S kommer han selv frem til flere argumenter for at bruge din hjaelp (nogle af dem kan du
eventuelt notere til en anden gang, hvis det gar lidt traegt med en anden kunde, der ikke kommer pa
argumenterne). Ved at kunden selv naevner fordelene, tager han ejerskab over dem, og de er ikke
laengere bare dine salgsargumenter, som i kundens verden kan vaere rene pastande.

Nar du kender kundens behov, kan du bedre sla pa det, vedkommende har allermest brug for.

Hvis virksomheden er sa lille, at kunden kun i mindre omfang vil have brug for det, du kan hjzlpe med,
kan du sla pa, at | kan lave en aftale, ud fra hvor mange timer kunden har brug for dig. Og at kunden
derfor kan have en topspecialist, selv om virksomheden ikke er ret stor.

Hvis virksomheden er sa stor, at den har flere med dine kompetencer i forvejen, kan du sla p3, at de
kan bruge dig, hvis de far en spidsbelastning, hvad enten det er en starre opgave eller meget fraveer.

Hvis du saelger noget, hvor det har en betydning for kunden, at du er i kundens lokalomrade, skal du
sla pa det.

Min indgangstale har i lang tid lydt: »Jeg hedder Majbritt Lund. Jeg er selvsteendig journalist, og jeg kan
hjcelpe jer med at skeere jeres budskaber ind til benet, sd det bliver tydeligt, hvad | er rigtig gode til. Det kan
enten veere pd jeres hjemmeside, i pressen eller arsrapporter«.

| din salgstale er det en god ide at navne nogle konkrete opgavetyper. Iser hvis du szlger viden, kan
du pa den made bedre give kunden et bedre indtryk af, hvad du kan hjeelpe ham med. Selv om kunden
ikke skal bruge de konkrete opgaver, du naevner, kan de inspirere ham til at spgrge, om du sa ogsa kan
lese en anden type opgave, der minder om. Og sa er samtalen i gang.

Mit handveerk er at veere en fremragende skribent. Det er ikke det, jeg skal saelge.

Jeg skal sxlge, at jeg kan fa kunden i pressen, hjelpe med at sxlge over nettet eller skrive tekster, sa de
bliver laest og saelger. Det er mere end bare en skriveopgave. Og derfor vil kunden betale mere, end
hvis jeg bare sagde, at jeg skrev.

Kan du here, at kunden kun har brug for lidt hjaelp i ferste omgang, sa lad veere med at forsgge at
saelge mere, end han skal bruge. P4 den made viser du, at du forstar kundens behov og vil kundens
bedste. Det giver trovaerdighed.
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Det kan vaere lettere at fa foden indenfor hos en kunde ved at begynde med en mindre opgave, sa
kunden lzerer dig at kende, inden han far brug for hjzelp til en sterre opgave.

Maske har kunden nogle interne issues eller andet, han skal have afklaret, fer han kan handle med dig.
Det kan du maske hjaelpe ham med at finde ud af. Jeg talte engang med en regional institution, der
tidligst kunne handle med mig, nar regionen havde lavet en ny kommunikationsstrategi. Derfor holdt
jeg @je med, hvornar regionen havde den klar, og noterede, at jeg skulle ringe tilbage til den tid.

Det kan ogsa vaere, kunden er usikker pa, om han skal skifte et system overhovedet, fordi han ikke ved,
om det, han har, vil kunne daekke hans behov. Hvis du er den, der undersgger det for ham, kan det
vaere det, der afger, at du far opgaven.

Det kan godt vaere, han finder ud af, at det system, han har, kan daekke hans behov. Men hvis han ikke
selv kan finde ud af, hvordan han skal bruge det, kan det vaere, at han betaler dig for det i stedet for.
Du har jo vist en gang, at du kunne hjzelpe ham.

Nar det er sagt, er der graenser for, hvor meget du skal gere for at fa en ny kunde.

Nogle potentielle kunder vil maske have dig til at give et tiloud, der kraever et starre stykke
researcharbejde, for de laver en forpligtende aftale med dig.

I nogle brancher er det muligt at tage et gebyr for at lave denne type forarbejde. Hvis ikke, sa gar op
med dig selv, hvor stor opgaven vil vaere, hvis du far den, og sperg eventuelt, hvor mange andre de har
bedt om at give et bud pa opgaven. Og beslut sd, om det vil kunne svare sig for dig at bruge tid pa at
byde ind pa den.

Stil dig selv disse spargsmal:

* Hvilke forskellige behov har dine forskellige kundetyper?
* Hvad kan du sla pa for at ramme de behov?
e Hvordan lyder din(e) salgstale(r)?

- Fokuspunkter under samtalen - bade i telefon og ved et made

* Tal hele tiden ud fra, at du regner med, at kunden gerne vil kebe. Der er en grund til, at
samtalen stadig er i gang.
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* Sperg, hvordan kunden ser sin fremtid, og hvilken type fremtid han gerne vil have. S kan du
enten tage udgangspunkt i, hvordan du vil kunne hjelpe ham med de problemer, han lige har
skitseret, eller du kan fortzelle, hvordan du kan hjaelpe ham til den type fremtid, han gerne vil
have.

* Spergind til det, kunden siger, og lad vaere med at ga for hurtigt frem. Kunden skal have tid
til at overveje det, | taler om.

* Hvad er kundens personlige motiv for at ville handle med dig? (Prestige, tryghed, at seette
navn pa et stort projekt, inden han gar pa pension, at det ellers er ham, der bliver forstyrret om
sendagen, hver gang noget ikke virker, osv.). Nar du kender hans personlige motiv, kan du
bedre inkludere det i din salgstale.

* Pavirk med information og styr med spergsmal, sa | kommer tilbage pa dit spor igen. Viser
kunden interesse og stiller dig spargsmal, sa svar og stil modspgrgsmal, sa du finder ud af,
praecis hvad han vil have. Du skal bruge din viden til at ggre kunden interesseret i at handle hos
dig, sa du kan lukke samtalen med et salg, et mgde eller andet.

* Fokuser pa det, kunden gerne vil have. »Og nar det system farst er oppe at kere, skal du
aldrig mere teenke pa ..., for sa serger vi for det for dig«. Beskriv den verden, kunden gerne vil
have. Folk kaber ikke bare et hus. De kgber dreamme om det liv, de vil leve i deres hus.

* Taenk pa dig selv som en radgiver, der gerne vil hjelpe kunden, i stedet for en, der vil sxlge
ham noget. Han har et problem. Det kan du hjselpe ham med at Igse. Hav i baghovedet, at folk
hellere vil fgle, at de selv kgber noget, end at de bliver solgt noget. De vil gerne fgle, at det er
deres beslutning.

* Resumer jevnligt, hvad I har talt om. Sa bliver kunden mindet om, hvor mange fordele han
vil have ved at handle med dig. A la: »Vi er kommet frem til, at | vil kunne spare 100.000 kroner
om aret ved at ..., og | vil kunne maerke de forste besparelser allerede her efter sommerferien,
hvis vi gar i gang nu. Som jeg kan forstd, haster det, fordi din gkonomichef jeevnligt pointerer
det spild, | har nu«.

» Vis forstaelse for kundens situation. Det er svart at lave en stor og ngdvendig satsning, nar
medarbejderne lige har set mange af deres gode kolleger blive fyret. Det er tungt at vaere en af
dem, der er tilbage, og som nu skal labe endnu steerkere.

* Ros konkurrenterne eller ti stille. Hvis en potentiel kunde lige har indledt et samarbejde med
en konkollega, kan du eventuelt sparge ind til, om de ogsa har aftalt, at maden f.eks. skulle
vaere gkologisk, eller at de zeldre skulle fglges helt op i deres egen lejlighed, for at vise, hvad
kunden ville kunne fa hos dig.

* Eller ros ligefrem den leverandor, kunden har valgt. Kunden vil gerne bekraftes i, at han
har truffet et godt valg, og ved at du er sympatisk og professionel, kan det veere, at kunden
vender tilbage til dig, hvis det viser sig, at den fagrste lgsning alligevel ikke var den bedste.
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* Du kan eventuelt sige: »Den lgsning, | har valgt, er sikkert ogsa en god lgsning. Jeg haber, |
bliver rigtig glade for den. Jeg taenkte, at | maske alligevel gerne ville vide lidt om, hvilke
alternativer, | har. Om ikke andet kan det veere, at | bliver bekraeftet i, at | har valgt den bedste
lgsning«.

* Veaer arlig om din vare. Hvis du er usikker pd, om kunden kan have den pa tirsdag, sa sig
hellere »engang i naeste uge, maske allerede tirsdag«. Eller hvis kunden sperger ind til en del af
varen, som der nogle gange kan vaere problemer med, er det meget mere trovaerdigt at sige, at
det arbejder | stadig pa at gere bedre. Kunder, der ikke far det, de forventer (uanset om det er
realistisk eller ej), er darlige ambassaderer for dig.

*  Kommer kunden med en pastand, du er uenig i, sa lad vaere med at diskutere. Lyt til
kunden, sperg ind til, hvad han mener. Vent til kunden har sagt, hvad han har pa hjerte, fer du
siger noget i retning af: »Jeg kan godt falge din tankegang ...« (og sa kan du komme tilbage pa
sporet igen).

* Afbryd aldrig. De fleste mennesker kan godt lide at tale om sig selv. Lyt til, hvad kunden siger,
sparg eventuelt ind, og vis, at du er interesseret i det, han siger.

* Smil - og hold den gode stemning - ogsa nar | forhandler. Det skal veere rart for kunden at
tale med dig. Og folk kaber relationer.

* Fokuser pa veaerdi og personlighed
Faglighed kan altid lzeres.

Derfor skal du sla meget mere pad den veerdi, du giver kunden, samt din personlighed. For hvis du
seelger dig selv pa dine kompetencer og hvor mange kurser, du har taget, vil kunden altid kunne finde
en, der har taget flere kurser end dig, og han vil ogsa altid kunne finde en, der er billigere end dig.
Veerdi og personlighed er svaerere at konkurrere mod.

Hvis du kan, sa fortael en god historie om, hvad tidligere kunder har fadet ud af din hjzelp. Det er lettere
for kunden at huske en god historie, ligesom historien dokumenterer, at du er rigtig god - og sa slipper
du for at forteelle det selv.

Pa et tidspunkt kebte jeg nogle timer hos salgscoach Jytte Hollender. Hun kostede normalt 1.900
kroner ekskl. moms i timen dengang. Jeg fik et tilbud, sa det betalte jeg ikke - men det ville jeg gerne
have gjort, for selv hvis jeg havde betalt fuld pris, ville hun have tjent sig ind pa en maned, selv om jeg
bade holdt juleferie og 1& med influenza.
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Det er en rigtig god historie at fortzelle, ligesom det er en god historie, at en af mine kunder er blevet
kontaktet af et tv-selskab, fordi tv-selskabet kunne se allerede pa hjemmesiden, at kunden kunne vzere
en god case til et tv-program.

Hvis du kan dokumentere med tal, hvilke fordele du har givet dine andre kunder, sa ger det. Det kunne

veere tal for:

* Hvor meget sygefravaeret er faldet.
* Hvor meget omsaetningen er steget - eventuelt kombineret med faerre arbejdstimer.
* Hvor meget kunderne har tjent ved, at it-systemet ikke gar ned laengere.

Stil dig selv disse spargsmal:

* Hvilke gode historier kan seelge dig?
e Har du tal, der dokumenterer dit veerd?

Nar | skal til at tale pris

Nogle kunder ved ikke ngdvendigvis, i hvilket prisniveau varen ligger, og ved derfor heller ikke, om
10.000 kroner er meget eller lidt. Derfor kan det veere en god ide at begynde med at fortzelle om
fordelene ved at handle med dig, fer du naevner prisen, for ndr man ferst er blevet vild med en ide,
betyder prisen ikke altid sa meget.

Dette betyder ikke, at du skal skjule din pris. For det sender et signal om, at du har det skidt med, hvad
du koster. Og det skal du ikke have. Sa sig gerne din pris uopfordret, sa du virker som en, der har det
fint med prisen. Men dit bedste salgsargument er alligevel ikke, at varen koster 10.000 kroner, men at
den kan hjeaelpe kunden med x, y og z. Derfor er prisen ikke det fgrste, du naevner.

Hvis du kan maerke, at kunden er meget fokuseret pa at fa prisen fra begyndelsen, sa sig den, og uddyb
herefter, hvad kunden far: »For 10.000 kroner far du ...«.

Kunden skal aldrig fole, at han er nadt til at hive prisen ud af dig. Og du skal fele med dig selv, at du er
din pris veerd. Ellers lurer kunden lynhurtigt, at du selv er usikker pa dit eget vaerd. @v dig i at sige: »Min
timepris er ...«, indtil du lyder overbevisende.
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Alternativt kan du sige: »Din investering vil veere ...«. Sa er du ikke leengere en udgift, men en
investering, der tjener sig hjem.

Hvis kunden synes, du er for dyr, kan | lige sa godt finde ud af det tidligt i forlabet, sa | ikke spilder
hinandens tid. Det kan vare svaert at sige pa forhand, hvad et kursusforlgb, et nyt it-system, en ny
indretning i butikken koster. Men du kan godt give kunden en fornemmelse af, i hvilket prisleje du

ligger.

Eksempler:
Priserne begynder ved 12.000 kroner ekskl. moms.
En kampagne koster som regel mellem 10.000 og 30.000 kroner ekskl. moms.

Skriv gerne eksempler pa priser pa din hjemmeside. Sa bliver du ikke kontaktet af folk, der alligevel ikke
skal have noget, ndr de herer prisen, og du signalerer, at du ikke har noget at skjule. Mdske kan du
ligefrem gore en kunde interesseret, der ellers ville have tenkt, at din hjaelp var meget dyrere.

Kundens indvendinger

e »Deter for dyrtx.

e »Vihar slet ikke sd mange pengel«.

e »Hvad?! Du ma godt nok vaere rig med de priserl«.

* »Det kan jeg ikke overskue lige nu«.

* »Jeg skal fgrst tale med min bestyrelse/den administrerende direktar«.
* »Vihar allerede én, der ...«

Hvis mange af dine kunder indvender det samme, sa tag eventuelt selv den indvending i oplgbet. Du
kan ogsa overveje, om du kan a&ndre din ydelse, sa indvendingen ikke opstar.

Hvis dit produkt har et »problemc, kan du prave at saelge det som en fordel. Eksempelvis at varen p.t.
er udsolgt, fordi den er sa popular. At du kun har én ledig dag de naeste to maneder, du kan holde
kursus pa, fordi din kalender er booket med andre kunder.
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Stil dig selv dette spergsmal:

* Hvilke indvendinger mgder du?

Modsvar til kundens indvendinger
Du skal ikke lade dig skreemme af, at kunden siger, du er for dyr. Det skal han sige.

Hvis kunden siger, at han ikke har pengene, sa fokuser pa, hvor hurtigt du vil kunne hjeelpe ham med at
spare penge - hvorefter du vil vaere ren fortjeneste.

Jeg har her skitseret nogle svarmuligheder, du kan overveje at bruge eller blive inspireret af, hvis
kunden kommer med indvendinger:

* »Hvad er et godt rad/en steerk ryg veerd for dig?«.

* »|forhold til hvad?«.

* »Bortset fra prisen, hvad tenker du ellers?«. (Dette kan fa kunden til at snakke sig varm pa
varen igen).

* »Hvornar lgber jeres nuvaerende aftale til?«.

* »Vil I ikke gerne vide, hvilke andre muligheder, der er pa markedet?«.

* »Hvor meget tid kunne dine medarbejdere spare ved, at flere af kunderne betjente sig selv over
nettet?«.

* »Hvor mange penge bliver det pa arsplan?«.

* »Kunne man forestille sig, at | ville fa fat i nogle af de kunder, | mister i dag, hvis | fik et bedre
betalingssystem pa hjemmesiden?«.

* »Hvilke kunder ville | tiltraekke ved at ...?7«.

* »Jegved, at mange virksomheder har haft de samme overvejelser, men jeg kan se, at flere og
flere skifter indstilling«.

* »Hvor ofte har | dette problem? Hvad koster det pa drsplan?«.

* »Hvornar har du sidst faet en kunde via hjemmesiden?«.

* »Hvor meget mere tror du, | ville kunne salge, hvis | fik et nyhedsbrev/kom everst pa Google/fik
mere omtale i pressen?«.

* »Som jeg forstar dig, vil du have fglgende fordele ved at ...«.

*  »Hvis du ville kebe, hvad ville sa vaere vigtigt for dig?«.

* Ogde mere vovede, som du kun skal bruge med et glimt i gjet, og hvis stemningen er til det:

* »Nar de sma foreninger betaler fuld pris, gor alle andre ogsa«.
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* »Klokken er ved at vaere 14.00, og jeg har endnu ikke tjent nogen penge i dag«.

* »Hvad koster du selv?«.

* Nogle gange kan det bedste vaere at lade vaere med at sige noget!

* Spergind til kundens indvendinger og find ud af, hvad der ligger i dem. Hvis tilpas mange
kunder har de samme indvendinger, kan det vaere, du kan udvikle et nyt produkt til dem.

* Hvis kunden indvender, at han vil kunne spare, lad os sige 15.000 kroner, ved at handle hos en
anden, kan du sige:

* »Hvorndr ved du, at du har sparet de penge?«. (Dette er mest relevant, hvis du saelger
viden/radgivning/behandlinger, som ikke kan sammenlignes. Fysiske produkter kan derimod
ofte sammenlignes).

* »Hvis den anden leverandgr kan salge varen billigere, hvor tror du sa, han sparer pengene?«.

*  »Ma3 jeg sperge dig, hvad grunden er til, at du ikke allerede har valgt ham, der koster mindre
end mig?«.

* »lad os preve at gennemga, hvad du far hos mig, som du sjaeldent far andre steder.

* Lyt og vis forstaelse. Du kunne sige: »Jeg kan godt forstd, at sddan en investering er en stor
beslutning at tage. 300.000 kroner er mange penge«.

* NB: Laeg eventuelt maerke til, hvordan bern forhandler, nar de gerne vil opna noget. De er rigtig
gode til at finde argumenter. Og husk, at folk kaber falelser, relationer m.m. og ikke
ngdvendigvis logik.

@vrige gode saetninger

* »Erder noget, der forhindrer dig i at kebe ...7«.
* »Hvad skal der til, for at vi kan lave en aftale?«.
* »Mangler du nogen oplysninger for at kunne beslutte ...?«.

Hvis kunden siger, han vil taenke over det, kan du sige:

* »Erder noget specielt, du skal taenke over?«.
* »Erder noget, jeg mangler at belyse?«.

Uanset hvilken fase du og kunden er i, er det en god ide, at du har lavet dine egne skuffespargsmal
eller svar, sa du kan sperge ind til kundens behov og fastholde ham i, at han i bund og grund er
interesseret.
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Stil dig selv dette spergsmal:

* Hvilke typer spergsmal og svar pa indvendinger kunne vaere relevante for dig?

O 0
n Kundens verden

Der kan vaere mange grunde til, at kunden ikke vil betale det, du koster.

Maske inkluderer varen noget, han ikke har brug for. | sa fald kan du sikkert tage nogle af delene ud af
opgaven igen.

Maske har han ikke sd meget brug for det, du kan hjaelpe ham med, at han vil betale det, varen koster.
Maske tror han, at den leverander, der koster det halve af dig, kan levere det samme.

Maske har han ret i sin tro pd, at de billige er lige sa gode som dig. Og det er de sikkert nogle gange. Sa
ma han bruge en af dem.

Maske laver kunden en skaev sammenligning. Fra et privathospital fik jeg engang at vide, at mine
timepriser var hgjere end det, de betalte deres leger. En sadan dialog skal du slet ikke ind i, for du
kender ikke de gvrige praemisser i den aftale, de sammenligner med. Hvis en speciallaege gar til en
lavere timepris end mig, er det vel ikke utenkeligt, at den timepris er en del af en fast aftale, hvor han
eksempelvis kan komme nogle hele dage, og at han derfor kan fakturere syv eller otte timer pa en dag,
nar han kommer. Formentligt far han ogsa daekket sin pension og efteruddannelse m.m. gennem sit
almindelige fuldtidsarbejde, som han har ved siden af. Og det er ikke et sammenligneligt regnestykke.
Skulle det endelig vise sig, at jeg vitterligt kostede mere end en laege, ndr det hele var regnet med,
kunne man vel bare konkludere, at jeg var bedre til at seette mine priser end ham.

| det sidste tilfaelde skal du ikke lade dig inspirere af lsegen med to stillinger, der ikke kraever et stort
nok honorar af privathospitalet til ogsa at fa deekket sin pension. Det er darligt kebmandskab at taenke,
at fordi én kunde (i legens tilfelde den faste arbejdsgiver) betaler pension og efteruddannelse, sa skal
en anden kunde spare.

Den anden kunde skal ogsa betale det, der svarer til pension, efteruddannelse m.m. Ellers bliver du
reelt billigere end de fastansatte.
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Ogsa selv om de sociale goder allerede er dakket ind. Sa har du bare mere at have det sjovt for.

Laeg dine folelser vaek, nar | forhandler. Uanset hvad kunden siger, og hvordan han siger det, er det ikke
din personlighed, | forhandler om. Det er det, du kan. Og der kan vaere mange grunde til, at kunden
ikke kgber noget. Det har ikke ngdvendigvis noget med dig eller dine evner at gore.

" At miste en kunde er ikke det veerste, der kan ske

Nogle gange mader jeg selvstandige, der finder sig i nogle vilkar, de selv ved, er for darlige, fordi de er
bange for at miste kunden. Men det at miste en kunde, som du kun kan arbejde for pa nogle urimelige
vilkar, er ikke det vaerste, der kan ske. Tvaertimod.

Det vaerste er ofte, at du spilder din tid pa at salge dig selv for billigt, for den tid, du bruger pa darligt
betalte opgaver, gar fra den tid, du ellers kunne bruge pa at finde nye kunder, der vil betale det, du
koster. Plus at du vaenner dig selv til, at det nogle gange er o.k. at ga til en darlig betaling.

Kundens gkonomi er ikke dit problem.

Der kan vaere mange grunde til, at kunden har ret, nar han siger, at han ingen eller naesten ingen penge
har:

* Han saelger selv sine ydelser for billigt.

* Han har brugt sine penge pa noget andet. Maske en investering, som ikke gav det gnskede
afkast.

* Han mangler selv kunder.

» Virksomheden fokuserer pa fastansatte og har derfor ikke budgetteret med muligheden for at
hive specialkonsulenter ind.

Men hvis kunden er overbevist om, at du tjener dine penge ind igen, er det ikke noget problem. Og du
skal ikke vaere ked af, hvis kunden siger, at han vitterligt bruger sine allersidste penge pa dig. Selv hvis
det er rigtigt, er det bare et billede pd, at du har solgt dig selv godt. Han betaler ikke mere, end han tror,
du er veerd.

Husk, at selv efter et meget afvisende nej fra en kunde kan du bruge samtalen til at ggde jorden for, at
kunden kommer tilbage naeste gang, han kunne have brug for dig.
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Derfor skal du lukke pa en paen made. Sig eventuelt, at kunden altid er velkommen til at vende tilbage,
hvis han aendrer mening. Fa eventuelt kunden tilmeldt dine gratis, alternative salgskanaler. Sa bliver du
ved med at have kontakt til kunden uden at skulle ggre mere for det.

o Fang signalerne, nar kunden er klar til at kebe

Hvis kunden er interesseret i at lave en aftale med dig, er der en raekke signaler, du skal vaere
opmaerksom p4d, sa du kan sla til pa det rigtige tidspunkt.

Det kunne vaere spgrgsmal som:

* »Hvornar vil projektet kunne vaere faerdigt, hvis vi gar i gang nu?«.
* »Hvilke farver/sterrelser kan jeg fa den i?«.

* »Er et halvdagskursus tre eller fire timer?«.

* »Kommer du sa herud, mens du arbejder?«.

Hvis kunden nikker, smiler eller tager noter, er det ogsa et godt tegn.

Nar kunden viser disse signaler, sa forseg om du kan lukke aftalen. Hellere i dag end i morgen. Du ved
ikke, hvad der sker i aften - det er nu, han er varm.

Opsummer fordelene, nar du kan se, at kunden er klar til at lave en aftale.

Foresla naeste skridt - beskriv forlobet.

For kunden er det maske farste gang, han skal have hjaelp til det, du skal hjeelpe ham med. Og maske
har han sa sveert ved at overskue forlgbet, at han ikke kan finde ud af, hvad han skal sperge om.

Derfor skal du tage ham ved handen og beskrive forlgbet, sa han bliver tryg ved det, der skal ske. Og sa
han kan here, at ja, det har du prgvet mange gange.

Nar jeg eksempelvis fremlaegger for en kunde, hvordan et hjemmesideprojekt forlgber, beskriver jeg i
kronologisk raekkefalge, hvad der skal ske. Sa kan kunden bedre overskue, hvad det er, han keber, hvad
det kraever af ham og eventuelt hans personale, og hvor meget jeg laver for ham. Og nar man far
beskrevet en ny vej af en, der har gaet den for, bliver det mere overskueligt at takke ja til turen.
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Nar jeg har beskrevet forlgbet for kunden, stiller han maske supplerende spargsmal igen, fordi han nu
har overblikket. Som sagt: Er der dialog med kunden, viser han interesse.

Nar du maerker, at kunden er klar til at sla til, kan du sperge:

e »Hvornar vil det passe dig at ...?«.
* »Vil det passe dig bedst at ... i denne uge eller i naeste uge?«. (Dette er mere anmassende end
det forste spergsmal og kan vaere godt, hvis kunden har svaert ved at traeffe en beslutning).

Mangler kunden lige det sidste skub, kan du tilbyde ham en her og nu-fordel, hvis han beslutter sig
enten i dag eller i labet af ugen.

Alternativt kan du sla lidt pa tidsfaktoren og sige, at hvis han bestiller nu, far han nogle tidsmaessige
fordele. Det kunne vaere, at du far leveret varer en gang om ugen, og at han lige kan na at bestille. Eller
at du ved, du far travlt senere pa dret, sa hvis han venter, vil du vaere laengere undervejs med opgaven.
Bestiller han nu, kan han have sin vare pa bare 14 dage - eller hvad der nu er relevant i din branche.

1 Plej dine kunder

Hvis dine kunder i en periode ikke kaber sa meget hos dig eller eventuelt slet ikke kaber noget, sa hold
kontakten med dem ved lige alligevel. Sa husker de, at du er der. De kan sagtens vaere nogle gode
ambassadgrer for dig ved at henvise andre til dig.

NB: Du skal selvfglgelig veere flink og loyal over for dine kunder. Men nogle gange skal du overveje, om
du er mere loyal over for dem, end de er over for dig. Hvis kunden af konkurrencemaessige hensyn ikke
vil have, at du hjeelper andre i hans branche, sa overvej lige jeres samarbejde en ekstra gang.
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Kapitel 4 - Frygt ikke kanvassalg

Mange af de selvstaendige, jeg har madt gennem tiden, har haft det rigtig skidt med at skulle ringe op
og slge sig selv uden aftale, dvs. at lave kanvassalg. For ar tilbage fik jeg langt stersteparten af mine
opgaver ved netop kanvassalg. Derfor har jeg i sagens natur faet en del spergsmal om, hvordan jeg bar
mig ad.

Det vil jeg gennemga i dette kapitel. For nar du farst faelger en fast plan og har skabt tid til den i din
kalender, er det en ret simpel opgave. Efter en periode med store kreative opgaver kan det vaere rigtig
rart at ringe til kunder, fordi du kan tage dem fra en ende og felge et helt fast system. Og nar du lukker
ned om aftnen, kan du let se, hvor langt du er ndet, dvs. hvor mange du har talt med den dag. Det
kreever slet ikke det store overblik og de kreative ideer, som mange andre opgaver som selvstaendig
gor.

Derudover kan du altid seette en ny salgskampagne i gang, nar du har en stille periode.

@vrige salgskanaler sdsom netvaerksarrangementer, nyhedsbreve og Facebook-sider skal du helst
vedligeholde hele tiden, og her er du ikke pd samme made herre over, hvornar du far bonus.

Og der er en gvre granse for, hvor mange netvaerksmeader du kan ga til, og hvor tit du kan sende
nyhedsbreve ud.

Hvis du seetter dig ned med en liste med 100 telefonnumre, skal du nok have solgt noget, inden du er
igennem den, eller i hvert fald have faet nogle mader i kalenderen, hvis du kan overbevise dem, du
ringer til, om, at du kan skabe veerdi for dem.

Og ja, du kan ogsa arbejde med salg i sommerferien eller i dagene mellem jul og nytar. For det kraever
forarbejde at seelge. Eksempelvis skal du finde ud af, hvilke typer virksomheder du vil have fat p3,
hvilken person du skal tale med, og hvad du skal sige til netop denne type virksomhed. Og det kan du
sagtens lave, mens de andre holder ferie.

Hvis du begynder at ringe i sommerferien, vil du opleve, at en del har ferie. Men ndr du kommer
igennem til dem, der ikke har det, har de oftere bedre tid til at tale med dig, end hvis du ringer i
september. For maske er du den farste, der ringer den dag. Er vedkommende, du skal tale med, pa
sommerferie, finder du ud af, hvornar vedkommende er tilbage fra ferie. Og nar du ved, at direkteren
kommer tilbage i den sidste uge i juli maned, kan du lige give ham et par dage til at komme igennem
sine mails, fer du ringer. Herefter har han sikkert bedre tid til at tale med dig, end nar alle
medarbejderne er kommet tilbage fra sommerferie.
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NB: Du ma kun ringe til firmaer pa denne made. Hvis du vil ringe til privatpersoner for at saelge varer,
skal du have faet lov af dem, inden du ringer. Der er dog undtagelser i markedsferingsloven. Tjek, om
de gzelder for dig.

Imidlertid er nogle virksomheder reklamebeskyttede, enten fordi ejeren som privatperson er pa den
sakaldte Robinsonliste, eller fordi firmaet er reklamebeskyttet hos CVR-registret. Dem ma du heller ikke
ringe til.

Q Hvordan ger du?

Det er ikke altid ngdvendigt at researche ret meget, inden du ringer op. Hvis du salger noget, som de
fleste virksomheder har glaede af, kan det vaere hensigtsmaessigt at ringe til dem fra en ende af. Der
kan ga meget tid med at undersege den enkelte virksomheds behov. Og tit vil du ikke kunne researche
dig frem til, om de har brug for en ny leverandear alligevel.

Undervejs kan du eventuelt lave mere research for at hive en maske-kunde i land.

Hvis du seelger noget, de feerreste har brug for, eller vil i kontakt med en hel specifik kunde, er
situationen selvfglgelig en anden.

Sa skal du til gengeeld researche mere p4a, hvilke specifikke problemer, virksomheden har, som du vil
kunne hjelpe med. Du kan ogsa sende en gave til vedkommende, som symboliserer, hvad du kan
hjeelpe med, og som viser, at du har sat dig ind i kundens behov.

&. Hvilke firmaer skal du ringe til?

Allerfarst skal du have defineret, hvilke typer virksomheder du gerne vil i kontakt med. Det kan vare
virksomheder i et bestemt geografisk omrade, virksomheder med et bestemt antal medarbejdere eller
en bestemt branche.

Du kan kebe databaser hos blandt andre www.experian.com.
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Her kan du kebe udtraek af virksomheder, der lever op til nogle kriterier, du selv satter. Ud over
firmaernes kontaktdata kan du ogsa se oplysninger om deres gkonomi, antal medarbejdere, hvilken
revisor og bank de bruger, om de har datter- eller sgsterselskaber, og hvem direktionen bestar af.

Ofte vil du ogsa kunne bede om udtraek pa, hvem der har bestemte funktioner i firmaet.

Du kan enten kgbe et fast abonnement, sa du altid kan traekke oplysninger efter behov, eller du kan
kebe emner, nar du har brug for det.

Nogle gange kan du selv finde en hel branche via nettet, da nogle brancheforeninger eller andre
sammenslutninger eller paraplyforeninger har officielle kartoteker med alle medlemmerne pa deres
hjemmeside. Andre salger disse medlemsoplysninger.

Det kan vaere en fordel at kontakte virksomheder, der minder om hinanden, for sa kan du bedre
malrette en bestemt ydelse til dem og fokusere pa deres omrade, nar du ringer.

Du kan have alle dine kontakter i et CRM-system, sa du let kan holde styr pa dem. Disse systemer kan
hjaelpe dig pa forskellige mader.

De kan:

* Male hvor mange meder eller salg, du far ud af 100 opkald.

* Sende beskeder, der automatisk popper op pa skaermen, sa du kan se, at du eventuelt skal
ringe igen klokken 14.00.

* Flette filer til et regneark, hvis du vil overfgre kontaktoplysningerne og sende materiale ud,
enten pa mail (selvfelgelig kun efter aftale) eller som fysisk brev. P4 den made kan du sende
materiale til kunder i samme kategori pa én gang.

NB: Laes om markedsfaringsloven i kapitel 5.

Holde gje med nye og gamle kunder, i takt med at firmaet vokser. Hvis du salger mange varer til
mange forskellige kunder, kan dette lette arbejdet markant.

Alternativt kan du bruge et Excel-regneark.
Jeg plejer at have tre fokuspunkter i mit system:

* Alle fakta om firmaet: Navn pa virksomheden og vedkommende, jeg skal tale med, antal
medarbejdere, branche eller hvad, der nu matte vaere relevant.

* Etkort referat om, hvor vores samtaler bevaeger sig hen. Det er godt at kunne laese senere, hvis
kunden siger, at jeg skal ringe tilbage om et halvt ar.
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* Hvorndr jeg skal ringe til dem igen. Nar jeg sa opdaterer mit dokument, vil jeg kunne se i
kronologisk raekkefalge, hvem jeg skal kontakte hvornar.

Qvelse:

» Definér, hvilke typer virksomheder du vil ringe til. Prav gerne at besvare spgrgsmalene i
arbejdsarket.

* Har du navn og nummer pa vedkommende, du skal tale med? Huvis ja, sa er du allerede rigtig
godtigang

, Sadan kommer du forbi sekretzeren

Det er desveerre ikke altid, du kan finde ud af pa forhand, hvem du skal tale med. Hverken via
databaserne eller pa virksomhedens hjemmeside.

| sa fald ma du igennem en receptionist eller en sekretaer. Her skal du vide, at nogle af dem har som en
del af deres jobbeskrivelse at sgrge for, at netop folk som dig ikke kommer igennem og forstyrrer. De
sidder pa magten, for det er tit dem, der kan stille dig videre. Det er ogsa dem, som nogle gange
vurderer, at dit serinde er sa vigtigt, at du kommer igennem, selv om de egentligt havde faet at vide, at
chefen ikke ville forstyrres hele formiddagen.

Sa dem skal du blive gode venner med. Og hvis du ikke selv ved, hvem du skal tale med, er du afhaengig
af sekretaerens hjalp. Nogle gange, iseer i de stgrre firmaer, er hun reelt ngdt til at vide mere om, hvad
dit aerinde er, for at hun kan stille dig videre til den rette. Her handler det om at sige lige praecis sa lidt,
at hun kan stille dig videre til den rette, uden at hun begynder at forholde sig til det, du vil.

Mulige indvendinger fra sekretaeren kunne veere:

* »Vihar sletingen penge. Vi har jo lige fyret«.
* »Vihar allerede et samarbejde med én«.
* »Det kan vi sagtens selv lgse«.

Du skal slet ikke ind i den samtale med hende. For det er sjaeeldent hende, der har det sidste ord, og
hvorfra kan hun i gvrigt vide, om nogen i virksomheden faktisk har overvejet at kabe hjaelp til netop
det, du er god til.
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En af fordelene ved at vide, hvem du skal tale med, allerede inden du ringer, er, at du slipper for at
fortzelle sekretaeren mere, end at du gerne vil tale med X.

| den ideelle verden vil en samtale med sekretseren se sadan ud:
Sekretzer: »Det er hos Firma X. Hvordan kan jeg hjeelpe dig?«.

Dig: »Det er Lene Hermann fra Hermann Vine. Jeg vil gerne tale med Y. Er han til stede? (Hvis ikke,
fortsaet:) Ved du hvornar jeg vil kunne fange ham, sa jeg ikke skal ringe og forstyrre dig igen?«.

Hvis du ikke har navnet pa vedkommende, kan det veere, du ved, hvilken titel vedkommende har:

¢ HR-chef.
¢ Kommunikationschef.
¢ Indkgbschef.

Connie Hasemann, direkter i All Ears, tidligere Telehandelshuset, der er specialiseret i at ringe
potentielle kunder op pa vegne af egne kunder, kommer med felgende rad til at komme forbi

sekreteeren:

* Lyd som en moden autoritet. Veer fast og myndig i din stemme og tro pa, at du kommer
igennem.

* Sig, at det er vigtigt.

* Gor sekretzeren til allieret ved at appellere til, at du har brug for hendes hjzlp.

* Hvis du mgder en meget hard mur hos sekretaeren, kan du sige: »Nar jeg taler med ham
naeste gang, skal jeg sa sige, at du ikke vil stille mig ind?«.

Min egen yndling er: »Det drejer sig om fastleeggelse af et made«.

Hvis intet af dette virker, kan du blive ngdt til at sige, hvad dit aerinde er. Nogle gange vil du formentligt
stede pd grund, ved at hun siger, at det bedste hun kan gere er at laegge en besked. Sa vil
vedkommende ringe tilbage, hvis han mener, det er relevant. Og det er der sjaeldent seerligt gode odds

for.
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Hvis du har ringet forgaeves mange gange, sa overvej igen, hvor vigtig kunden er for dig. Nogle gange er
det ikke kampen veerd. Sa giver du bare sekretaeren dit nummer, haber pa det bedste og bruger dit
krudt pa nogle andre.

Til tider kan du sidde i den situation, at du ved, du hgjst sandsynligt vil vaere optaget resten af dagen,
fordi det er »kanvasdag«. Her kan du sige: »Det er rigtig paent af dig, men jeg ved, at jeg vil veere svaer at
fange selv. Sa jeg ringer bare tilbage«.

Nogle gange er der ikke andre muligheder end at laegge en besked. | sa fald kan du bevidst ringe op til
de pagaeldende personer de dage, hvor du ved, de har sterst chance for at komme igennem til dig, hvis
de ringer tilbage. Det er lidt kikset at bede folk om at ringe tilbage pa dage, hvor du selv ved, at de skal
vaere heldige for at fa fat i dig.

Sekretaeren vil maske foresla, at du sender en mail. Dette er sjeldent mere effektivt end at laegge en
besked. For du szelger dig selv bedre i telefonen end i en mail.

Sender du alligevel kommercielle mail, skal du huske, at det hver gang er dit ansvar at kunne bevise, at
du har faet lov til at sende dem.

Indled derfor gerne med at fortaelle, at du har faet lov til at sende en mail af den eller den navngivne
medarbejder.

Hvis kunden er vigtig for dig, kan du eventuelt blive ved med at ringe hver eller hver anden uge. Sa kan
det blive lettere for sekretaeren at stille dig ind end at have dig til at ringe og forstyrre hele tiden.

Hvis du skal ringe til meget travle mennesker, er det tit lettere at fange dem lidt i hele og halve
klokkeslaet, hvor de formentligt har lidt tid pa vej til et nyt mede. Ikke det mest hensigtsmaessige, men
trods alt bedre end at leegge en besked hos sekretaeren.

W) sserdu igennem til kunden

Lav eventuelt et stikordsmanus, inden du ringer op. Sa kan du bedre huske, hvad du skal sige, og hvad
du skal sla pa over for netop denne type kunde. Brug kundens ord. Hvis han siger
»personaleudvikling«, sa brug det ord, selv om du plejer at sige »medarbejderpleje«, »arbejdsglaedex,
»efteruddannelse« eller andet.

Brug bevidst korte saetninger. De er meget nemmere at overskue for kunden.
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Lad os sige, at du nu er blevet stillet om. Og selv om du formentligt kommer til at sige naesten det
samme mange gange, er det vigtigt, at du lyder, som om det er fgrste gang. Lad din stemme svinge, og
beton nogle af ordene. Det plejer at hjelpe. Ger plads til, at kunden kan kommentere undervejs. Sa er
det dels lettere for dig, dels har | en samtale i stedet for en monolog, og dels er der mindre risiko for, at
du lyder som en, der har sagt samme svada mange gange (selv om du har).

Nar du taler med kunden i telefonen, kan du se, om du kan fa vedkommende ind pa din hjemmeside,
sa han bedre kan se pracis, hvad du taler om. Mange kan bedre overskue noget, nar de ser det, end
nar de herer om det. Desuden vil hans gjne maske fange noget, han gerne vil sperge ind til (hvilket
betyder, at han er interesseret, og sa er du godt pa vej). Ved at f& ham ind pa hjemmesiden bliver du
mere end bare en stemme i en telefon. Han kan se, at du har en professionel hjemmeside, og danner
sig bedre et mere praecist billede af dig.

Fokuser pa at bruge positive ord i hele samtalen sdsom at optimere, spare, tjene og sa videre.

Kunde: »Det er Peter Lundgren«.
Dig: »Det er Lene Hermann fra Hermann Vine ...«, og s@ kommer du med den salgstale, du lavede i
arbejdsarket under kapitel 3. »Vi kgrer et kampagnetilbud i ajeblikket ...«.

Maske er du blevet afbrudt inden. Eller maske er det nu, han afbryder. Herefter kan I have flere
forskellige typer samtaler.

Kunde: »Det er ikke mig, du skal tale med«.
Dig: »Ved du, hvem jeg skal tale med? (Efterfulgt af:) Har du vedkommendes direkte telefonnummer?«.

Eller:

Kunde: »Det passer mig ikke godt lige nu. Kan du ringe i nceste uge?«.
Dig: »Selvfalgelig. Hvilken dag vil passe dig bedst?«.

Som udgangspunkt er det sjeeldent en god ide at sperge, om du forstyrrer, for det ggr du som regel.
Vedkommende var hgjst sandsynligt ved at lave noget, da du ringede. Og du har forstyrret, sa skaden
er alligevel sket.
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Men nogle gange lyder folk sa korte for hovedet, at det ikke levner nogen tvivl om, at de slet ikke kan
fokusere pa, hvad du har at sige. Sa kan du sperge, om det passer bedre at ringe pa et andet tidspunkt.
Og i sa fald hvornar.

Det, mange frygter, ndr de ringer ud, er at fa nogle meget ubehagelige afvisninger. Men det sker kun i
de allerfaerreste tilfaelde, at folk er direkte ubehagelige, nar de af den ene eller anden grund ikke vil
kabe noget.

Omvendt har jeg tit oplevet, at folk, der begynder med at sige, de ikke har brug for hjzlp, er knap sa
overbeviste, nar vi har talt sammen i nogle minutter - hvorefter de ofte beder mig om at ringe tilbage
pa et senere tidspunkt.

I min branche er et udbredt argument mod at kebe noget af en journalist: »Vi kan jo godt skrive selv«.
Det argument har jeg med tiden udviklet mange gode svar pa.

Det kunne veere:

»Jeg er specialuddannet til at skrive til nettet. Dels har jeg haft webjournalistik pa Journalisthgjskolen,
og dels har jeg skrevet hjemmesidetekster for mange af mine kunder. Derfor har jeg helt styr pa, hvad
man skal vaere opmaerksom pa, ndr man skriver til nettet. Det er jo noget helt andet, end ndr man
skriver til trykte medier. Ligesom jeg ogsa ved, hvordan man lettere bliver fundet af Google«.

Det gar, at mange bliver mere interesserede.

Andre gange kommer kunden til at sige, at »selv om de sagtens kan skrive selv, gar det lidt traegt, fordi
de har haft sa travlt med alt muligt andet«. S4 kan man sige noget om tidsfaktoren a la:

»Jeg kan sagtens forsta, at det kan vaere sveert at fa tid til hjemmesiden ogsa, nar | lige er fusioneret/har
haft s& meget sygdom/er blevet akkrediteret. For det er en stor opgave, isaer hvis man kun kan lgse den
i mindre ryk, ndr man har et hul i kalenderen. Og dine medarbejdere vil sikkert hellere passe deres
primare arbejde, end at lave den hjemmeside ... Hvis du laver en aftale med mig, vil jeg kunne have
hele teksten til jeres hjemmeside faerdig i lebet af et par uger. Sa interviewer jeg dine medarbejdere, sa
de slipper for selv at skrive. Jeg vil kunne lgse opgaven pa meget faerre timer, fordi jeg er sa vant til at
skrive hjemmesidetekster, og dine medarbejdere skal jo ogsa have lgn, mens de arbejder med
hjemmesiden. Ved at lade mig skrive hjemmesiden, bliver den hurtigt faerdig, den bliver professionel og
malrettet netmediet, og dine medarbejdere kan i stedet lgse de opgaver, de braender for«.

Isaer op til en stor ferie kan det vaere fristende for kunden at sla til, hvis du siger, at opgaven vil kunne
veere feerdig, nar de kommer tilbage fra ferie. Argumenter for, at kunden skal sla til her og nu, er i @vrigt
altid gode.
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Nogle gange vil du komme darligt ud af en samtale. Kan du se, hvad der gik galt, sa notér, at du
fremover skal vaere ekstra opmaerksom, hvis noget tilsvarende sker. Andre gange kan du maske ikke
bruge denne oplevelse til at lzere af. S er det bare op pa hesten og videre. Der er andre skorstene, der
ryger, og man kan ikke vinde hver gang.

Q'g Hvad kom der ud af fgrste telefonsamtale?

Ferste gang du taler med en kunde, kan samtalen slutte pa flere mader:

* I finder ikke basis for yderligere samtaler. | sa fald kan du eventuelt se, om du kan fa
vedkommende tilmeldt dit nyhedsbrev. Sa har du en krog i ham, og nyhedsbrevet arbejder
passivt for dig. Maske far han brug for dig pa et senere tidspunkt.

* Kunden beder dig om at ringe tilbage senere. Nogle gange vil du kunne fa ham til at give et
cirkatidspunkt, hvor der vil vaere chance for, at han har faet styr pa naeste ars budget/er
kommet hjem fra ferie/har vaeret pa konference i udlandet, eller hvad det nu er, han lige skal
have gjort, for han kan traeffe nye beslutninger. Det er et rigtig godt tegn.

Her kan du ogsa med fordel se, om du kan fa vedkommende tilmeldt nyhedsbrevet. Hvis du
ferst taler med ham igen om et halvt dr, vil nyhedsbrevene gere, at han meget bedre kan huske
dig, og han har forhdbentligt dannet sig det indtryk, at det, du laver, er af hgj kvalitet. Maske gar
nyhedsbrevet endda, at han selv tager kontakt til dig, inden der er gdet et halvt ar.

* Maske har han ikke selv brug for dig, men han ved, at en i hans netvaerk har.

* Kunden beder dig om at sende en mail. Her er det en god ide at sperge lidt ekstra ind til
kunden for at finde ud af, om han virkelig gerne vil have en mail, eller om han bare vil have dig
ud af rgret. Og hvis det sidste er tilfeeldet, er der ingen grund til at bruge tid pa hverken at
skrive mailen eller fglge op pa den efterfelgende.

* Hvis han vitterligt gerne vil have en mail, har du to muligheder:

o Hvis du kerer kampagne pa et helt fast tilbud, kan du sende ham det.

o Alternativt kan du sparge mere ind for at finde ud af, hvad det er, han gerne vil have
hjaelp til. S& eger du muligheden for, at du reelt rammer hans behov. Sperg eventuelt
ind til, hvornar det vil passe ham, at du ringer og felger op pa mailen. Alternativt: Ring
selv og falg op efter to-tre dage.

* Kunden vil medes med dig. Lees mere om dette i naeste afsnit, for det er ikke altid i din
interesse at m@des med folk.
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Hvis kunden siger, at han vil vende tilbage til dig (eventuelt i kombination med en af ovenstdende),
betyder det ikke, at han gor det. Nogle gange har han en intention om at ringe, men der kan komme sa
meget i vejen. Derfor er det vigtigt, at du stadig beholder bolden pa dit bord. Serg for at vende tilbage
pa et senere tidspunkt. Det er ikke ngdvendigvis ond vilje, nar kunden ikke gor det.

Du skal ikke regne med, at du kan saelge noget til folk over telefonen farste gang, du taler med dem.

Jeg har provet at seelge opgaver til omkring 20.000 kroner efter ganske fa telefonsamtaler. Du ved
aldrig, om den gode dag er i dag.

NB: Nogle varer er lettere at szlge over telefonen end andre.

8P Basis for et made?

| telemarketingbranchen har det store mantra laenge vaeret, at det handler om at komme til et mgde.
Meget er lettere, nar man ser pa hinanden, man kan maerke hinandens kemi, og folk keber som sagt
relationer.

Men!

Det kommer meget an pa, hvad du salger, om dette er en god fremgangsmade. For et kundemade
tager dig hurtigt en halv arbejdsdag, ndr du ogsa beregner forberedelsestid og transport. For nogle
typer virksomheder kan det sagtens svare sig. Men det er ikke sikkert, det kan for dig. Det kan ogsa
vaere, du har nogle typer varer, som kun er en god forretning for dig, hvis du kan szelge dem over
telefonen.

Stil dig selv disse spargsmal:
* Hvor meget salger du i gennemsnit for pa et kundemgde?
* Hvor mange forgeeves meader deltager du i, fer du opnar et salg?
* Kan det svare sig?
» Erder opgavetyper, det vil kunne svare sig at holde kundemgder om, og opgavetyper, hvor det
ikke kan svare sig?

Inden du beslutter dig for, om det er rentabelt for dig at holde mgde med en ny kunde, kan du stille
felgende spergsmal (der selvfelgelig skal stilles, alt efter hvad der er relevant i din branche):
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* »Kan du sige lidt mere om, hvad | har gjort jer af tanker i forbindelse med jeres
medarbejderpleje?«.
Find ud af om det, de har brug for hjaelp til, er at blive bedre til at rekruttere eller fastholde
medarbejdere. Er deres sygefraveer for hgjt; mangler medarbejderne engagement? Eller er det
slet ikke medarbejderne, der skal plejes, men ledelsen? Maske er det ikke én med dine
kvalifikationer, de har brug for.

e »Hvad er jeres budget?«.
Maske er budgettet sa lavt, at du allerede kan sige i telefonen, at det ikke er dig, der skal lgse
opgaven. Eller ogsa kan du lase opgaven, men vil ikke bruge tid pa at kere ud til kunden med
risiko for at kere tomhandet hjem. Derfor er opgaven kun attraktiv for dig, hvis du kan fa den i
hus over telefonen.

* »Hvornar har | taenkt, at projektet skal saettes i gang?«.
Hvis der er lang tid til, kan der vaere mange grunde til, at det ikke bliver til noget alligevel. Maske
er det bedre at vente - selvfglgelig med risiko for, at en anden lgber med opgaven.

* »Taler | med andre leveranderer om denne opgave?«.
Alt efter hvor mange andre, de taler med, eller hvor stor opgaven er, kan det ogsa veere, at det
ikke er risikoen vard for dig at holde mgde med dem.

Melder de pas pa det hele, er der stor risiko for, at du kommer til at spilde din tid, fordi kunden ikke
ved, hvor han er pa vej hen. Her er det maske en god ide at blive enige om, at det er mere
hensigtsmaessigt, at du vender tilbage om nogle maneder.

Hvis du er usikker pa, om kunden reelt er interesseret i at kebe noget, kan det vaere en mulighed at sige
noget i denne retning:

»Der er to muligheder for at mgdes. Du kan komme ind pa mit kontor, hvor jeg vil byde pa byens
bedste kaffe. Her kan vi drefte mulighederne for, hvordan jeg kan hjzelpe jer med at fa reduceret jeres
sygefravaer/fa mere ud af jeres Facebook-side/optimere jeres mgder. Og det koster ikke noget. Jeg kan
ogsa komme ud til dig. Det skal ikke koste dig noget, hvis du ender med at bestille opgaven hos mig.
Hvis du vaelger ikke at bestille opgaven hos mig, er vi lige gode venner af den grund, og sa tager jeg et
mindre radgivningsgebyr, der daekker al den radgivning, | far af mig i lebet af madet. Hvis | sa vaelger at
fa en anden til at lgse opgaven, star det jer frit for at bruge den radgivning og de ideer, jeg har givet jer.

Alternativt kan vi definere opgaven i telefonen. Jeg har sa stor erfaring med netop denne type opgave,
at jeg godt kan vurdere i telefonen, hvordan jeg kan hjzelpe jer. P4 den made sparer du ogsa tid, og vi
kan komme i gang med opgaven med det sammex.

Du kan eventuelt tilbyde kunden en rabat ved at handle allerede i telefonen.
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Denne model handler ikke om at tjene penge pa radgivningsmeder, for alt efter hvad du vil saette dit
radgivningsgebyr til, er de forgaeves kundebesgg sikkert en darlig forretning alligevel. Men du vil
formentligt opna at spare tid pa ikke at mgdes med kunder, der nok ikke skulle have noget alligevel.

Hvis din hitrate pa de fysiske mader er meget stor, eller hvis du kun Igser opgaver til mange penge, er
ovenstaende selvfglgelig ikke relevant. Sa er det bare med at komme derud.

Men blandt de mindre konsulentfirmaer er spild af tid-m@der tit en bekostelig affeere. Og det gavner
hverken bundlinjen eller arbejdsglaeden at spilde sin tid. Der er graenser for, hvad du skal gere for at fa
én kunde. Iszr hvis denne ikke er den ultimative drammekunde.

Hvis du beslutter dig for at tage ud til et kundemegde, bgr du sikre dig, at vedkommende, du skal mades
med, kan traeffe beslutningen. Hvis flere skal blive enige, sa serg sa vidt muligt for, at de alle deltager pa
medet. Sa risikerer du hverken at skulle kere ud igen for at mgdes med flere, eller at den, der har det
sidste ord, skal hegre dine fine salgstaler pd anden hand. Ham, der bestemmer, skal have din salgstale
fra dig selv. De andre fortaeller ikke dine detaljer med samme troveerdighed og gejst, som du geor.

@ Nar du ringer tilbage

Allerfgrste gang du ringer til en kunde, er det helt kold kanvas. Men nar du ringer anden gang, er du
gdet fra kold til lun. Og sa bliver det meget sjovere. Du vil formentligt opleve, at nogle kan huske dig, og
at de er mere interesserede i at tale med dig. De har jo selv bedt dig om at ringe tilbage.

Desuden gger du som udgangspunkt chancen for, at kunden keber noget af dig, jo flere gange du taler
med ham. Selvfglgelig kan hans situation have aendret sig, eller det kan vise sig, at du ikke kan hjzelpe
ham, eller at jeres kemi ikke passer sammen.

Nar jeg ringer til »lune« kunder, praesenterer jeg mig selv igen: »Det er journalist Majbritt Lund ...«. De
kan hejst sandsynligt ikke lige huske, hvem Majbritt Lund er, sa det tager jeg ikke for givet. Og hvis de
sa siger »Hej, Majbritt«, »Ja, jeg taenkte nok, at du snart ville ringe« eller andet, sa er det jo bare godt.

Oftest vil du formentlig opleve, at de ikke kan huske dig, eller at de i hvert fald ikke kan huske saerlig
meget om, hvad | har talt om. Sa kan du lige opsummere, at | tidligere har talt sammen om det og det,
og at han tidligere har sagt, at du kunne ringe her efter jul.

Herefter kan samtalen sagtens have samme indhold som jeres farste samtale. Altsd hvad kan du
hjselpe med, priser osv.
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Maske kan kunden traeffe en beslutning allerede nu. Eller ogsa sender han dig til hjerne igen. Denne
ringen frem og tilbage kan vare flere ar. Men at tale med en potentiel kunde tre-fire gange om aret af ti
minutter per gang er ikke uoverkommeligt. Isaer ikke, ndr du kan maerke, at nu naermer | jer snart et
salg.

| takt med at du ringer igen og igen, bliver nogle af opkaldene formentligt konverteret til opgaver, andre
bliver lukket ned, og nogle kommer i nyhedsbrevet. Sa kan du hive nye emner ind i din database, sa du
altid har en stor gryde at holde i kog.

Medmindre du saelger nok til de kunder, du allerede har skaffet. | sa fald: stort tillykke. For hvis du kan
seelge dine ydelser til en ordentlig pris, er det selvfglgelig en langt bedre forretning at arbejde for
kunder end at ringe kanvassalg.

191) Hvor mange skal du ringe til?

Nogle af de selvstendige, der opgiver kanvassalg, er gaet i sta, fordi de har ringet til for fa, og fordi
disse fa ikke kabte noget.

Dette betyder ikke, at metoden ikke virker. Prgv at taenke pd, hvor tit du selv afviser en telefonsaelger -
for det er i bund og grund det, man er, nar man sidder og ringer ud.

Sa du skal sikkert ringe til mange. Som du nok har opdaget, afviser mange dig med det samme. Og de
fleste af dem, der maske er interesserede i din hjalp, vil bede dig om at ringe pa et senere tidspunkt,
og maske pa et senere tidspunkt igen. Derfor kraever metoden, at du har mange jern i ilden. Det meste
af tiden skal du ikke lave andet end at holde gje med, hvem du skal ringe til i denne uge, og sa gere det.

Du skal helst ringe til s mange ad gangen, at du far en succesoplevelse ud af det. For hvis du stopper
for det, bliver det meget svaert for dig at ga i gang igen. Nar det er sagt: Der er dage, hvor du bare ikke
kan. Og de dage skal du selvfalgelig ikke ringe. For der far du ikke noget ud af det alligevel. Derfor
mister du lysten.

Jeg kan godt ringe til knap 100 helt nye og »kolde« navne pa en dag. Sa er projektet i gang, og jeg kan
se, at jeg virkelig har ndet noget den dag. Men hvis det lyder sa anstrengende for dig, at du ved, det
bare aldrig vil blive til noget, er det selvfglgelig ikke lgsningen for dig.

Det er meget forskelligt fra branche til branche, hvor mange emner der er realistisk pa en dag. Maske
seelger du en vare, hvor det er ngdvendigt, at du laver et stort forarbejde, for du overhovedet ringer. |
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sa fald kan du ikke na op pa ret mange emner pa en dag. Du vil dog formentligt opna salg pa flere
opkald, fordi du er sa godt forberedt.

Men hvis du - ligesom mig - er i en branche, hvor du ikke ngdvendigvis behaver at forberede dig, far
du ringer, men tager bestik af kunden, ndr du er igennem, skal du indstille dig pa, at du kommer til at
ringe til mange.

Du kan aftale med dig selv, at du begynder med at ringe til 20 potentielle kunder tre eller fire dage om
ugen, hvis det virker mere overskueligt for dig at dele opgaven op. Selvfglgelig kun, hvis det kan lade sig
gore i forhold til dine gvrige aktiviteter. Pointen er, at du skal lave en aftale med dig selv om at ringe til
sa tilpas mange, at det er realistisk, at du far succes. For sa er det nemmere naeste gang.

Ifelge All Ears kan du regne med at fa salg eller mgde pa mellem 5 % og 20 % af dine opkald, alt efter
hvad du szelger, og hvor godt du har lavet din segmentering. Og nogle gange skal du maske bruge op til
et halvt ar eller mere pa at varme dem op.

Hvis du seelger kendte varer til et marked, der kender dig, vil du formentligt opleve en god hitrate,
hvorimod den sikkert bliver lavere, hvis dit firma er nyt, og du farst skal overbevise kunderne om, at de
har brug for det, du szlger.

Du skal ikke (n@dvendigvis) have 100 nye kunder, men sortere i emnerne, sa du finder dem, der vil
bruge din hjzlp.

Nar du har kontakt til mange, bliver du mindre sarbar, hvis en kunde forsgger at presse dig, for du har

mange andre, du kan ringe til.

Stil dig selv disse spargsmal:

* Hvor mange potentielle kunder vil du ringe til i Iebet af det naeste halve ar?
* Hvordan vil du dele opgaven op?
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‘!’ Hvordan kan du motivere dig selv?

* Lav en aftale med en kollega, sa | kan holde hinanden op p3, at | ringer til det antal kunder, | har
sat jer for. Eventuelt kan | aftale nogle faste tider, hvor | begge sidder og ringer, sa | bedre kan
motivere hinanden og holde hinanden til ilden.

* Nar du ringer ud, sa tjek med jeevne mellemrum, hvor mange du har naet. Dette kan vaere lidt
tomme kalorier, for hvis du har faet flyttet en kunde 14 dage hen i kalenderen, fordi han var pa
ferie, er du jo ikke kommet videre med salget. Men hvis det kan give dig en god fglelse af, at du
udretter noget, nar du nu har naet 10 eller 15, er det jo fint.

* Lovdig selv en god frokost - bestil eventuelt mad udefra og tag en lille snaps (som selvstendig
bestemmer du jo selv din alkoholpolitik).

* Givdigselv en lille belgnning, hver gang du har haft en samtale med en kunde. Mulighederne
kunne vare en lille oversprings-/tillabshandling som at tjekke dine Facebook-sider, se om du
har faet nye tilmeldinger til nyhedsbrevet eller andet. Det kunne ogsa vare en god
kvalitetsoliven med mandel, en pinocchiokugle eller noget andet, du saetter pris pa.

* Du kan beslutte, at du og din familie skal have en rigtig god middag med vin og dessert, selvom
det er tirsdag.

@vrige motivationsfremmere:
* Std op, nar du taler med kunden. Sa far du en bedre energi.
* Hav et spejl til at std foran dig selv. Smil til dig selv.
* Lad, som om du har publikum p3, sa vil du automatisk vise dig fra din bedste side.

Stil dig selv dette spergsmal:

* Hvad kan motivere dig?
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Kan det svare sig at salge?

Nogle gange bliver jeg spurgt, om alt det, jeg har lavet pa salgs- og markedsferingskontoen, kan svare
sig.

Hvis man vidste pa forhand, hvilke personer der maske bliver ens kunder, nar man sidder med 100
»kolde navne«, kunne man spare en hulens masse arbejde. Ligesd med de markedsferingsaktiviteter,

der ikke bliver den helt store succes.

En del af opgaven er at sortere folk fra. Sa nogle gange kommer du til at bruge tid pa en kunde, der ikke

kommer til at kabe noget alligevel.

De kritiske spargere har ret i, at man lige skal overveje en ekstra gang, hvilke ydelser det kan svare sig
at investere meget salgs- og markedsferingstid pa at saelge, og hvilke kundetyper man far mest ud af at

ringe til. Men spegrgsmalet er: Hvad er alternativet til at salge?
Laes mere om alternative markedsferingskanaler i naeste kapitel.

Jeg skriver senere i denne bog, at det er en god ide at have ydelser i flere prisklasser, sa du kan hjalpe
flest mulige kunder. Men der er forskel pa, hvilke ydelser det kan svare sig at lave telefonsalg pa.
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Kapitel 5 - Sjov, indpakninger og det med smat

Nogle gange kan du gore dine priser mere spiselige ved at pakke dem ind pa en anden made, eller
du kan tiltreekke nye kunder ved at tilbyde forskellige former for rabatter, gratis smagspraver eller
andet.

Og du giver naturligvis kun rabatter og gratis inspiration, der ogsa ender med at give en raekke fordele
til dig.

W Rabatsystemer - nar de giver dig fordele

Du kan overveje at give kunderne forskellige akonomiske fordele, hvis de enten kgber flere varer pa én
gang eller handler hos dig pa et tidspunkt, hvor du typisk ikke har sa travlt. Det er forskelligt fra
branche til branche, men hvis du ved, at maj er en darlig maned, eller at du altid har faerrest kunder om
mandagen, kunne du give 20 % rabat her. Hvis denne model fungerer godt, kan du eksperimentere
med kun at give rabat mandag formiddag eller halvdelen af maj. Sa har du afgraenset den periode, hvor
du giver rabatten, men du kan stadig bruge den til at tiltreekke kunderne med.

Ved at give rabatter i de mere dede perioder er der sterre chance for, at du far fyldt kalenderen op, og
samtidig traekker du mdaske nogle nye kunder ind. Hvis de er tilfredse, skal de nok komme tilbage naeste
gang, de skal bruge dig - ogsa selv om de kommer til at betale fuld pris.

NB: Pas pa med at dele rabatter ud med rund hand, for det kan i praksis betyde, at du reelt bare har
sat dine priser ned. Og det skal du ikke. Hvis du tit giver rabat, kan det have den effekt, at du ikke kan fa
nogen til at betale fuld pris til sidst, for hvorfor skulle de det? Jeg kender for eksempel ikke mange, der
betaler fuld pris for et avisabonnement.

Hvis du tit giver rabat, sender du et signal om, at du reelt er usikker pa prisen, og hvordan ved kunden
sd, hvornar prisen er rigtig? Hvis kunderne farst far det indtryk, at dine priser er et oplaeg til
forhandling, ja, s kommer du til at keempe for at fastholde dem hele tiden.

| gvrigt er det ikke altid en fordel for dig at tage kunder ind, der far rabat. Det kan vaere, at du i stedet
kan bruge din tid pa andringer i dit firma, sa du fremover kan fylde kalenderen op med kunder, der
betaler fuld pris, og det er selvfglgelig en bedre forretning.
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&% Pakkelgsninger gor valget let

| stedet for at saelge enkelttimer eller enkeltdele kan du pakke flere timer eller flere enkeltdele til
kunden i en samlet pakke, sa du salger mere ad gangen.

Du kan eventuelt tilrettelaegge et forlgb af tre til fem timer. Ved at du pa forhand har skitseret, hvad
forlgbene eller pakkerne indebaerer, kan kunden se alt det, du har »lagt med i kurven« til ham. Der skal
nok vaere dele, kunden ikke selv havde tankt, kunne vaere relevante. Nu kan han se et konkret forlgb
eller konkrete fysiske varer, der passer godt sammen. Du har hjulpet ham med at vaelge, hvad han
gerne vil have. Nu er det nemt at handle hos dig.

Forvirrede kunder takker nej, sa det skal du undga.

Det er lidt ligesom, hvis en bartender siger: »Hvad vil du have? Jeg mikser lige det, du gerne vil have«.
Her vil mange af os vaere pa Herrens mark, for vi ved ikke, hvad der smager godt sammen. Men far vi et
drinkskort, er det meget lettere at pege pa den drink, vi gerne vil have.

Ved at have dine egne forlgb og koncepter, adskiller du dig ogsa fra konkollegerne. Du har vist, at du
har varen. Derfor er det meget nemmere at bestille hos dig end at ringe til nogle af de andre i branchen
og sperge, om de tilbyder noget tilsvarende. Du har ogsa vist kunden, at du kender ham sa godt, at du
kan sammensztte de elementer, han har brug for.

Samtidig kan du tilbyde en rabat, sa kunden har en grund til at kebe en hel pakke i stedet for bare at
kabe timerne eller varerne enkeltvis. Du vil sikkert mgde kunder, der siger, at de ikke har pengene til
den fulde pakke.* Til dem har du en anden vare, du kan szlge i stedet. Enkelttimer eller enkeltdele
uden rabat.

* En provokerende ting at betvivle? Sikkert. Men du skal ikke lade dig skraemme, ndr en potentiel

kunde siger, at vedkommende ikke har pengene. Hvis de vil have dig nok, skaffer de dem. Det gar
de ogsa ved en raekke andre valg: hus, bil, ferier pa afbetaling osv. Og ja, virksomheder laner ogsa
tit, for de kan foretage en investering. Derfor kan de ogsa lane for at betale din hjaelp - hvis de er
tilpas ivrige efter den.
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Klippekort - en fordel for begge parter

Klippekort, der udlaser rabat, er ogsa en fordel for mange selvstaendige. Det giver kunden en grund til
at komme tilbage (de har jo betalt for varen), og fokus er ikke laengere p4, hvad du koster, men hvad
kunden sparer.

Hvis kunden betaler, for du begynder pa opgaven, kan du f.eks. tilbyde ham felgende rabatter:

e 10 % hvis han kgber 10 timer.
e 20 % hvis han kgber 20 timer.

Og ja, det er o.k. at have en forskel i maengderabatten, alt efter hvor meget kunden kgber. Du skal jo ud
at seelge halvt s mange klippekort, hvis de kaber 20 timer i stedet for 10. Og du sparer ogsa noget
administration.

Alternativt kan du sige, at den 10. behandling er gratis eller til halv pris, hvis du ikke mener, det er
realistisk at fa dine kunder til at betale pa forhand. Sa skifter de nok ikke masser/frisar/andet efter de
forste otte gange. For nu er der jo en gratis tur lige rundt om hjgrnet.

Samtidig med at du indferer rabatordninger, kan du eventuelt haeve dine priser.

;:1, Basisvarer og tilkabsydelser

Hvis du begynder med at praesentere den bedst taenkelige (og dyreste) lgsning for kunden, risikerer du
at miste ham, fordi du har ramt over malet prismaessigt.

Hvis han har spurgt flere firmaer, hvad opgaven koster, og ikke har veeret helt praecis i sin formulering
af opgaven, risikerer han at sammenligne paerer og bananer - uden at vide det selv.

Maske er du den eneste, der har inkluderet i prisen, at kunden kan fa al den support, han gerne vil
have.

Derfor kan det veere en god ide at kunne praesentere en kunde for en basispakke med tilkabsydelser.

Ved at have en tilpas lille (og billig) basispakke har du plads til alle typer kunder i din virksomhed. Men
du kan ogsa udvide varen til de kunder, der gerne vil kabe »det store sejlskib« med det samme.
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De tilkgbsydelser, du kan szelge ved siden af basisvarerne, kunne vaere:

* Atdu kan lgse opgaven akut. Skal du smide, hvad du har i heenderne her og nu, leegger du 100
% oven i prisen. Kan det vente til i morgen, ngjes kunden med at betale 50 % ekstra.

* Atdu arbejder pa skaeve arbejdstider. Lonmodtagerkunder ved godt, at de ogsa tit selv far
ekstra for at arbejde om aftenen og om sgndagen.

* Support - eventuelt i forskellige pakker: to timer i alt, to timer om mdaneden eller 24/7, alt efter
hvad kunden har brug for.

e Atdu kommer ud til kunden, i stedet for at kunden kommer til dig, eller at | tager en samtale
over telefonen.

* Individuel sparring som opfglgning pa et kursus.

* Atoplaere tre medarbejdere i at benytte systemet i stedet for bare én.

Stil dig selv disse spargsmal:

* Kan dusamle din hjzelp i pakker af faste forlgb?
* Hvilke tilkgbsydelser kunne vare relevante i din virksomhed?

" Tillegsydelser kunden ikke anerkender

Samtidig er der faktorer, du skal holde dig langt fra at seette pris pa. Og det er dem, kunderne ikke
anerkender alligevel.

De fleste kan godt forsta, at din pris er hgjere om sgndagen. Men de vil aldrig kunne forsta det, hvis du
kostede mere om torsdagen - uanset hvad du matte have af grunde til ikke at ville arbejde om
torsdagen. Derfor er det bedre bare at sige, at du holder lukket om torsdagen, hvis det er tilfeeldet.

I min branche har vi leenge kaeempet en kamp for ophavsret. Ophavsretten indebaerer, at hvis en kunde
har betalt mig for at skrive en artikel til et blad, ma kunden ikke efterfalgende bruge artiklen andre
steder - uden at aftale det med mig, eventuelt mod ekstrabetaling. Ophavsret geelder ogsa for en
raekke andre fagpersoner som grafikere, fotografer, musikere osv. Og rigtig mange mennesker har
desvaerre sveert ved at se det rimelige i ophavsretten.

Det har kastet mange kampe af sig - nogle gange med mediekunder, men ogsa med kunder uden for
mediebranchen, f.eks. en forening med et blad. Over for kunder, der ikke selv arbejder med medier, er
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det ofte en tabersag at tage sig ekstra betalt for retten til at bruge artiklen flere gange. Selv om vi som
journalister har loven pa vores side, er det kunden, der afger, om han synes, vi er urimelige.

Du skal kun tage dig ekstra betalt der, hvor kunden synes, det er rimeligt. Og lade resten veere
inkluderet i prisen, sa | slipper for at tale om det.

Det er lidt ligesom, hvis du skulle veelge mellem at lade kunden betale tre kroner for en plastikpose
eller give posen som en gave (hvor du selvfglgelig har et stort logo pa). Kunden kommer til at betale
uanset hvad. Du har ikke andre at sende regningen til. Selv om jeg er stor tilhaenger af, at kunden kan
se, hvad han betaler for, er der i forvejen en raekke driftsomkostninger, du ikke forteeller kunden om.

Disse parametre, som kunden ikke anerkender, hvad enten det er ophavsret eller noget andet, kan
maske betyde sa meget for dig, at du vaelger at tage kampen. Du skal bare vaere bevidst om, hvorvidt
det er kampen vaerd.

Hvis du skal teste en ny prismodel af, som du er usikker p3a, kan det vaere en god ide at vente med at
teste den, til du har et reelt overskud i ordrebogen. Nar du har opgaver nok i butikken, kan man here
pa din stemme, at du mener det, nar du siger, at akutopgaver eksempelvis koster 50 eller 100 % oven i
prisen. Og nar den farst er gaet igennem én gang, er du ikke i tvivl den naeste.

Men hvis du tester det i en periode, hvor du er sa sulten, at den nye model reelt er til forhandling, fordi
du er desperat, kan kunden ofte here det pa dig og vil begynde at presse dig. Maske betyder det, at du
konkluderer, at det var en darlig model. Det er slet ikke sikkert. Du har bare ikke praesenteret den med
den rette power.

u‘ Sjov, der kan hjzlpe salget pa vej

Jeg har tidligere skrevet, at kanvassalg er meget effektivt her og nu. Men nogle gange kan du hjaelpe
salget pa vej ved at tilbyde kunden smagsprever, mens han bliver klar til at traeffe beslutningen om, at
du skal hjeelpe ham.

Smagspreverne fungerer som at leegge madding frem og glaede sig til, at nogen bider pa, hvorimod
kanvassalg minder mere om at jage sit bytte.

Mange oplever, at »fiskeriet« ligesom kanvassalg kan veere et langt sejt traek. Jeg oplever, at metoderne
supplerer hinanden rigtig fint. Og at de alternative markedsfaringstiltag ger, at kanvassalget hurtigere
kaster noget af sig.
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Bliv ekspert gennem nyhedsbreve og fagbhoger

De feaerreste kgber noget forste gang, de mgder dig. Hvad enten de mader dig personligt eller via nogle
af de godbidder, du har lagt ud. Derfor er det vigtigt, at du holder fast i folk, der én gang har vist

interesse for dig og dit firma. Jo flere gange de steder pa dig, des starre chance har du for, at de keber
noget. Derfor er det en god ide at have et nyhedsbrev, besggende pa din hjemmeside kan tilmelde sig.

Hvis du skriver en fagbog, hvor du giver din viden fra dig, har du et »tilleg« til hjemmesiden. Her kan du
overbevise potentielle kunder om, at du er kompetent. Og bogen nar maske ogsa et helt andet
publikum, end du selv ndr, nar du ringer kanvas eller laver andre salgs- og markedsfgringsaktiviteter.

Der kan opsta en kaedereaktion, som kunne se sadan ud:

1. Duringer kanvas og far den potentielle kunde tilmeldt nyhedsbrevet. Gennem
nyhedsbrevet bliver kunden hevet ind pa din hjemmeside og finder maske en af dine Facebook-
sider, som han markerer, at han »synes godt om«. Derfor bliver han jevnligt mindet om dig pa
Facebook, ligesom han fortsaetter med at modtage dit nyhedsbrev. Maske deltager han i et af
dine gratisarrangementer eller laeser din bog.

2. Nar du sa ringer som aftalt efter et halvt ar, har alle de input ligget og arbejdet for dig, sa
han har faet et helt andet indtryk af dig, end hvis du bare var hende eller ham, der ringede for
et halvt ar siden. Maske ringer han selv tilbage inden da.

Der er meget starre chance for, at kunden fortaeller i sit netvaerk, at han har faet vildt meget ud af at
lese din bog eller deltage i dit kursus, end at han forteeller, at han har holdt et made med dig, eller at
du ringer et par gange om dret.

Leaes eventuelt mere om at kommunikere professionelt i min bog God kommunikation for selvstendige.

Vejen til flere kunder.

Gratis events er god markedsforing

Mange selvstaendige vil gerne holde kurser om det, de er szerligt gode til. Bdde fordi de braender for at
give deres viden videre, men ogsa fordi de ser en god markedsfgringseffekt i at holde kurserne.

Det er helt rigtigt set, at fyldte kursuslokaler er god markedsfering. Hvis du synes, det er sveert at skaffe
betalende kursister nok til, at kurserne bliver en god forretning, kan du i stedet tiloyde korte kurser
uden betaling.
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Pa den made vil du formentligt tiltreekke en meget sterre malgruppe, end hvis du tog betaling for
kurset. Hvis du holder betalingskursus for ganske fa, kommer du sjeeldent til at have et reelt overskud

pa det alligevel. (Hvis du har let ved at salge pladser pa dine kurser, bliver du selvfelgelig bare ved med

at tage dig betalt. Og tillykke med det!).

Og ja, du kan sagtens tjene penge pa noget, du giver vak gratis. For hvis du holder gode kurser, vil det

spredes, og sa skal der nok vaere nogle, der gerne vil have dig pa et lukket og betalt kursus. Enten fordi

de vil undervises pa en bestemt dato eller et andet sted i landet, eller fordi de vil have kurset tilrettet

deres sarlige malgruppe.

Dos

Giv sa meget af veerdi, at kursisterne fgler, de
far nyttig viden med hjem, er glade og
forteeller dit navn videre.

Hold kun korte kurser gratis. S8 kommer du
ikke til at forzere det hele vak.

Lav tilmeldingen sadan, at de kun kan
tilmelde sig kurset, hvis de samtidig tilmelder
sig dit nyhedsbrev.

Hav et godt tilbud med, som kun galder, hvis
kursisterne slar til med det samme.

Don’ts

Brug ikke lang tid pa at beskrive dig selv og
dine ydelser.

Fortael ikke alt det, du ved, og giv ikke lange
kurser vaek.

Sats ikke pa, at hvis de er tilfredse, sa husker
de dig, nar de maske far brug for dig om et
halvt eller et helt ar.

Sats ikke pa, at dem, der far lyst til mere,
kontakter dig engang i naeste uge.

Nar det er sagt, skal du veere meget bevidst om, hvornar det er en reel fordel for dig at holde gratis

kurser, for det er det ikke altid.

Stil dig selv disse spargsmal:

* Er malgruppen relevant for mig?
* Har malgruppen penge?

* Hvor meget arbejde vil det kraeve af mig at holde kurset?
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Nogle vil maske sperge dig, om du kommer saerskilt ud til dem og holder et gratis oplaeg til et lukket
arrangement. Hvis malgruppen er sa interessant for dig, at du vurderer, at det vil veere hele
markedsfgringen vaerd, kan dette selvfglelig vaere en god ide.

Men du skal vide, at selv om folk indleder med at sige, at de ingen penge har til oplaegsholdere, har jeg
flere gange alligevel oplevet, at de fandt nogle penge, nar de blev presset.

Hvis du ikke kan f& dem til at finde nogle penge frem og vurderer, at det ikke er rentabelt for dig at
holde kurset gratis, kan du eventuelt tilboyde en gevinst til deres arrangement i stedet. Hvis du udlover
en times gratis radgivning/behandling eller et eksemplar af din bog, kraever det betydeligt mindre af dig
end at skulle ud og holde oplaeg. Og du har vist dine gode hensigter.

Du kan leese meget mere om at veere gratis strategisk i min gratis e-bog “Gaveregn - Fra gratis til god

forretning”.

ﬂ Dyrk dit netveerk

Noget af det, der ogsa er fedt ved at have sit eget firma, er at pleje netvaerket. Og selv om det er bade
hyggeligt og spaendende at here, hvad de andre har gang i, ja, sa er det stadig en vigtig del af dit
arbejde.

Selvstaendige mener sommetider ikke, de har tid til at dyrke deres netvaerk. Jeg har ikke tid til at lade
vaere. Ud over at dit netvaerk kan hjaelpe dig med alt muligt og umuligt, kan de ogsa @ge din omsaetning.

Hvis de vel at maerke ved, hvad du er rigtig god til, og hvad du har brug for hjzelp til lige nu.

Nogle saelger direkte i deres netvaerk, mens netveerket for andre fungerer som deres ambassaderer og
radgivere.

Der er mange steder, du kan gge dit netveerk:

Erhvervsnetvaerk pa tvaers af brancher

Nogle netvaerk mgdes fast hver eller hver anden uge, hvor de spiser morgenmad og deler kontakter.
Her kan blandt andet naevnes BNI (Business Network International) og Evenweeks. Andre netvaerk
mades om faglige oplaeg eller spiser sammen, mens de netvaerker.
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Nogle af disse netvaerk har ogsa lister pa nettet, sd man altid kan stille spgrgsmal til de andre mellem
de fysiske mgder.

Kontor- eller behandlerfallesskaber

Et kontorfzellesskab eller en faellesklinik er et oplagt sted at mede andre, der pa mange mader er i
samme situation som dig selv. Isaer hvis du bor i en stgrre by, er der mange kontormiljger, du kan
vaelge imellem.

Der er sma kontorfeellesskaber, hvor alle kender alle, og store kontorfzellesskaber, hvor du maske ikke
kender alle saerlig godt, men til gengaeld automatisk far et rigtig stort netvaerk, du kan henvende dig til.
Der er kontorfaellesskaber, hvor du kan m@de andre, der arbejder med det samme som dig selv. Og
kontorfeellesskaber, hvor du kan blive inspireret af folk, der laver alt muligt andet.

Nogle selvstaendige vil gerne spare den udgift i begyndelsen. Som med mange andre udgifter vil jeg
ogsa sige her, at udgiften til det rette kontor hurtigt kan vaere tjent ind igen, fordi du formentligt far en
masse gode ideer og inspiration af de andre. Plus at jo flere du kender, des st@rre er chancen for, at du
ogsa kender en, der kan hjzlpe dig, hvad enten du skal lave formularer pa din hjemmeside, tage
kontakt til drammekunden eller finde en ny samarbejdspartner.

Isaer hvis du skal modtage klienter eller kunder, er det helt essentielt, at du kan tage imod pé en
professionel adresse. Er du behandler, kan du med fordel flytte ind i et sundhedshus eller andet
behandlerfallesskab, sa interigret signalerer helse. Nogle steder kan du lave en aftale om, at du deler
en plads med en anden, sa du kan behandle ude i byen eller lave administrativt arbejde de dage, du
ikke er der.

Ved at | er flere pd den samme adresse, der har nogenlunde samme behov for udstyr, vil | kunne ga
sammen om det, hvorfor du vil kunne forfine din behandling og dermed tage flere penge for den.

Messer

Pa de messer, der bergrer dit fag, kan du dels holde dig ajour med, hvad der sker i branchen, men du
kan ogsa netvaerke med konkolleger, producenter og andre akterer.

Du kan sagtens have stor glaede af at gad pa messer uden at have din egen stand. Maske ligefrem isaer
uden en stand. For sa kan du bedre vare der, hvor de mest interessante mennesker er.
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Maske kan du fa en ngglerolle pa en messe, sa du bliver markedsfert som ekspert. Enten som frivillig
radgiver eller ved at holde et lille foredrag, hvis din viden er relevant for deltagerne pa messen.

Som med gvrige netvaerksarrangementer: Hav tasken fyldt med visitkort og gvrigt merchandise. Og
sperg, sperg, sperg, hvordan det gdr med de andre.

LinkedIn
Her kan du holde kontakt med tidligere kontakter og folge med i, hvor de arbejder i dag.

Du kan ogsa bruge LinkedIn, hvis du gerne vil i kontakt med bestemte personer, som du ikke kender i
dag. Du kan sege pa personen og se, om | har faelles kontakter, og bruge de feelles kontakter til at dbne
daren.

Pa LinkedIn kan du deltage i grupper med andre, der interesserer sig for det samme som dig.

Facebook

Ved at felge kunder eller andre selvstaendige og deres sider pa de sociale medier far du et godt indblik
i, hvad de laver. Maske kan du blive inspireret af dem eller finde ud af, at de kunne have glaede af at
tale med nogle andre i dit netvaerk. Du vil blive inviteret til deres arrangementer og kan falge med i,
hvilke arrangementer de deltager i. Mange af de arrangementer, der annonceres via Facebook, er abne
for alle, sé Facebook kan vaere et godt sted at falge med i, hvilke interessante begivenheder, du kan
deltage i.

Du kan ogsa oprette firmasider pa Facebook, hvor du har mulighed for at kommunikere med mulige
kunder.

Her kan du blandt andet:

* Deleviden, sa du giver noget af vaerdi til dem, der falger dig.

* Sperge ind til deres behov, sa du bliver klogere pd, hvordan du bedst kan hjaelpe dem.
* Invitere til kurser.

* Give sarlige tilbud.

Herudover er der en raekke forskellige brancherelaterede netvaerk enten gennem brancheforeninger
eller fagforeninger, som du kan have glaede af.
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(&4 Detmed smat

Inden du er klar til at rykke, skal vi lige have styr pa det mest elementzere i forhold til dine kontrakter
samt markedsfgringsloven.

Kontrakten

Det, der skal sta i en kontrakt, er meget forskelligt fra branche til branche. Nedenfor naevner jeg nogle
stikord, sa kan du selv vurdere, hvad der vil veere relevant i din virksomhed.

* Hvad bestar ydelsen af?
Jo mere pracist du har defineret din ydelse pa forhand, des sikrere er du p4, at kunden far det,
han forventer. Hvis noget ved din ydelse kommer bag pa flere af dine kunder, kan du skrive det
ind allerede i aftalen, sa det ikke kommer bag pa fremtidige kunder. F.eks. at den
skreeddersyede kjole sikkert skal rettes til et par gange, at pressemeddelelser sjeldent
indeholder alle de nuancer, kunden matte @nske, eller at der som regel skal laves nogle
justeringer pa maskinen, nar den er leveret.

* Fortrydelsesret:
Kan kunden levere varen tilbage igen? Og i sa fald pa hvilke betingelser?

* Leveringstider:
Hvornar skal kunden have varen? Hvad er betingelserne, hvis varen ikke kommer frem til tiden?
Hvis kunden hyrer dig til et projekt, hvor | skal lase dele af opgaven pa skift, kan det vaere en
god ide at lave en tidsplan, sa | ved, hvornar | skal levere til hinanden. | sa fald skal | ogsa
notere, hvad der sker, hvis denne aftale ikke overholdes.

* Hvad bestar arbejdstiden af?
Hvis du lgser en opgave pa timebetaling, sa praeciser pa forhand, hvilke opgaver der indgar i
arbejdstiden. Det kunne veere: radgivning i labet af opgaven, produktion, research, transport,
interview, forgaeves telefonopkald, mailkorrespondance m.m.

* Betalingsbetingelser:
Hvornar skal kunden betale? Skal kunden betale en del af belgbet, for du begynder pa
opgaven? Hvor lang tids betalingsfrist har kunden? Hvad er betingelserne, hvis kunden ikke
betaler til tiden? Hvad sker der med betalingen, hvis kunden - uanset af hvilken grund -
afbryder samarbejdet, far du er feerdig?
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» Saerlige gebyrer:
Hvis du tager ekstra for at arbejde pa skaeve tidspunkter eller for at tage fat i kundens opgave
akut, sa praecisér det i aftalen.

* Ansvar:
Praeciser, hvem der har ansvaret for hvad. Du kan f.eks. tilfgje: »Firma X og samarbejdspartnere
kan ikke drages til ansvar for direkte eller indirekte tab som fglge af udfert arbejde«. Sparg
eventuelt en advokat, hvordan dette forbehold skal lyde inden for din branche.

e Opsigelse:
Hvilke preemisser geelder, hvis en af parterne gerne vil opsige samarbejdet?

* Force majeure:
Det kan veere relevant at skrive ind i kontrakten, hvad der sker med opgaven og prisen, hvis |
bliver pavirket af begivenheder, som | ingen indflydelse har pa.

Finder du ud af, at alle kunderne har svaert ved at sluge det samme punkt i kontrakten, s overvej at
fijerne det og i stedet skrue op pa et af de parametre, som ingen protesterer mod. Det betyder ikke, at
kunderne skal diktere din pris.

Inden du sender et tilbud til en kunde, kan det vaere en god ide at fa en kollega til at laese det igennem.
Det kan veere, du har overset noget. Dette er isaer vigtigt, hvis du laver en fastprisaftale.

Stil dig selv disse spargsmal:

* Hvilke af stikordene ovenfor har du taget med i din kontrakt?
* Hvilke mangler du?
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! Husk markedsfgringsloven
Det kan blive dyrt at overtraede markedsfaringsloven. Dertil ser det ikke szerlig professionelt ud.

Jeg kender en del eksempler p3, at virksomheder uden at vide det er kommet til at overtraede
markedsferingsloven ved at sende mail til folk, der ikke selv har anmodet om det. Det ma du ikke,
uanset om vi taler salgsbreve, nyhedsbreve eller andet.

Dog kan du sende elektronisk post til tidligere kunder, der har oplyst dig deres mailadresser ved en
handel.

Dette kraever dog:

* At kunden blev gjort opmarksom p3, at han ville modtage elektroniske reklamer, da han gav
sin mailadresse.

* Atdet har veeret tydeligt for kunden, hvor han kunne sige nej tak til at modtage
markedsfgringsmateriale fra dig, da han gav dig sin mailadresse. Hver gang du skriver til ham,
skal du give ham muligheden for let at kunne melde sig fra igen.

* Atdet, du skriver om, er i samme kategori som det, kunden har kgbt.

Du ma som udgangspunkt gerne sende fysiske breve til firmaer. Hvis du saelger til private, skal du
tjekke, om de star pa den sdkaldte Robinsonliste med CPR-numre over personer, der har frabedt sig
adresseret reklame.

Laes gerne hele markedsferingsloven. Der kan sagtens vaere detaljer, der kan fa stor betydning i lige
praecis din forretning.

PS: Efter jeg skrev "Selvstandiges guide til flere penge”, har jeg skrevet “Fd succes med én ting ad gangen
- M.O.N.O.TA.S.K.ILN.G i virksomheden”.

Vil du ogsa gerne laese den, kan du hente den her.
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