Lom $10  Triningsprogram for entreprendrer

AKADEMIEN

Steg 5. Presentationsteknik

Ndr man linge varit “havande” med en idé sd kan man litt fa for sig att den idé man har
inuti huvudet ocksd syns pd utsidan. Men sd dr inte fallet. Mdnga goda idéer har trogt i
portgdngen ddrfor att entreprendren inte klarar av att presentera sin idé pd ett begripligt
sdtt. Det dr viktigt att trdna sig att gora enkla, snabba och tydliga presentationer. Mdanga
gdnger har man mycket kort tid pd sig att fa nagons uppmdrksamhet for sin ide. I steg 5
trdnar vi oss att bli kortfattade, tydliga och visuella i vdra presentationer och framfor allt
att bli bra pd att silja in vara idéers unika fordelar — sett med kundens ogon.

Vi har alla rakat ut for bade bra och daliga presentationer. Vi minns ldrare som var illa
forberedda och holl oengagerade lektioner, liksom vi minns andra lektioner och féreldsningar
som var hur kul och spénnande som helst.

Likasa har vi besokt marknader och markt att det vid vissa montrar dr packat med folk medan
andra dr nédstan folktomma. Nagon har gjort en bra presentation av en produkt, vilket lockat
folk till montern!

Fragan dr da om vi kan peka pa vad det dr som gor en lektion eller en presentation bra?
Vad ér det som kédnnetecknar en bra presentation?

Skriv ner tio saker som du tycker ar kdnnetecken pa en bra presentation:

Klar?
Vilj da ut de tre kidnnetecken som du tycker dr allra viktigast genom att sitta en
rangordningssiffra fran 1 — 3 till hoger om listan ovan.

Det hir dr uppenbarligen de viktigaste kraven pa en bra presentation enligt dig. Stimmer det
med vad andra omkring dig tycker?

Hur man forbereder en presentation
Sannolikheten att man ska lyckas med en presentation 6kar om man foérbereder sig vil. Man
kan néstan sdga att man kan “gillra” ett méte pa ett smart sétt.



Det hir kan vara en checklist for forberedelser:
1. Vad ar syftet med din presentation pa motet?

7. Finns det vianner och ”pahejare” bland dem du ska méota? I sa fall kan du pa
nagot sitt ge dem forhandsinformation som gor dem ytterligare mera positiva till
dig och din presentation?

8. Finns det nagra kritiska eller fientliga personer som forvintas delta i motet?
Hur kan du vinna deras hjartan? Vad skulle fa dem att byta instéllning och bli
positiva till dig och din idé? Om du inte tror att det gar kan man pa nagot sitt slippa
dem pa motet eller minska deras inflytande pa gruppen i 6vrigt?



ARBETSUPPGIFT:

Om du nu skulle gora en presentation av ditt blivande foretag, vad skulle den innehélla? Du
kan vélja om du pratar for en viktig potentiell kund eller om du pratar f6r en mojlig
finansiar eller samarbetspartner. Jag antar att jag pratar for .................coooiiiiinnn,
Ga tillbaka till forsta sidan och lds vad du sjélv anser kdnnetecknar en bra presentation!
Gor en OH med koncentrerad text och nagra figurer.

I ett forsta forsok ska du begrinsa det till foljande rubriker:

- Projektet i ett notskal (Det har gar det ut pa)

1 sedan)

Exempel pa presentation:

Bosse — killen som startar en kundorienterad bilverkstad

Nér man ska presentera sin idé eller sitt foretag dr det lampligt att borja med att kort beritta
vem man ir. Det maste da begrinsas, eftersom man normalt har kort om tid. Vid en

Uem ar jag?

O

I

‘ Bosses bilverkstad med garanti for kunden ! ‘




presentation for helt nya kontakter, t.ex. potentiella kunder eller samverkanspartner, &r det
lampligt att bara beritta om det som har ndgon betydelse for att man ska forsta idéns eller
foretagets bakgrund kopplat till initiativtagaren.

Jag tycker sjdlv att det da kan underlitta om man gor en bild dédr man ritar in nagra vésentliga
saker som kan stodja en kort, muntlig presentation.

Ovanstaende figur skulle kunna tinkas illustrera texten:

” Jag heter Bosse och har alltid varit intresserad av att meka. Nédr man var grabb var det mest
mopeder och motorcyklar. Sen jag fick korkort har det blivit mest bilar. Jag har mérkt att
manga bilverkstider lagt ner mycket pengar pa att skaffa modern teknik, medan de flesta dr
déliga pa att skota kontakterna med sina kunder och ge en bra, personlig service. Nu har jag
bestdmt mig for att satsa pa en egen verkstad dir kunden ska kidnna att han/hon star i centrum
och dir de garanteras bra resultat”

Hdr kommer en ldrorik historia om en nyanstdlld sdljare som uppenbarligen kunde gora
sdljande presentationer, men han kunde inte stava!

Ni ska jora som han jort!

Den nyanstille siljaren skrev sin forsta rapport hemtill kontoret. Den kom haret att resa sig pa
forséljningsavdelningens folk:

”Jag har vare pa de hir stelle som aldri tjopt for ett revore av oss och jag sallde grejer for nara
hundratusen. Nu aker jag till Vesteras.”

Innan forséljningschefen hann ge felstavaren sparken kom &nnu ett brev:
”Jag komm hit & sallde for en halv millijon.”

Ridd for att avskeda och rdadd for att inte avskeda den obildade provryttaren beslot
forsdljningschefen att 1ata VD 16sa problemet. Det gjorde han ocksa. Men kanske inte pa det
sdtt som man véntat.

Morgonen dérpa satt de bada breven pa anslagstavlen i hallen med ett brev fran VD under:
”Vi har hallt pa for lenge a forschoka stava i stelle for a selja. Titta pa dom hér affdrena. Jag
vill alla ska lesa brevena fran Jansson som e ute och jor ett fint jobb &t oss och ni ska ga och
jora som han jort!”

Ett annat exempel pa hur man kan dra nytta av samarbetspartners for att o6ka kraften i en
presentation.

Larmforsiljaren

Det handlar om en elinstallator i Oslo. Nédr Norge hade en ekonomisk svacka senast (Iinge
sen!) fanns dér en installator som funderade pa hur han skulle kunna 6ka sina inkomster, som
krympt flera ar i rad. Han bestdmde sig for att forsoka sélja alarm till villadgare. Anledningen
var att han ldst om manga inbrott i villaomraden. Det forsta han gjorde var att kontakta
Oslopolisen for att fa reda pa i vilka omraden man haft mest problem med inbrott. Polisen var
bekymrad 6ver den kommande sommaren, da manga villor stod tomma medan dgarna var pa
semester i fjdllen eller vid kusten. Polisen visade alltsa intresse for att om majligt hjéalpa
installatGren att fa larm installerade i villaomradet. Installatoren och polisen bjod gemensamt
in villadgarna till informationstréffar, dér polisen informerade om foregaende sommars



problem och hur viktigt det var att man sag Gver sin sikerhet. Vid motena deltog ocksa ett
forsidkringsbolag som installatoren kontaktat. En representant for forsidkringsbolaget
informerade om vilka kostnader och besvir ett villainbrott ofta drog med sig. Hon kunde
ocksa informera om att hennes bolag reducerade bade premie och sjdlvrisk om man skaffade
ett godként villalarm. Vid métena visade installatGren upp nagra varianter pa
larmanlédggningar och hur de fungerande, bl.a. med vidarekoppling till polis eller larmcentral.

Villadgarna kunde sedan fraga installatéren, polisen och forsiakringsbolaget om olika detaljer
kring en larminstallation. De kunde sedan fylla i data om sin fastighet som de ldmnade till
installatéren som underlag for en offert. Den fiffiga installatéren hade sedan fullt upp med
jobb.

Fundera pa vad det var han gjorde! Vilken roll spelade polisen och forsiakringsbolaget.

Vem vann respektive forlorade pa sittet att samverka?

Just det! Alla vann! Det man kallar vinna-vinna samverkan.

Om kundlojalitet mot nya foretag

Nir man startar ett nytt foretag far man som helt okdnd bdrja bygga sin relation med
potentiella kunder och partners. Om man lyckas med sin inséljning far man fortroendet att
gora sin forsta leverans till sin forsta kund. Om kunden upplever att man fatt valuta for sina
pengar, d.v.s. man har upplevt den nytta som man forvintar sig efter 16ftena vid inséljningen,
vixer lojaliteten till dig som leverantér. Om nagot gar tokigt vid en senare leverans dr det
viktigt att agera snabbt och 6dmjukt vid reklamationen. Skots den bra vixer kundens lojalitet
patagligt!

Din presentations yttersta mal: att fa fortroendet att sélja in en forsta leverans!

Lojalitet 4

Problem

Val skétt reklamation

Férsta affar

Fortroende \

v

Tid

Okénd




Relationsfaser - nyskapad relation

Uppmairksamhet Marknadsforing Leverans Kundvérd

-visaattman finns _ eqaplera dialog - svara upp mot - visa omtanke

- kommunicera - skapa forvintningar ~ forvéntan - halla kontakt

- skapa fortroende - beskriva kundnytta - uppmiéirksamhet
Kommunikation

Som entreprendr maste man vara allsidig i sitt nyforetagande. Man ér sin egen chef i alla
avseenden. Bade innovatdr, produktutvecklare, ekonomi- och marknadschef. Som marknads-
och siljchef maste man kunna kommunicera med sina kunder sa att de forstar vad det dr man
har att erbjuda och framfor allt det som &r helt unikt med detta.

Det dr viktigt att tdnka sig in i kundens situation nir man kommunicerar sitt erbjudande. Vad
dar viktigast for henne/honom? Vilka kundnyttor ska jag tydliggora? Vilka mervirden &r
intressanta for kunden?

Nir man ska kommunicera sitt erbjudande dr det viktigt att bade beskriva helheten, d.v.s.
erbjudandet i sitt ssmmanhang och detaljer kring de unika fordelarna. Beroende pa
produktens/tjanstens komplexitet och kundernas kompetens inom omradet far man anpassa
hur mycket man gér in pa detaljniva.

FRAN HELHET TILL DELAR - fér att ge sammanhang

Beroende pa affirsidé, erbjudandets innehall och malgruppens intresse far man hitta det
effektivaste sittet att presentera verksamheten. Om affirsidén innehaller tekniska lGsningar
eller tjanster med upplevelseinnehall kan det vara mest verkningsfullt om man kan ordna en
praktisk demonstration vid presentationen och lata kunden (-erna) ”provkora” affarsidén.
Enligt Konfucius ér det namligen salunda:

"Jag hor och jag glommer”
"Jag ser och jag kommer ihdg"

"Jag gor och jag forstar”

Konfucus ca 500 fKr.



Entreprenoren som marknadsforare

Det édr kanske inte sa bekvamt i borjan att ge sig ut och triffa potentiella kunder for att
marknadsfora sitt nya foretag och dess varor och tjanster? Vi dr — i varje fall manga av oss —
fostrade i Jantelagens tecken som létt leder till att vi kiinner oss skrytsamma nér vi sdger att vi
ar duktiga och har bra grejer att silja.

Det finns dock inge val: vill man driva ett eget foretag maste man bli aktiv i sin
marknadsforing! I allménhet blir man ganska driven redan efter ett par presentationer. Om
man reflekterar lite efter varje ny presentation ldr man sig vad i budskapet som ir viktigast for
de flesta kunder.

Man ldr sig att snabbt kdnna av om budskapet gar hem eller inte, sa att man kan anpassa det
man sédger efter kundens reaktioner.

Mitt budskap till dig som ny foretagare dr dock tydligt. Sitt inte och viénta att kunderna ska
ringa eller besoka dig. Ge dig ut och s6k upp din potentiella kunder och gor det tidigt i din
etableringsprocess. Det ér helt OK att borja med detta redan innan du har nagot fardigt att
sdlja. Du far ett positivt intresse for ditt foretag och kan, t.ex. notera namn, telefon och
mailadresser for att senare bjuda in de du besoker till en informationstréff niar du verkligen
sparkar igang!

Fran ordermottagare till aktiv saljare

Atagande:

Till niista triff ska jag presentera min idé for foljande personer/grupper:






