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LEADGENERERING OG SALG

Hvorfor kaber nogen noget?

For at opnd noget bedre (forfieneste, helbred, frihed osv.)

eller tor at undgd smerte (tab, sygdom, faengsel osv.).
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Start med at fokusere pd dit kerneprodukt og salget at det. Selvom
orocesserne ved at seelge 1:1 og 1:Mange er torskellige, er

grundprincipperne de samme.

@ Professionalisme — ger dit bedsfe, altid.
r@“ Salg — overtarsel at en falelse.
&8 Management — udvikling af mennesker.

Psykologi — studiet af sindet og menneskelig adfserd
)/ g g g




LEADGENERERING OG SALG

Om du selger til en besluningstager p& vegne at en organisation,
en gruppe mennesker eller direkfe til slutbrugeren, er princippet det

sdme.
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Dette er hvor din frie vilje befinder sig. Det
bevidste sind kan acceptere eller atvise enhver
idé.

Denne del tungerer p& en ordnet made "efter lov'
og udtrykker sig med og gennem dig i felelser og
handlinger.

Det er den mest dbenlyse del, men det er ogsa

bare et instrument for sindet.




Salg er en overfgrsel af en fglelse nar der er kongruens pa alle 3 planer.

LEDER LEDER

TANKENDE SIND

FOLELSESMASSIGE
SIND

KROP > RESULTATER < KROP

TANKENDE SIND

FOLELSESMASSIGE
SIND

ORD

AN
v

HANDLINGER

>
[ 4

A

PA SKRIFT

FREKVENS




Den dygtige scelger er effektiv til at
skabe ideer og overfgre dem.

TRIN 1:  Opmeerksomhed
TRIN 2: Interesse

TRIN 3:  Braendende @nske
TRIN 4:  Handling

TRIN 5:  Resultater

TRIN 6:  Service



TRIN |: Opmoerksomhed




TRIN 2: Interesse

Nér dette geres rigtigt, vil de kabe selv

JEG ONSKER AT

uden at blive "solgt" til. Det starter med
HJALPE DIG

specitikke "HV"-spargsmal, sésom:

JEG HAR BRUG

FOR DETTE SAL
2 2ale FOLELSER

1

e "Hvor leenge har du oplevet dete”

1/

e "Hvordan er situationen nu2”

1

e "Hvad ville du elske at se ske?




Nar dette gares eftektivt, er 1 I
pudskabet, du udtrykker p& det
U CEr + POSITIV +

oevidste plan via ord,

kropssprog og pd& skrift, i

POSITIV
narmoni med de talelser, du vm/
udtrykker p& det ubevidste plan. Q Q




TRIN 3: Brecendende gnske

Det braendende @nske opstdr nu hos

klienten, da de enten tydeligt ser,

hvordan de undgar et tab, eller

opndr noget vaesentligt bedre.

Det bevidste sind
har kraften til at
skabe ideer

Tro ger at det
bevidste sind
tilsidesaettes

Det underbevidste
sind udtrykker ideer

Kroppen er det
fysiske instrument
der handler p& ideen




Den induktive

TRIN 4-: Hand“ng raesonnementsfaktor
laegges i dvale og
efterlader
underbevidstheden i en

deduktiv tilstand og
\ &ben overfor

\ suggestion.

Du beder nu klienten om at handle

o0& det anske, som du har hjulpet

dem med at skabe.

De FOLER noget andet nu end da |
begyndte. Du har eftektivt hjulpet

dem med at aendre det perspektiv,

de havde, og de er nu klar til at tage

HANDLINGER

R

det naeste skridlt.

O hWON—




TRIN 5: Resultater

Depositum betales, tilmelding foretages, osv. BEVIDSTHEDEN

Ger dem bevidst om, at det du har, nu tilhgrer dem.

Nu vil de gere én ud af to ting:
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TRIN 5: Resultater

Depositum betales, tilmelding foretages, osv.

BEVIDSTHEDEN
Ger dem bevidst om, at det du har, nu tilhgrer dem.
Nu vil de gere én ud af to ting:
UNDERBEVIDSTHEDEN
| .Retteerdiggere overtor sig selv med det bevidste
sind, hvorfor det var en god beslutning.
2. Tvivle med det bevidste sind, som fortsaetter med at
KROP

skabe frygt og andre negative felelser.
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Personlig commitment til daglige standarder:

v dig — helst med en accountability partner!

Beslut dig for, hvor mange samtaler du ansker
at have pr. dag/uge.

Nar du mestrer teknikken 1:1, bliver du hurtigt
righig god til 1:Mange (fokus naeste maned).

Begynd at tracke dine tal, og konverterings
[l




Vi opdaterer hinanden om tremskridt
naeste uge og sikrer os at vi har flg.

P& plads:

Leadgenererings vaerktgj
Kerneprodukt
(Premium value)

(Abbonmment)




