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Bokens nyckelbegrepp

Referens: Att ge någon en referens innebär att presentera en person för någon.

Referent: Den person som presenterar/ger referensen kallas referent.




	
Sagt om Referenser:

”Vill du ha en outsinlig ström av nya kunder till låg eller ingen kostnad? Då är den här boken och åtgärderna som beskrivs i den precis vad du behöver. Testa de enkla men otroligt effektiva metoderna och se din försäljning skjuta i höjden.”

Thomas Power, styrelseledamot, Ecademy – The Business Network

”Otroligt välskriven, fylld till brädden med handfasta tips – en riktig njutning att läsa. Det här är den bästa företagarcoachningsbok jag har läst på flera år och både jag och mina kolleger har stor nytta av den när vi utvecklar och genomdriver effektiva strategier för företagsutveckling.”

Vincent Brown, partner, Semple Fraser Solictors LLP

”Jag har alltid beundrat Bruce Kings arbete och det här är verkligen inget undantag. Den här boken innehåller pragmatisk företagsinformation som verkligen fungerar. Den går till botten med hur marknadsföring kan bli kostnadseffektiv och hur du kan uppnå goda försäljningsresultat utan att det kostar skjortan. Alla säljare och företagare borde läsa den. Jag rekommenderar den verkligen!”

Ron G Holland – företagarguru och författare till The Eureka! Enigma.

”Samma dag som jag fick Bruce Kings bok testade jag en av alla hans idéer i praktiken. På bara en enda dag fick jag fler referenser är jag hade fått på fem månader. Detta är rena magin! Jag har en känsla av att min verksamhet kommer att gå strålande från och med nu.”

Marie Gee, chef, MG Financial Services.

”Wow! Jag testade en enda av teknikerna fem gånger i dag och fick sju referenser och sju bokade möten. Det hade kostat mig tusentals kronor via våra vanliga marknadsföringsmetoder – för att inte tala om tiden det hade tagit.”

Ian James, chef, MSD Consultants.

”Under årens lopp har jag haft turen att kunna få en stor del av min verksamhet och mina nya kunder via referenser. Med hjälp av Bruces strukturerade och systematiska metod kan jag lätt öka den andelen med minst 50 procent bara i år. Det måste vara det absolut bästa sättet att få bra och lönsamma kunder.”

Des Vadgama, VFactor – Income and Profit Growth

”Bruce King är en inspirerande föreläsare och författare. I den här boken får läsaren ta del av hans livslånga expertis inom referensmarknadsföring, som utan tvekan är både den mest framgångsrika och den mest lönsamma metoden att marknadsföra tjänster och produkter. Bruce och alla som någon gång gått en av hans kurser har byggt upp, utvecklat och sålt många företag med hjälp av just de här metoderna och i boken beskrivs de på ett mycket handfast och icke-teoretiskt sätt. Köp och läs den! Jag kan nästan garantera att det kommer att betala sig många gånger om.”

Tom Murray, verksamhetschef, Profit Partners Ireland Limited

”Om jag var tvungen att begränsa mig till en enda bok om försäljning så skulle det vara den här. Här får du enkla, praktiska metoder för att skapa nya affärsmöjligheter – nästan helt utan kostnad. Köp den!”

Conrad P Hoe – Corporate New Business Consultant.
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BRUCE KING är en internationellt erkänd auktoritet inom försäljning, marknadsföring och personlig utveckling. Under sin mer än 25 år långa karriär har han nått enorma framgångar och tillhör den absoluta eliten inom försäljning och marknadsföring. Bruce är mycket efterfrågad som föreläsare. Han håller också kurser och fungerar som företagsrådgivare och företagscoach. Hans böcker finns utgivna på fler än 25 språk. Bruce har även gjort sig känd som ”The referrals master” – referensernas mästare.



 

 

Bruce King skickar ut kostnadsfria

nyhetsbrev om marknadsföring

och försäljning.

Om du vill prenumerera besöker du:

www.bruceking.co.uk

Andra böcker av Bruce King

Psycho Selling

How To Double Your Sales

(Sälj så det ryker – Så dubblar

mästarna sin försäljning,

Soderpalm Publishing, 2011)

Train Your Brain To Win The Game

Telephone Sales &

Appointment Setting

– How To Become World Class





Förord  

Så här började det 

Det var tidigt på morgonen och den unge säljaren hade bråttom att komma in på kontoret för att träffa sin säljchef. Han hade inte bokat någon tid, men han visste att om han bara var där tillräckligt tidigt så skulle han få ett möte och han var spänd av förväntan. 

Den nyutexaminerade säljaren hade arbetat i snart fyra veckor med att sälja ekonomiska tjänster. Det var hans livs första säljjobb och arbetet hade inletts med en veckas intensiv produktutbildning på företagets huvudkontor. Sedan dess hade han arbetat dag ut och dag in med att ringa kalla samtal och han hade verkligen gjort sitt yttersta för att boka in kundmöten och sälja sina tjänster. Säljchefen hade talat om för honom att mycket hängde på att komma igång och få sina första lyckade affärer. Om han sedan bara gjorde som han blivit instruerad skulle kunderna snart börja ge honom referenser och då skulle han gradvis kunna minska på de frustrerande, tidskrävande och ganska ineffektiva kalla samtalen. 

Anledningen till att den unge mannen var så ivrig att träffa sin säljchef just den där morgonen var att han föregående kväll hade avslutat sin allra första affär. Stolt såg han nu fram emot att personligen överlämna kundens ansökningshandlingar och första inbetalning för placeringsplanen till sin chef. Han förväntade sig översvallande beröm och kände sig mycket nöjd. 

Exakt klockan åtta slog säljchefen, Bernie Redstock, upp portarna till kontoret, klev med bestämda steg genom säljavdelningen, gick in på sitt privata kontor och stängde dörren efter sig. Den unge säljaren väntade en minut, reste sig och gick fram till Bernies stängda kontorsdörr. Han samlade sig, knackade och väntade på svar. Efter vad som kändes som en hel evighet, men säkert inte var mer än några sekunder, hördes Bernies röst som bad honom att komma in. Bernie satt vid sitt skrivbord och den unge säljaren klev raskt fram, höll fram ansökan och checken, lade försiktigt ned dem på skrivbordet framför sin chef och sa med stolthet i rösten: 

– Varsågod Bernie –  min allra första affär! 

Bernie slängde ett öga på ansökan genom de halvmåneformade läsglasögon han bar på nästippen och utan att titta upp svarade han: 

– Bra gjort unge man. 

Därefter tog han av sig glasögonen, såg säljaren stint i ögonen och frågade med låg röst: 

– Och hur många referenser fick du? 

Den unge säljaren stod som fastfrusen. Under säljträningen hade Bernie gång på gång drillat honom att be om referenser och betonat att det var minst lika viktigt –  om inte ännu viktigare –  än att avsluta själva affären. Men i rena glädjen över sitt första avslut hade han glömt att fråga. Han svarade sanningsenligt: 

– Jag är verkligen ledsen Bernie, men jag glömde helt bort att fråga. 

– Okej, då gör vi så här, sa Bernie. Jag tänker personligen skicka in ansökan till huvudkontoret, MEN jag tänker be dem att inte betala ut din provision förrän jag säger till. Först när du har gått tillbaka till kunden och fått minst två referenser ber jag dem att betala ut din provision. Är det uppfattat BRUCE? 

Ja –  den unge säljaren var jag, och turen var inte på min sida den där gången, för kunden var bortrest i fyra veckor, så det tog lång tid innan jag kunde träffa honom igen, få mina två referenser och äntligen få min provision utbetalad. Så småningom gjorde jag dock just detta, fick min provision och gjorde dessutom affärer med båda de referenser kunden gav mig. 

Detta är 30 år sedan, men jag minns det som igår. Just den här händelsen kom att förändra hela min säljkarriär och faktiskt hela mitt liv. Från och med den dagen siktade jag in mig på att göra allt som stod i min makt för att komma ihåg att be om referenser så fort minsta möjlighet uppenbarades och att dessutom utveckla fler och nya sätt att skaffa referenser. Detta fokus gjorde mig snabbt till en av de ledande säljarna av ekonomitjänster i Storbritannien och jag fortsatte min karriär genom att starta flera egna framgångsrika företag –  hela tiden med grundtanken att en stor del av verksamheten skulle bygga på referenser. 

Sedan min första bok publicerades av BBC, 1994, har jag rest runt över hela världen och föreläst på konferenser, hållit kurser och delat med mig av mina tekniker för att använda referensmarknadsföring och andra försäljnings- och marknadsföringsstrategier för att generera så mycket affärer som någon rimligen kan önska sig. I den här boken får du också ta del av just dessa referensmarknadsförings-strategier. 
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Inledning

Varför referenser? 

Så här definierar jag referensmarknadsföring: 

Sådana marknadsföringsstrategier som du tillämpar för att uppmuntra andra människor att presentera dig för personer som de redan känner eller kommer att träffa i framtiden och som troligen skulle vara intresserade av att göra affärer med dig. 

När jag håller föreläsningar om hur man skaffar referenser inleder jag ofta med att ställa följande fråga till åhörarna: 

– Får jag be alla som håller med mig att räcka upp en hand: Kunder man fått via referens har absolut lägst anskaffningskostnad och är enklare att utveckla en tillitsfull relation till. Dessutom är det enklare och mer lönsamt att sälja till sådana kunder och det är större sannolikhet att få fler, nya referenser.

Oavsett om det finns 80, 800 eller 2 000 personer i publiken räcker nästan alltid samtliga personer upp handen. Det skulle nog du också göra. 

Därefter säger jag: 

– Då undrar jag hur många som har en strategi och systematisk metod för att få referenser och som får minst 80 procent av sin verksamhet via referenser? Upp med handen! 

Det är aldrig fler än 1 av 100 personer som räcker upp handen och jag gissar att inte heller du skulle räcka upp handen. För om du redan hade en strategi och uttalad metod för referensmarknadsföring betvivlar jag starkt att du skulle sitta med den här boken i din hand.  Nu ska vi titta närmare på varför referenser är så viktiga och varför kunder du fått via referens oftast är så mycket bättre än kunder som du fått via andra marknadsföringsstrategier. Alla punkter är lika viktiga. 

•  Referensmarknadsföring eller ryktesmarknadsföring, som det också kallas, är den enda typ av reklam eller marknadsföring som folk faktiskt tror på numera. Fundera över när du senast besökte en restaurang du aldrig varit på tidigare. Varför gick du dit? Läste du deras annons i lokaltidningen, råkade du bara ha vägarna förbi eller var det kanske någon i din bekantskapskrets som hade ätit där och talat om att den var bra? 

•  Om du ber referenten tala om för referensen att du kommer att kontakta honom eller henne (mer om detta i ett senare kapitel) är referensen beredd på ditt samtal. Det innebär att när du ringer vet referensen vem du är och tar troligen emot ditt samtal.
 
•  Det innebär mycket mindre stress och obehag att ringa upp en referens än att ringa kalla samtal –  om du nu inte älskar att ringa kalla samtal. Det är väldigt sällan någon som räcker upp handen när jag ställer frågan: Hur många älskar kalla samtal? 

•  Folk föredrar att välja nya leverantörer efter referens. Fundera över när du själv senast letade efter en leverantör –  till exempel en revisor, ekonomisk rådgivare, bilmekaniker, tryckfirma, osteopat eller kiropraktor, gyminstruktör, fotbollstränare, privat läkare eller vilken yrkesgrupp som helst där det är viktigt att du kan lita på att leverantören är professionell. Jag utgår ifrån att du frågade runt i bekantskapskretsen efter referenser. Troligen gör dina prospekt likadant. 

•  Försäljningscykeln är nästan ofrånkomligen kortare, främst på grund av att tillförlitlighetsfaktorn kan strykas från listan, eftersom du blivit refererad av en tillförlitlig källa. 

•  Kostnaden per affärsmöjlighet är lägre än vid någon annan typ av marknadsföring –  många gånger kostar det ingenting alls. 

•  Den statistik jag har sett tyder på att kunder via referens ofta gör större beställningar än kunder via andra marknadsföringsmetoder. 

•  Statistiken visar också att kunder via referens vanligen är mer lojala och förblir din kund längre än kunder via andra marknadsföringsmetoder. 

•  Det är oftast lättare att upprätta en bra relation till en referenskund. 

•  Det är också troligare att referenskunder i sin tur lämnar referenser till andra –  i synnerhet om du använder mina referensmanus (mer om detta i senare kapitel). 

Nu ska jag berätta en viktig sak som du bör tänka på. Om du gör ett dåligt jobb eller din produkt inte lever upp till kundens förväntningar avslöjar statistiken att 85 procent av de missnöjda kunderna avråder minst tre personer från att anlita dig eller köpa dina produkter. Dåliga nyheter sprids snabbt! Om du däremot gör ett utmärkt jobb eller har en fantastisk produkt som överträffar kundens förväntningar berättar bara 1 av 100 nöjda kunder om dig för andra, om du inte uttalat ber dem om det. Så om du vill ha referenser gör du bäst i att börja be om dem! 

Nyligen genomförde jag en undersökning bland 5 000 säljare. 72 procent uppgav att de sällan eller aldrig bad om referenser. Av resterande 28 procent svarade 8 procent att de inte bad en kund om referenser om de nekats referenser den första gången de frågade. 

Hur kan det då komma sig att du varken har en strategi och systematisk metod för att få referenser eller ser till att få minst 80 procent av dina kunder på det sättet, trots att du känner till och håller med om alla fördelar som verksamhet via referenser ger? 

Kanske glömmer du att fråga? Kanske verkar det jobbigt, lite skrämmande och du kanske inte vet hur du ska fråga? Känns det konstigt eller pinsamt? Som att du tigger eller tränger dig på? Vi ska ta itu med allt det här i kommande kapitel. Allt jag ber dig om är att du läser boken, skapar din egen strategi utifrån idéerna jag beskriver och sedan börjar använda dem. Om du gör det garanterar jag att du också inom kort blir en mästare på referenser. 
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