Sa lyckas du att boka relevanta B2B-moéten

Att boka in moten hos potentiella kunder upplever manga som svart och tidskravande. Saljare tar
ofta hjalp av métesbokare for att spara vardefull forsaljningstid. Manga upplever att kostnaden for
en sadan tjanst blir hég i forhallande till vad som faktiskt métet mynnar ut. Séljare som anvander
motesbokare kan uppleva att de man besoker inte ar forberedda, att de inte har forstatt vilken tjanst
eller produkt som ska presenteras eller till och med att kunden inte ens ar ratt malgrupp. For att
undvika detta och for att 6ka konverteringsgraden, d.v.s. att bokade moten resulterar i en fortsatt
dialog och offert, finns det sex enkla saker man bor fokusera pa som motesbokare.

Fokusera pa ratt nyckeltal

Tid ar pengar och att genomféra méten som inte resulterar i en fortsatt dialog ar extremt dyrt.
Manga motesbokare presenterar med stolthet hur manga moéten man lyckas boka per timme eller
per dag och tror att detta ger ett varde till sadljaren som far komma ut till presumtiva kunder. Detta
nyckeltal, SPH (Sales per hour), &r viktigt endast om man séatter det i relation till CPH (Contact per
hour) da andelen pavisar kundpenetrationen. CPH i sig indikerar séljarens effektivitet och kan
anvandas for att malstyra arbetstempot

En bokare ska inte trycka in moten for att 6ka nyckeltalet APH (=Appointments per hour) och
affairsmodellen ska heller inte premiera ett sadant arbetsséatt. Det ar dock vanligt att motesbokare
har en affairsmodell som bade ger intdkt vid ett bokat mote och hur framgangsrikt métet blev, d.v.s.
om det blev en affar eller inte. Avsikten men affarsmodellen ar att ge bokaren ett incitament att boka
manga moéten och for att belysa kvalitetsaspekten finns en kick-back om motet blir framgangsrikt.
Faran med detta ar bokaren med ratta fokuserar pa resultat som han/hon kan kontrollera, d.v.s.
antal bokade méten, och endast i undantagsfall funderar pa hur motet kommer att bli framgangsrikt
eller inte eftersom han/hon inte har ndgot egentligt inflytande 6ver detta.

Da kostnaden for ett misslyckat mote ar mycket hog liksom att intakten vid ett framgangsrikt &r
mycket hog, sa ska affarsmodellen utga fran detta. Den modell som presenteras ovan &r vanlig men
ger inte den effekt som man forvantar. Istallet for att ha modeller med incitament som driver
kvantitativa nyckeltal sa fokusera pa kvalitet.

Ge till exempel bokaren fast ersattning for nedlagd arbetstid, mat och styr CPH och SPH med andelar
men mat och kommunicera framférallt konverteringsgraden, d.v.s. antalet méten som resulterade i
en offert. Detta ger bokaren hogre forstaelse for vad som ar vardefullt for dig samt ger honom/henne
maijlighet att fokusera pa att boka kvalitativa moten.

Har din bokare ratt personlighet?

Att bli anstalld som motesbokare kraver ingen storre arbetslivserfarenhet men for att bli en
framgangsrik bokare maste man ha en hog social kompentens. En hég EQ (Emotional Quotient) ar ett
matt pa en persons formaga att kunna hantera egna och andras kanslor, relationer, att kunna
motivera sig sjalv och vara empatisk. En bokare som har formagan att forestalla sig hur kunden "“ser
ut” har ofta mdéjligheten att imitera kundens satt att uttrycka sig och anta kundens ordval, tonalitet,
och resonemang. Detta medfor att kunden upplever att bokaren lyssnar och responderar pa ett satt
som kunden férvantar sig fran en professionell person vilket 6kar viljan att lyssna och boka motet.



Avdramatisera och gor det enkelt

Personer som blir kontaktade for att bli introducerade till ett ny presumtiv leverantér maste
naturligtvis uppleva att motet som foreslas ar vart tiden. Manga motesbokare forsoker olika knep for
att skapa kontakt och intresse genom att i inledningen av samtalet lata som en van som ringer, att
det dr en komplex och ytterst vardefull tjanst som kunden inte far missa, att det verkligen ar i
kundens intresse att ta ett mote, och att det bara behoévs en halvtimme. Etc. Ingenting kan vara mer
franstotande for den som lyssnar da man dels upplevs som patrangande, dels spiller dyrbar arbetstid.

Som i manga andra sammanhang okar intresset for ndagot om man som kund upplever nagot som
enkelt:

1. Forcerainte ett samtal. Fraga kunden om han/hon har tid att prata. Om inte sa acceptera
detta och be att fa aterkomma.

2. Gor det enkelt for kunden och beratta vad foretaget arbetar med idag och tre saker som
foretaget ar speciellt duktiga pa.

3. Avdramatisera for kunden: ”Vi vill bara komma forbi da vi anda ar i narheten.”

Oavsett vilken tjanst eller produkt som motet ska handla ska ett samtal enligt modellen ovan inte ta
mer an tre minuter. D3 detta kommer upplevas som konkret och effektivt av den som lyssnar, och
som ska tacka ja till motet, sa 6kar intresset och viljan att tréffas. Darutéver blir effekten att CPH
Okar.

Ett framgangsrikt mote ligger i detaljerna.

Det finns manga sma detaljer som paverkar huruvida motet blir framgangsrikt eller ej och som
bokaren kan paverka. Har &r ett par av dem:

- Motet ska bokas med den person man talar med och inte fér nagon annans rakning. Ofta
resulterar sadana moten namligen i att den som blivit inbokad inte har fatt nagon
bakgrundsinformation eller, annu vérre, ej ens kanner till motet da saljaren kommer.

- Manga bokare viljer felaktigt att efter att kunden accepterat motesforslaget avsluta samtalet
for att ga vidare. For att saljaren ska fa ett lyckat mote ar det viktigt att bokaren befaster
motet genom att A) sdkerstalla datum, plats, B) namn och kontaktuppgifter, C) vad motet
kommer att handla om och naturligtvis pa vilket satt detta kommer 6ka kundens framtida
intakter eller fraimja kostnadsbesparing. Att pa detta satt befdasta motet i kundens
medvetande kommer

Att lyckas med motesbokning ar inte latt eller sjalvklart men genom att involvera motesbokaren i
vilka nyckeltal som bidrar till Ilnsamma moten samt att halla samtalen korta och konkreta utifran hur



motet kan paverka kundens I6nsamhet, 6kar chanserna for att antalet offerter okar till en rimlig
kostnad.

Behover du hjalp med motesbokning sa kontakta garna oss sa berattar vi mer!



