Av Henrik Ahlén
Version 1.5

1. Visitkort
Ta med rikligt med visitkort samt en bra penna.
(Alltfor manga gér pa mingel utan sina visitkort!)
Ha korten létt tillgéngliga och forvara dom gérna i ett snyggt fodral.

2. Forvantningar
Téank pé att ndtverkande ar 1dngsiktigt, forvédnta dig inte omedelbara resultat. Du fér ut
mest sjélv i langden om du bjuder pa dig sjdlv, dina erfarenheter och kontakter utan att
forvénta dig nagot tillbaka, “Give to Gain”. Det handlar om relationer och inte om
transaktioner. Du ska alltsé sa fron, inte vara ute och jaga!

3. Startskede
Starta direkt, gd pa den som stir nirmast oavsett hur han/hon ser ut, tveka inte!
Var dock forsiktig med att stilla dig for néra, ménga blir besvérade av det.
OBS! Undvik alla som du redan kénner, ség till dem att ni kan ses senare. Du ar ju ute
efter att knyta nya kontakter!

4. Introduktionsskede
Borja inte med att beritta allt om vad du kan, det ar inte ditt mal, (och ingen annan bryr
sig heller, egentligen!). Du vill istillet ta reda pa s mycket som mdjligt om den andre
personen, vad han gor och vad han &r intresserad av, och du vill styra konversationen
genom att stilla fragor.

Inled darfor med att visa ditt intresse for den du talar med.

Exempelvis: "Hej, vad tyckte du om paneldebatten?”, eller ”Hej, hur kinns det hér
evenemanget for dig?”

(Stall inte en fraga som gar att besvara med ja eller nej!)

Lyssna intresserat pa den andre, visa att du ger honom din fulla uppmérksamhet. Da
kommer han/hon ocksé snart att bli intresserad av dig och frdga vad du gor, vilket ar ditt

o

mal.

Jag hjdlper féretag att vidareutveckla sina tjanster och férbattra sin kundkommunikation,
sd att de far stdrre intékter och ndjdare kunder.



10.

11.

Din elevator pitch

Sa snart du har fatt fragan ”vad goér du?” kor du din elevator pitch.
Den ska vara kort, under 10 sekunder, och alltid innehalla tre saker:
1. Vad du gor, 2. Vem du gor det for, 3. Nyttan det ger dina kunder.

(Se dven min checklista for elevator pitch.)

Beslutsskede
Niér den andre visat intresse och du har fatt lite mera information, avgor du snabbt om
detta ar en kontakt som du vill ga vidare med eller inte.

Fordjupningsskede

Om du vill ga vidare, sdg ”Det skulle vara intressant att triffa dig pa en lunch och fa veta
mera om din verksamhet. Kan jag fa ditt visitkort sa att jag kan ringa dig for att bestimma
en tid som passar?”’.

Ditt mal ar att byta visitkort och fa tillatelse att ringa upp.

OBS! Anteckna sedan direkt pa visitkortet vad som var intressant, samt var och nér du
traffade personen. En snabbvariant om du inte kan anteckna direkt pa kortet &r att vika
ovre vinstra hornet = Het kontakt”, 6vre hogra hornet = ’Indirekt kontakt”, nedre hogra
hornet = ”Ej kontakt”.

Terminering
Om du inte vill g vidare, sidg "OK, det var trevligt att triffa dig, hir ar mitt kort, kan jag
fa ditt?". Byt visitkort och g direkt dirifrén till ndsta person du fér syn pa.

Indirekta kontaktmojligheter

Varje manniska kdnner hundratals personer. Den du talar med kanske inte &r direkt
intressant for dig, men kan ju kiinna andra som ar det. Darfor ska du byta visitkort med
alla, och fraga gédrna d&ven om dom kinner ndgon annan som kan vara intresserad av dig
och din verksambhet.

Tidsallokering

I inget av fallen ska du Aigna mer &n max tre minuter 4t en och samma person. Aven om
det dr en intressant kontakt s& kan du ju missa flera andra &nnu mera intressanta kontakter
om du drojer kvar vid samma person for lange. Detta dr ett vanligt misstag! Kom ihag att
ditt mal &r att boka mdten med dina nyckelkontakter.

Uppfoljning!

Spara och katalogisera alla visitkort.

Skicka sedan inom 2 dagar dver mera information om din verksamhet i samband med att
du bokar ett mote med dem som du vill f6lja upp direkt.

Skicka girna ett allmant " Trevligt att rakas”-mail till 6vriga, dér du upprepar din elevator
pitch och ldmnar en lénk till din hemsida. Sélj inget, utan frdga bara om det dr ndgot du
kan hjélpa till med!

Jag hjdlper féretag att vidareutveckla sina tjanster och férbattra sin kundkommunikation,
sd att de far stdrre intékter och ndjdare kunder.



