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en effektiv struktur fér din férsaljning och att du ska kunna
arbeta pa ett smart satt utifran Bravuras saljmetodik.

Prospektera
sidorna 8-10
Folja upp
sidorna 40-41
Leverera Forsta
sidan 39 sidorna 18-29
Bekrafta Losa
sidorna 34-38 sidorna 30-33
Mina férvantningar pa utbildningen ........coeiiiiiiiiii e sidan 4
Mina MALT Mt ArDETE .uuveeiiiieeieee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeannnns sidorna 5-6
USP — Unique Selling Proposition ..........euuiiiiiiiiiiiiiiciciiii e sidan 7
OVIiga ANtECKNINEAT .. ..eeiiite ettt ettt et te et e et e e eteeaeeneeeaeene sidan 43-45
Bravura Sales Presentation Championship .....cccccoviiiiiiiiiiiiiiiiiece sidorna 46-47

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura



Mina férvantningar pa utbildningen: Mina mal i mitt arbete:

..................................................................................................................................................... Specifikt

Matbart

Angelaget

..................................................................................................................................................... Realistiskt

Tidsbestamt

Tips for att na dina mal!
« Skriv ner och visualisera malen.

Det du kan ténka och tro kan du ocksa astadkomma. . Titta pa dina malsattningar varje dag.
- Napoleon Hill. « Utmana en kollega, tavla mot delmal fér att f& &n mer motivation att nd huvudmalet.
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Varfor vill jag uppnd malet?
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USP - Unique Selling Proposition

Vara kunder kan fa mangder av samtal/besdk av olika féretag inom var bransch,
vi behover gora det enkelt for dem att forsta varfor de skall képa av just oss.
Vad som gor oss unika och vad som goér dig unik.

USP handlar om att tydligt férklara vad Bravura kan erbjuda som andra foretag
inte kan.

Det handlar lika mycket om att skapa en kdnsla hos kunden av dig som séljare,
vad gor dig unik?

Varfor ska kunden kdépa av just Bravura?

Exempel: Vi drivs av kund- och kandidatinsikter, standig férbattring och att
alltid leverera resultat. Det kraver att vi ar mer lyhdérda och jobbar smartare med
matchningen.

Vem &r du?
Exempel: Jag ar X och jag starker foretag genom att hitta ratt manniskor.

Varfor ska kunden vélja att jobba med/kdpa av just dig?
Exempel: Jag hjalper dig att hitta och rekrytera ratt méanniskor, s att du kan
fokusera pa din verksamhet.
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Prospektera

Prospektera

Hitta nya bestillare, féretag och kandidater
Beskriv vilken typ av foretag som du, din l6sning och Bravura kan hjalpa:

Beskriv vilken typ av bestéllare pa foretaget/vilka kandidater (fér leverans) som
du, din lésning och Bravura kan hjalpa:

Skriv ner vilka typiska utmaningar som de har féretagen, beslutsfattarna och
kandidaterna méter som gor att dina tjdnster behdvs:

Beskriv vilka typiska férdelar som de har féretagen och personerna kommer att fa
genom att anvanda din lésning:
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Prospektera

Tvillinganalys

Dina/Bravuras mest framgangsrika kunder/prospekts
inom Small/Medium-segmentet:

Vilka andra liknande foretag finns det?
(segment, bransch, storlek, ort, utmaningar osv)

Bravura har en bred kundbas och ett
hégt antal aterkommande kunder. Under 2017 fakturerades
640 féretag, varav 360 stycken har varit kund sedan
tidigare (fran 2013 och framat) vilket innebér cirka
56 procent aterkommande kunder. 52 procent av Bravuras
TB-omsattning kom fran Small & Medium-segmentet 2017.

Personligt natverk — vilka kanner du sjalv?
Kan vara personer som kan hjalpa dig att na ratt kontaktpersoner.
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Prospektera

Prospekteringstips

e Urvali Lime.

« Grannar till de foretag du besdker (se efter i trappuppgangen/hissen).

» Konkurrenters hemsidor under Lediga Jobb — vilka kdper vara tjanster redan?
 Nischade hemsidor — ehandel.se, idg.se

* Nyhetssajter/tidningar/reklam — tunnelbanan, utereklam, di.se

« Jobbsajter — teknikjobb.se, careerbuilder.

 Plingmail internt
(direkta tips pa befintlig kund pa annan ort + tips pa branscher vi levererar till).

« Sociala medier — Linkedin, Facebook.
 Vainu — Lead Generation-verktyg.
« Tips fran andra kandidater.

 Tidgare bestéllare/utrekryterade kandidater/konsulter som bytt jobb.

Tankestallare!

En saljare pa Bravura och ett foretag inom Small-segmentet fick en forsta kontakt
i augusti 2015 som foljdes av ett forsta méte. Kontakten fortsatte kontinuerligt via
telefon och méten fram till varen 2017. 1 mars pabdrjades forsta samarbetet och

i slutet av juni 2017 &r tva Bravura-konsulter pa plats som omsatte cirka 100000
kronor i TB.

Prospektering och bearbetning tar TID. Lagg till nya prospekts kontinuerligt och
gor det noggrant sa kommer det att ge resultat!

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura

Buyer Personas

En buyer persona ar en modellerad version av idealkunden som baseras pa data,
erfarenheter och kvalificerade gissningar om idealkundens:

Demografi | Beteende | Motivation | Mal

Varfor behdver vi buyer personas?

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura
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Framgangsexempel - bokningspitch

Bokningspitch TELIA

1. Presentation av dig och Bravura: Utmaning: Telia genomgick en transformationsresa, dar de andrade sitt
tjansteutbud mot kund. Fran cirka 1000 tjanster/produkter till 200 tjanster/

..................................................................................................................................................... produkter_ Detta stallde krav pé en ny |T-k0mpetens som inte fanns inhouse.

Loésning: Bravura kunde med sin erfarenhet av IT hyra ut konsulter pa plats som
hade den kompetens som Telia efterfragade.

Resultat: Konsulterna bidrog till att sprida kompetensen i den befintliga
..................................................................................................................................................... organisationen och generellt héja IT-nivan inhouse for att hjalpa till och driva
igenom forandringsarbetet.

..................................................................................................................................................... 1. Utmaning
3. Foresla ett mote:
..................................................................................................................................................... 2.Lésning

Exempel bokningspitch
HeJ| Jag heter NN och ringer fran Bravura. An[edningen till att Jag ringer d|g A
for att du sitter som saljchef och for att vi nyligen tillsatt 10 séljare till ett annat
foretag i er bransch. Jag ar nyfiken pa att traffa dig for att prata ndrmare om hur ni
arbetar med rekrytering och bemanning idag inom omradet foérséljning, samtidigt
som du far veta mer om hur vi eventuellt skulle kunna hjalpa till. Hur ser det ut for
dig pa tisdag klockan 13:307?
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14

Kontakta

Invédndningshantering

Struktur fér att beméta invandningar pa telefon

» Stétdampa
« Stall fraga/upplys
« Nytt avslut

Exempel

Invandning: Vi har redan en leverantor pa omradet.

STOTDAMPARE

En stétdampare talar

om att du har lyssnat pa
kunden, uppmarksammat
kundens tvekan och

forstar vikten av den.

En stétdampare varken
instdmmer eller motsager
kunden, utan visar
respekt och férstaelse for
vad den andra séager.

Stotdampare: Sa ar det ofta och det ar bra att ni redan har erfarenhet.
Fraga/Upplysning: Hur n6jd &r du med det samarbetet pa en skala fran 1-10?
Nytt avslut: Om jag kan visa dig hur vi skulle kunna komplettera er nuvarande
leverantér och mojliggéra en 10:a, skulle det da vara intressant att traffas?

Skriv ner de tre vanligaste invandningarna du far pa telefon och f6lj strukturen:

1. Invéndning:
» Stétdampare:
« Fraga/upplysning:

« Nytt avslut:

2. Invéndning:
« Stétdampare:
« Fraga/upplysning:

 Nytt avslut:

3. Invandning:
» Stétdampare:
« Fraga/upplysning:

« Nytt avslut:
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Kontakta

Kvalifikationsfragor

N&r du har kommit éverens med kunden om tid fér méte har du méjlighet att
férbattra dina odds i detta mote genom kvalifikationsfragor.

Syftet med kvalifikationsfragor ar att sakerstalla att du traffar ratt person och att
fa information for att forbereda dig pa basta satt.

Bravura verkar i en bransch dar métet
mellan méanniskor dr det mest centrala, oavsett om det ar ett

sdljméte, en kandidatintervju, ett sdljsamtal eller en kundlunch.
- Henrik Jacobson, grundare Bravura.

MINA KVALIFIKATIONSFRAGOR

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura
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Andra kontaktvagar fér métesbokning

Boka via mail

Exempel 1: Ny kontakt baserad pa beskrivning av tidigare resultat.

Hej X!

Jag heter X och arbetar som kundansvarig pa Bravura. Anledningen att jag skriver till dig &r att jag

i forra veckan pratade med X som har arbetat for féretag X i flera ar och upplevt att de har klarat
av att hantera snabba konjunkturférandringar genom smartare bemanningsldsningar. Det fick
mig att stalla fragan till mig sjalv — varfér arbetar inte vi med ert féretag pd samma satt?

Om jag har forstatt er ratt arbetar ni ocksd med stora uppdrag och langre séljprocesser som
innebar att det ar affarskritiskt att ni snabbt kan fa tillgang till fler resurser?

Darfér rekommenderar jag att vi ses forutsattningslost sa att ni far berdtta mer om hur ni
hanterar dessa situationer, samt att du far veta hur andra bolag arbetar for att l6sa detta rent
praktiskt.

Exempel 2: Kontaktperson som har bytt organisation.

Hej X

Jag vill gratulera dig till nya jobbet som vd pa féretag X! Roligt att se att du stannar i branschen.

Vi hade ju kontakt under din tid pa féretag X. Tyvarr hann vi aldrig fa chansen att traffas. Jag
skulle garna darfor vilja traffa dig férutsattningslést nu for att hdra mer om din nya roll, vilka
malsattningar du har och héra mer om hur ni sdkerstéller att ni har ratt personer pa ratt plats i
organisationen. Later det som en bra idé?

Boka via Linkedin

Hej X!

Tack for att vi nu har kontakt med varandra 6ver LinkedIn. Jag skulle garna traffa dig
personligen pa ett mote for att héra mer om hur ni arbetar med er kompetensférsérjning med
tanke pa att jag férstar att ni &r ett féretag under tillvaxt?

Da kan du fa en inblick i hur vi kan st6tta er géllande detta och hjélpa er att fortsatta bygga upp

er organisation.

Fler tillvagagangsatt for att etablera kontakt

* Sms
e Professionella natverk
 Massor

 Externa foreldsningar/workshops

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura

Aktivitetsniva

Vad ar utmaningen med att halla hég aktivitet?

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura
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Forsta Forsta

Forsta Sjalvskattning kundmoéte
Vilken del av kundmétet upplever du att du ar bast pa?

When you talk, you are only repeating what you already know.
But if you listen, you may learn something new.

Struktur och metodik under ett saljméte Vad ar det som gor dig bra pd detta?

= Smaprat (sa lange det behévs och sa kort som maijligt)

» Intressevackare

» Syftet med moétet

» Stam av agenda, tilldgg och tid

= Hantera uppfattningar

= Behovsanalys (mappa in fyrfaltaren och frageteknik)

= Sammanfattning méte/behov

» Presentera losning (fakta, fordel, effekt)

» Hantera eventuella tveksamheter

= Nasta steg/Fa ett atagande

18 Sales Acceleration Program 2018 | Bravura Sales Acceleration Program 2018 | Bravura 19
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Forsta

Smaprat

Vilka &r dina basta tips fér smaprat?

Intressevackare

Syftet med en intressevéackare ar att skapa en ovantad start pa motet som gor
att du sticker ut och att kunden kommer ihag dig. Vilka ar dina béasta tips pa
intressevackare?

Exempel

» Bravuras insikter om kandidat och kundmarknaden.

« Statistik fran ndgon undersokning — ”Vet du vad en felrekrytering kostar idag?”.
» Spannande nyhet fran branschen.

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura

Forsta

Syftet med moétet

Att lyfta syftet med métet &r en forutsattning for att bada parter ska fa ut det som
man férvantar sig ur motet.

Exempel
Syftet med métet ar att forsta ert foretag och era malsattningar for att kunna se
vad den smartaste l6sningen ar for att sakerstalla att ni har ratt férutsattningar

gallande personal.

Stam av agenda, eventuella tilldgg och tid

For att nyttja tiden effektivt fick du en agenda tidigare i mailet, kortfattat foreslar
jag féljande:

« Du far beratta kort om dig, ert foretag och ditt ansvarsomrade.

« Era malsattningar pa bade kort och lang sikt.

« Utmaningar du ser kopplat till dessa malséattningar.

« Du far veta mer om Bravura och pa vilket satt vi har hjalpt andra.

« Vi stdmmer av eventuella gemensamma namnare och ett nasta steg i var dialog.

Ar det nagot du vill ligga till eller dndra
| agendan?

Vi har avsatt 45 min fér det har métet,
fungerar det fortfarande fér dig?

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura
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Forsta

Arbetsblad: Syftet med métet

Kund/beslutsfattare:

22 Sales Acceleration Program 2018 | Bravura

Forsta

Hantera uppfattning

Vilka ar de vanligaste missuppfattningarna som bestallare/kandidater har om
Bravura, det vi erbjuder eller om var bransch?

Det ar vardefullt att kdnna till kunden och kandidatens uppfattningar om oss och
vara lésningar infér den fortsatta dialogen, inte minst om de har en felaktig eller
avgransad bild av oss och vad vi erbjuder.

1. Fraga: "Vad &r din uppfattning om (Bravura eller ndgon av vara l6sningar)?”.

Exempel uppfattning: Jag har hort att ni ar duktiga pa att rekrytera unga akademiker

2. Stétdampare: Neutralt uttalande dar du varken instdmmer med eller motsager
vad personen sager.

Exempel stétdampare: Vad roligt att du hort det! Skulle jag kunna fa fraga hur du
har fatt den uppfattningen?

3. Omdirigera: Led samtalet i en annan riktning till exempel genom att:
a) Instam i saken: Aven om du bara delvis haller med.

Exempel: Unga akademiker ar vi utan tvekan bland de basta i branschen
pa att attrahera.

b) Omdefiniera: Sag inte emot utan fortsatt konversationen med en
annan riktning.

Exempel: Unga akademiker ar en viktig malgrupp for oss for vissa typer av
tjdnster, precis som mer erfarna personer ar viktiga for andra typer av tjanster.
Vi ar duktiga pa hitta ratt kompetens for ratt behov.

¢) Anvand en USP: Framhall vad som skiljer din l6sning fran konkurrenternas.

Exempel: Bravura har haft en tillvaxt i snitt pa 70 procent de senaste aren genom
att vi alltid stravar efter att visa storst engagemang i att forstd vara kunders
behov och anvéander de smartaste l6sningarna for att hitta ratt kandidater.

4. Expandera: Ge hela bilden av din l6sning eller organisation, utan att forséka
sélja nagot.

Exempel: Vi har stor kompetens av att tillsatta tjanster inom hela
tjdnstemannasektorn och rekryterar dagligen bade juniora profiler, men aven
seniora profiler dar erfarenhetskraven ar héga. Rekrytering ar en del av vad vi
gor, vi arbetar dven med att l6sa vara kunders tillfalliga personalbehov genom
bemanning.

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura
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Forsta Forsta

] [ ] [-] ]
Behovsanalys Insiktsdriven frageteknik
Find a need and fill it. All féréndring bérjar med en insikt.
Vart mal ar inte att salja till kunden utan att f& kunden att vilja kdpa av oss. For att For att fa vérg kunder att vilja kopa behover vi lyckas skapa en kansla hos kunden
lyckas med det s& kravs det att vi férstar kundens behov, varfor det ar ett behov att det ar viktigt att géra en férandring och motivationen till det.

och vad som kravs for att fa kunden att agera pd detta behov. Kunden behover komma till insikt med att forandringar behdver ske for att na sina

malséattningar.
Fyrfaltaren . .
yrfaltare Detta gor vi genom en effektiv fragemodell dar vi forst tar reda pa kundens
I méte med kund &r rekommendationen att anvdnda en tom sida i malsattning, darefter hur kundens situation ser ut idag, vilka férandringar som
anteckningsblocket dar du ritar upp varje kvadrat som nedan bild visar. Ditt mal kravs for att nd malet och vilket varde det ar att na malet.

under motet ar att anteckna viktiga delar i alla fyra falt. ] . . .
Insiktsdriven frageteknik

Onskelage
Exempel: | vilken situation skulle ni vilja befinna er om ett ar?

ONSKAT RESULTAT KOPKRITERIER Nulige
- Kundens viktigaste - Krav och énskemal Exempel: Hur ser det ut hos er idag? Vad fungerar/Vad fungerar inte?
malséattning for ett beslut

Férandring
Exempel: Vad behdver ni géra mer, mindre eller annorlunda for att lyckas?

VINST/FORLUST KOPMOTIV |00 ssss o0 s oo oo oo oo oo OO
- Kostnaden att inte - Beslutsfattarens |
fatta ett beslut jamfért personliga motiv Virde

med férdelarna att ga
till handling
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Forsta

Frageplaneringsblad infér kundméte

Kund och beslutsfattare:

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura

Svarsblad kundmote

Onskelége:

Forsta

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura
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Forsta
Fyrfaltaren - évning

ONSKAT RESULTAT

- Kundens viktigaste malsattning

VINST/FORLUST

- Kostnaden att inte fatta ett
beslut jamfért med férdelarna att
ga till handling

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura

KOPKRITERIER

- Krav och dnskemal for ett beslut

KOPMOTIV

- Beslutsfattarens personliga motiv

Forsta

Sammanfattning moéte/behov

For att bekrafta att du forstatt kunden ratt och inte missat ndgon viktig
information gér du en sammanfattning av behovet. Finns inte ett konkret behov sa
sammanfattar du métet i stort.

Under sammanfattningen har du méjlighet att pAminna kunden om dennes motiv
att gd vidare i processen och pa sa satt forstarka dem.

Du avslutar sammanfattningen med att dvergripande beratta pa vilket satt du ser
att du kommer kunna bidra.

Exempel

For att kort sammanfatta och sékerstalla att jag forstatt allt ratt: Ni ar idag

25 medarbetare, ni star i en stark tillvaxt och kommer behéva cirka10 nya
medarbetare per ar de kommande aren. Historiskt har ni haft utmaningar med
att hitta ratt personer och upplever att ni ibland har chansat lite nar ni har
anstallt. Nagot som bade kostat tid och pengar. Fér dig har det inneburit att
du fatt lagga mycket energi pa dessa fragorna och prioritera ner andra delar,
vilket paverkat resultatet fér dig. Ar det ndgot du upplever att jag missat?

Baserat pa vad du berattat ar jag 6vertygad om att vi kan hjalpa er att halla
rekryteringstakten samtidigt som ni kommer kunna kénna er an tryggare med
de personer ni valjer att anstélla. Det kommer &ven géra att du kan lagga din
energi pa att skapa basta majliga resultat.

Eget exempel sammanfattning:

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura
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Losa

Fakta ar specifika och sanna uttalanden/beskrivningar som gar att bevisa (vad?).
Fordel klargor specifikt hur kunden ska anvanda lésningen i praktiken (hur?).

Effekt ar en kortfattad beskrivning av vardet kunden far av l6sningen (varfor?).

Fakta
1) Vi har idag kontor pa sex orter i Sverige,
samtidigt som vi levererat vara tjanster pa 115 orter.
2) Vi erbjuder nagot som kallas for hyrrekrytering.
3) Vianvander kompetensbaserad urvalsmetodik.

Fordel

1) Vi har kdnnedom om den lokala tillgadngen pa kompetens.

2) Du har moéjlighet att forst hyra in en person under en viss tidsperiod
for att se att det ar ratt person och sedan ta beslut om anstéallning.

3) Urvalet av kandidater sker pa ett kvalitativ och fordomsfritt satt.

Effekt
1) Du och cheferna lokalt far en trygghet i att vi kan stotta er oavsett
vart ni har ett behov.
2) Du far stérre trygghet i de rekryteringar du gor.
3) Du kan vara trygg med att personen du anstaller har blivit framvald efter de

viktigaste kompetenserna som kravs for att bli framgangsrik i just detta arbete.

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura

Losa

Ldsningspresentation exempel

Kund: service A®B

Onskat resultat: Kortare samtalskser och skad tillginglighet hos kundservice.
Kopmotiv: Jimn arbetsbelastning i gruppen, vilket minskar stress som i
sin tur resulterar i firve sjukskriviningar.

Behov: 12 Rundservicemedarbetare med tidigare erfarenhet

Behov: Behbver personal L Stockholm och Malms

Behov: Hjmp under & manader

Fakta:

Fakta:

Fakta:

Fordel:

Fordel:

Fordel:

Effekt:

Effekt:

Effekt:

Provavslut

Vi avslutar lésningspresentation med provavslut for att fa veta kundens asikt om
det vi har sagt.

Exempel: Hur tycker du att det har verkar? Later det som att det har ar vad du
letat efter?

Provavslut:

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura
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Losa Losa

Lésningspresentation exempel Hantera tvekan
Kund: Vilka ar de vanligaste orsakerna till tvekan hos dina kunder/ kandidater?
..................................................................................................................................................... 1.

..................................................................................................................................................... 2.
KOpKIIt e e
..................................................................................................................................................... 3.
VINSt/HOrIUST: e
..................................................................................................................................................... St('jtdémpare till de tre vanligaste tveksamheterna jag moter:
Képmotiv: (utifran rekryterares perspektiv: tank bade kund och kandidat)
1.
Behov:
2.
B OOV e
P ——
3.
B A
FaKta e
oKt a e o .
Utan tvivel 4r man inte klok.
oAl e
oAl e
FOTORL oo Exempel
Tvekan: Priset ar hogre én jag hade férvantat mig.
B Ot e Stétdampare: Jag forstér att detta ar en viktig investering for er.
B Ot e Tvekan: Jag &r n6jd med min nuvarande leverantor.
Effekt: Stotdampare: Sa ar det ofta och det bra att ni redan har erfarenhet.
............................................................................................................................. Tvekan: Kandidaten &r for junior
Provavslut: Stétdampare: Ratt kompetens ar givetvis a och o for den har rollen

Tvekan: Jag vill hellre vara anstalld av kundféretaget én att arbeta som konsult.
Stotdampare: Det ar saklart viktigt att du kédnner en trygghet i den anstallnings-
formen som du far.
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Bekrafta

Hantera tvekan

1.

STOTDAMPARE - visa att du lyssnat och férstatt tvekan
(som vid invandningshantering).

. CHECKA - tareda pa om just den specifika orsaken ar den enda anledningen.

. KLARGOR - stéll s& manga fragor som krévs fér att tydliggéra orsaken till
kundens tvekan.

. DUBBELKOLLA OM - stam av att kunden vill fullfélja affaren om vi hanterar
orsaken till tvekan.

. BESVARA - anvand framgangsexempel eller strukturen for
l6sningspresentation (fakta, fordel, effekt) eller BRV.

. NYTT PROVAVSLUT - stéll fraga for att avgdra om kunden ar trygg med ditt svar.

Exempel

Tvekan fran kund “Vi funderar pa att genomféra denna rekryteringen pa egen hand.”

1

2

3

. STOTDAMPARE:

Det &r bra att ni sjalva ar engagerade i omradet!
. CHECKA:

Har du andra funderingar, utéver den har, som far dig att tveka?
. KLARGOR:

Vilka férdelar ser du med att géra rekryteringen sjalv? Vad skulle hdnda om
ni sparade tid i denna process? Vad skulle vara avgdrande for att ni &nda
skulle lata oss ta hand om sjalva rekryteringsprocessen?

4. DUBBELKOLLA OM:
Om vi hittar en l6sning pa detta, &r du intresserad av att inleda samarbetet da?
5. BESVARA:

Manga av vara Small-kunder gér pa samma satt som ni, exempelvis foéretag X.
Da de valde att samarbeta med oss sa bidrog det till att de breddade sitt
natverk och fick méjligheten att anstélla en person med andra kompetenser
och erfartenheter 4n vad de funnit tidigare.

. NYTT PROVSLUT:

Ska vi kora igdng?
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Bekrafta

Arbetsblad: Hantera tvekan

Tvekan:
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Bekrafta
Start with an ideal and end with a deal.

Vad ar férhandlingsbart i Bravuras erbjudande till kund?

Férhandlingsmal

Férhandlingspunkt Idealisk niva Realistisk niva

Sales Acceleration Program 2018 | Bravura

Bekrafta

Fa ett atagande eller nasta steg

Close too soon, and too often,
and you'll learn when to close.

Det kan kdnnas obekvamt att be om ett dtagande men om du lyckas med att
skapa en bra relation ar det lattare att fraga efter affaren.

Direkt fraga
Kanner du dig redo att kdra igadng direkt?

Alternativ metod
Vill du ta en offertgenomgang pa plats eller telefon?

Tillfalle/timing
Vi har precis lyckats framgangsrikt i tva processer dar vi sokt efter samma
kompetens som ni ar ute efter. Manga bra kandidater finns kvar i vart urval.

Vad hinder om-metoden

Om ni valjer att rekrytera sjalva sa kommer dyrbar tid férsvinna fran era chefer
som de istallet hade kunnat anvanda till att férbattra era resultat. Skulle personen
sluta, s kommer ni fa géra om hela processen igen. Om ni véljer att rekrytera via
oss sa sparar ni in mycket tid och skulle personen valja att sédga upp sig under
provanstéllningen sa hjalper vi kostnadsfritt med en ersattningsrekrytering.

Nasta steg

Ett nasta steg ska alltid kommuniceras med kund vare sig vi gor affar eller inte —
det ar ett avslut i sig! Som saljare ar det a och o att halla i taktpinnen och att vara
den som dikterar villkoren for var fortsatta dialog.

EXEMPEL: Jag tycker vi har haft en bra dialog under vart méte och jag uppskattar all
information du delat med dig kring er verksamhet och era kommande mal och utmaningar.
Givet den situationen du befinner dig i idag sa hittade vi ingen gemensam némnare

for ett samarbete men jag ser vart méte idag som en bra start pa en fortsatt dialog oss
emellan. Det ger oss mdjlighet att kunna agera snabbt néar ett personalbehov dyker upp!

Som ett led i detta foreslar jag att vi bokar en uppfélining om tva ménader. Vi kan da
fokusera pa hur vél ni taktar mot de mal ni har satt upp eller om féréndringar kan komma
att kravas for att rdda bot pa detta.

Passar det dig béast att tréffas i bérjan eller slutet av februari?
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Bekrafta Leverera

Leverera

We miss 100 percent of the sales we don't ask for! Leveransprocessen ar ett trepartssamarbete mellan kund, rekryterare och saljare.

Vad &r viktigt att tdnka pa och vilka férvantningar finns pa vardera part
i dessa skeden:

Direkt fraga: m Innan kravprofil:
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Folja upp Folja upp

Folja upp Férbered en kunduppféljning

Den vanligaste orsaken till att vi forlorar bade potentiella och befintliga kunder Kundféretag och bestallare:
ar att vi tappar kontakten eller inte féljer upp tidigare dialoger och samarbeten.

Du skapar mer lojala kunder och ger mervarde genom att ta reda pa om din lésning
har moétt och mojligt Overtraffat Kundernas fOrVaANININGar.

Uppfoljningsfragor efter rekryteringsprocess tillsatt/ej tillsatt

1. Har NKI-enkaten fyllts i? (Endast vid tillsattning.)
Tacka kund fér svaren och anvand dem i din uppféljning.

2. Hur no6jd ar du totalt sett med oss som leverantor?

3.Vad uppskattar du mest i VAr tJANSE?

4. Finns det nagot du skulle 6nska att vi gjorde mer/mindre/annorlunda?

B.Vilka resultat har VAr tJANnst Nittills SKapat? e

Fragan om vilket resultat var l6sning bidragit till ar viktig och kraver féljdfragor

« Du kanske far svaret "vi har sparat tid”, da behdver du stalla féljdfragor tills du
farvetahurmyckettid de sparat. e

« Nar du vet detta, stéller du foljdfragor tills du vet hur mycket denna sparade tid
arvard.

 Du kanske far svaret "det har blivit enklare”, pa vilket satt har det blivit enklare?
Vad har ni tjanat pa att det har blivit enklare?

G E FE E D BACK TI LL B ESTALLAN D E CH E F Hur kan du sakerstéalla att du ar top of mind hos bestéallarna som du bearbetar idag?

Hur har vi som séljare och rekryterare upplevt samarbetet?

Finns det nagot vi anser kan goras annorlunda till ndsta gang?

Dela med dig av insikter/reflektion/analys som vi gjort/skapat under
rekryteringsprocessens gang (alltid vid de tillfallen vi ej tillsatt). || RE—EE ST O O T OO OO T O T OO TN OO O OO OO OO
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Effektivaste sattet att fa nya kunder ar att fa dina befintliga kunder att salja for dig!

Direkta referensfragor:
Om du vore i min situation, hur skulle du géra for att fa till ett stérre samarbete
med ert féretag?

Ar du néjd med hur vi hjélpt dig med denna rekrytering? Ar du s& néjd att du skulle
kunna rekommendera oss till andra? Vem skulle du rekommendera oss till?
Struktur for lyckad leadsférfragan

1. Paminn din kund om vilka férdelar denne har uppnatt med din produkt/tjanst.

2. Beskrivvem du soker efter. Vad for typ av lead?
(Kolla géarna upp pa LinkedIn i férvdg om ni har gemensamma kontakter.)

3. Beratta vilka fordelar kunden far genom att ge dig en referens.
4. Stall fragan! (9 av 10 séljméten genomfors utan att fragan stalls alls.)

Exempel leadsférfragan: Anders, i vart férra méte berattade du att vi
effektiviserat er rekryteringsprocess och att det bidragit till 6kad kundndjdhet
genom battre tillganglighet. Nu soker vi efter andra kundservicechefer som verkar
i branscher med stor sdasongsvariation. Jag har forstatt att du &r en prestigelos
person som gillar att dela med dig av erfarenheter som kan underlatta for andra.
Darfor undrar jag om du har ndgon i ditt natverk som vi skulle kunna hjélpa att fa
en mer flexibel organisation?

Skriv ner en person som du skulle kunna fraga om referens:

Vilken typ av potentiella bestéllare tror du finns i personens natverk som du vill ha
kontakt med?
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Ovriga anteckningar
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Ovriga anteckningar Ovriga anteckningar
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Bravura Sales Presentation Championship (7 min)

45 sek

75 sek

30 sek

90 sek

30 sek

60 sek

60 sek

30 sek

[ Bokningspitch

| Kvalifikationsfréagor
[ Smaprat
Intressevackare

Syftet med moétet

| Stam av agenda, eventuellt tillagg och tid
[ Hantera uppfattning
| Onskelagesfragor

Nulagesfragor

Forandringsfragor

| Vérdefragor

[ Sammanfattning mote/behov

Lésningspresentation

Provavslut

N Hantera tvekan

Fa ett atagande

[ Fraga efter referens
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Saljtavling - poangblad

POANGSATTNING 5-0
Bokningspitch
Kvalifikationsfragor
Smaprat
Intressevackare
Syftet med motet
Agenda, tilldgg och tid
Hantera uppfattning
Onskelagesfragor
Nulagesfragor
Forandringsfragor

Vardefragor

Sammanfattning mote/behov

Presentera l&sning
Provavslut

Hantera tvekan

Fa ett atagande
Fraga efter referens
Generos
Inspirerande
Malinriktad

Palitlig

Energiniva

MAXPOANG: 110

Bravura Sales Presentation Championship
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Whatever your mind
can conceive and

believe, it can achieve

BRAVURA

erige AB | Hor b kgt 28|11734St ckholm
+46840024050| f@b e | www.bravura.se



