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Förord

Är du en av dem som tycker att du är värd mer? Som sliter och aldrig tycker att pengarna räcker?

Eller är du kanske en av alla hårt arbetande företagare som jobbar för mycket och tjänar för lite? 

Eller, ännu värre, är du en av alla dessa kvinnor som sliter dygnet runt utan att ta betalt?

Eller är du en av dem som har lyckats? Som tar bra betalt och vet att yes, jag kan tjäna ännu mer! I så fall: gratulerar! 

Hur som helst: den här boken är för dig som inser att det alltid finns en möjlighet att tjäna mer pengar. Syftet med boken är att det ska bli lättare för dig att göra just detta, genom att ta rätt betalt och genom det kunna höja dina priser.

Nu vill jag att vi gör en överenskommelse, du och jag. 

Du ska tänka på hur du vill att ditt liv ska se ut. Var bor du? Vilken bil har du? Vart åker du på semester? Vilka är med dig? Vad gör du på jobbet? Hur ser kontoret ut? Tänk på vad du vill tjäna och vad du vill uppnå med pengarna som du ska tjäna. Vad ska du göra med dem? 

När du har tänkt klart ska du skriva ner alltihop och rita en ”Visionary board”, en bild av din vision. Använd bilder, ord, klistra upp symboler, rita. Gör vad du vill, men gör något kreativt som kommer att locka ditt sinne till att lyckas. Vår hjärna är som en målstyrd robot, den letar efter vägen som leder till ditt mål. 

Ha nu denna överenskommelse i bakhuvudet när du läser boken. Jag för min del lovar att göra allt för att hjälpa dig att nå din drömtillvaro, din målbild. I boken har jag skrivit ner alla tips och tricks som du kan behöva för att tjäna mer! Du har målet, boken ger dig verktygen.

Börja nu! 

Sluta vara offer, sluta vara ”duktig flicka” (gäller även dig som är man), sluta skämmas över att tjäna pengar, sluta bry dig om vad andra tycker eller vad det nu är som stoppar dig från att tjäna det du vill!

Min egen utvecklingsresa för att kunna ta betalt har varit att jag först lärde mig att sälja, sedan lärde jag mig argumentera och förhandla. Sedan förstod jag hur man ska paketera och ta betalt för sina erbjudanden. 

Det är paketering och att ta betalt som den här boken till största del handlar om. Jag kommer även att ge korta inblickar om att sälja, argumentera och förhandla men vill du ha fördjupad insikt om de stegen så rekommenderar jag dig att läsa mina första böcker ’Argumentera – och få andra att göra som du vill’ och ’Lust – nytta – resultat: 22 tips som gör dig till en stjärna på att sälja’.

Roger var en bussig kille

Jacka upp priset! 

Du kommer att möta det uttrycket lite varstans i boken. Det kan låta vanvördigt, men det var han som myntade det också. 

Det var nämligen Roger, en härlig jordnära kille och granne till oss när vi på 1990-talet bodde på landet utanför Stenungsund. Vi hade en gård med islandshästar och ville ha en ovalbana, en liten travbana som man rider och tävlar på om man har islandshäst. Roger hade ett entreprenadföretag med alla möjliga grävmaskiner och lastbilar. 

Roger var en bussig kille och hjälpte oss att bygga ovalbanan med hjälp av sin kunskap, sina maskiner och sina kontakter med grustag.

En dag kom stenrika Gudrun ut till oss. Hon blev imponerad av ovalbanan och ville naturligtvis ha en egen på sin islandshästgård på Tjörn. Vi rekommenderade förstås Roger. 

Roger kunde mycket, men han kunde inte ta betalt. Han gjorde ofta jobben för billigt och fick inte ens sina kostnader täckta. Han prutade och drog ner priset eftersom han var rädd för att förlora affären. 

Innan Roger åkte till Gudrun för att diskutera det eventuella uppdraget, visade han mig kalkylen och upplägget på offerten. Jag sa:

– Bra! Men nu ska du inte göra som du brukar, det vill säga vara alldeles för snäll och sänka priset. Håll fast vid din kalkyl, kom ihåg att Gudrun har råd att betala.

Roger var ändå rädd för att förlora affären. Då gav jag honom ett tips:

– För att påminna dig själv om att hålla fast vid priset, ska du titta på hennes klocka när ni börjar diskutera ekonomi. (Jag visste att att Gudrun hade en guld-Rolex med diamanter.) Se nu till att ta betalt och att täcka alla dina kostnader!

Roger kom själaglad hem till oss efter mötet och berättade:

– Jag gjorde som du sa, Karin. När vi satt där och diskuterade pris, så tittade jag på Gudruns klocka och så tänkte jag: Nu jäklar! Och så jackade jag upp priset med 10 000 kronor! Och jag fick affären! 

Så föddes uttrycket ”jacka upp priset”.

Med det sagt vill jag verkligen poängtera det viktigaste: du måste alltid ha kundens bästa framför ögonen när du säljer. Kom ihåg: Att ta betalt ska alltid bygga på kundnytta och win-win. I slutänden är det kunden som avgör om vi är värda vårt pris eller ej, oavsett om det är uppjackat eller nerjackat.

Det väsentliga är egentligen inte att du JACKAR UPP ditt pris, det väsentliga är att du tar RÄTT pris!

Just nu, när jag skriver detta, sitter jag i Marbella i Spanien med mina fantastiska vänner. De hjälper mig med exempel, redigering, omröstning kring framsidan och titeln på denna bok. 

TACK! Utan er skulle livet ha varit platt och boken tunn!

Marbella juli 2011

Karin Klerfelt
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Grundförutsättningar för att kunna höja ditt pris och hinder att undanröja innan du börjar

För ett par år sedan var jag i Norrland och föreläste. Mitt i föreläsningen insåg jag att publiken satt och tänkte på något. 

Jag stannade upp och frågade:

– Vad är det ni funderar på? Jag märker att det är något.

Publiken skruvade på sig. Till slut sa en man:

– Karin, du förstår inte, det här är inte Stockholm. Jag kan inte höja mina priser. I min by bor det bara 16 personer. 

– Nej, det är klart att det inte går att höja priserna, du har ju ingen marknad, svarade jag och undrade i mitt stilla sinne varför de hade bett mig komma dit och föreläsa. Det kändes ganska onödigt att ta dit mig och betala resa och arvode när de mest grundläggande förutsättningarna för att kunna höja priset inte fanns.

Vill du tjäna mer, måste du rannsaka dig själv och ha vissa saker på plats, enkla grundförutsättningar som du måste ha koll på, innan du höjer ditt pris.

Grundförutsättning 1: Ditt erbjudande

Du måste ha något att sälja. Som någon vill köpa! Du måste ha en produkt eller tjänst som är tillräckligt bra. Den behöver inte vara den bästa, men den måste vara tillräckligt bra. Den måste vara efterfrågad till det pris som du begär i dag. Eller så måste det finnas förutsättningar för dig att skapa eller väcka efterfrågan för ditt erbjudande till ett högre pris genom att ändra vissa saker, till exempel upplägg eller marknadsföring och säljinsatser.

Grundförutsättning 2: Det måste finnas en marknad

Det måste finnas människor som vill köpa din produkt. Och det måste vara tillräckligt många människor så att volymen blir tillräckligt stor.

Har man bara 16 personer som bor på en väldigt liten ort och säljer en produkt som bara når den lilla geografiska marknaden, då är det givet: det kommer inte att gå! Gör något annat.

Ingen kan trolla med knäna och få fram ett kundunderlag som inte finns. Mitt råd till åhörarna på Norrlandsföreläsningen blev: Tänk om, gör nytt eller något annat! 

Gör du som du alltid har gjort så får du som bekant samma resultat som du alltid har fått. Vill du tjäna mer måste du alltså göra något annorlunda. Du kan inte bara höja priserna rätt av, det krävs förändringar för att lyckas. Ofta ganska små, ibland större. 

Grundförutsättning 3: Du måste kunna sälja!

En av anledningarna till att folk inte höjer sina priser är att det kommer att krävas mer av dem om de gör det. De måste bli aktivare, ta diskussioner med kunder och övertyga kunderna om varför de ska göra affärer med dem och varför de är värda sitt pris. De måste helt enkelt sälja! 

Vissa har hittills passivt tagit emot kundens beställningar och varit ordermottagare. Men ska man höja priserna så måste man sluta vara passiv och aktivt gå ut och bearbeta marknaden. 

Har du gått säljkursen?

Vilken säljkurs, undrar du? Spelar ingen roll, allt sälj är samma oavsett vad du säljer och oavsett vilken kurs du har gått eller bok du har läst. Det spelar ingen roll vad du säljer, om det är flygplan eller konsulttjänster. Det du säljer är alltid lösningen på ett problem som kunden har. Detta gör du på i stort sett samma sätt. 

Nu pratar jag om personlig försäljning, alltså när vi möter kunden öga mot öga. 

För att vi ska ha en gemensam utgångspunkt i resten av boken för hur säljet och säljprocessen ser ut, ska du nu på de kommande sidorna få ta del av lilla säljkursen. Den bygger på fyra enkla steg. I kapitlet om affärsmässigt självförtroende kommer jag att fördjupa dessa säljsteg och se hur vi kan ta hjälp av dem för att höja våra priser och utveckla vårt affärsmässiga självförtroende. 

Säljprocessen steg för steg

Säljprocessen kan exemplifieras med fyra enkla steg. I dessa fyra steg finns det tusentals saker vi gör och tusentals saker som kan förbättras. Genom åren har jag genom alla mina möten med säljare definierat fyra områden där det för de flesta finns stor utvecklingspotential: 

[image: ]   krok

[image: ]   frågor

[image: ]   driva till beslut

[image: ]   sätta mål

Steg 1: Kontakt [image: ]

Det första du säljer är dig själv. När du har lyckats sälja in dig själv har du fått kunden att tänka: Yes! Henne gillar jag, jag får förtroende för henne och henne kan jag tänka mig att göra affärer med. 

Utvecklingspotential 1: Krok

Du säljer in dig själv och gör kunden intresserad genom att ha en krok, något som gör att kunden blir motiverad att lyssna på dig och som gör att ni snabbt kommer in på att prata om vettiga saker. Kunden ska snabbt tänka: Yes, det här kan jag få nytta av!

Detta åstadkommer du inte i första hand genom att lägga en massa tid på att vara social och trevlig. Kom ihåg att du inte är där för att underhålla kunden och vara övertrevlig. Många säljare slösar bort kundens och sin egen tid genom att prata för mycket socialt. Kunden har sina egna vänner att umgås med, du är där för att hjälpa honom med ett problem eller en situation. Ni ska prata om saker som kommer att hjälpa honom i hans vardag, göra företaget mer framgångsrikt och öka hans intäkter. Du ska se till att göra honom till hjälte, då kommer han att älska dig!

Kroken ska vara kopplad till det du kommer att erbjuda, nedan ser du några exempel. Det viktiga är att du hittar dina egna exempel och att du kan anpassa dem till kunden du pratar med: 

– Min tanke med dagens möte är att visa dig hur du skulle kunna få ut ännu mer av era befintliga IT-investeringar.

– Kul att vi kunde träffas, jag har en idé som kommer att göra att era möten blir mycket effektivare och du slipper…

– Som jag sa i telefon så har jag gått igenom ditt kundkort/ dina förutsättningar och har hittat flera punkter som jag tror skulle kunna förbättras så att du tjänar mer…

– Som sagt var, på vägen hem brukar jag åka förbi ert kontor och varje gång tänka på hur ni skulle kunna hjälpa era medarbetare att slippa…

– Som jag sa i telefon, vi verkar för att förändra världen och det vi kan hjälpa dig med är att…

Kännetecken för en bra krok är att den är 

[image: ]   personlig

[image: ]   ärlig

[image: ]   har med saken att göra

[image: ]   pekar på en fördel för kunden

[image: ]   snabbt beskriver wiifm (what’s in it for me), det vill säga vad kunden kommer att tjäna på att umgås med dig och vad han kommer tjäna på ditt erbjudande.

Syftet är att du lyfter lite på förlåten och skapar intresse i ett tidigt skede av mötet. 

Efter kroken är det viktigt att du snabbt går vidare till steg 2. Fastnar du i kroken och börjar beskriva mer av din produkt och ditt erbjudande, går du i den klassiska produktorienteringsfällan. Du riskerar att beskriva din produkt eller tjänst och bli entusiastiskt över den. 

Fel, fel, fel! Kunden kommer att hålla uppe intresset en stund beroende på hur karismatisk du är och beroende på hur mogen kunden är i sin köpprocess. Men förr eller senare tröttnar han på att lyssna på dig. Alla människor är mer intresserade av sig själva och vill prata om sin egen verklighet och sig själv. Du måste in på kundens planhalva. 
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