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Sadan far du flere ordrer

Energivejleder Jan Sandberg fra Odsherred har god erfaring med at vaere aktiv og udadvendt i
salgsarbejdet. Han giver her inspiration til, hvordan du helt konkret kan styrke din forretning.

Der skal lgbende hentes ordrer hjem, hvis man vil drive en god forretning, og de faerreste ordrer kommer
af sig selv. Energivejleder Jan Sandberg fra Odsherred mener, at det iseer gaelder om at ggre kunden tryg
ved at ggre den ofte noget komplekse energirenovering overskuelig. Han har i flere ar arbejdet sammen
med forskellige handveerkere, bade lokale og fra andre dele af landet og har gennemfart over 900
energivejledninger. Jan Sandberg leverer vejledning og radgivning til kunden, mens de tilknyttede
udfgrende firmaer leverer den handvaerksmaessige energirenovering. Han siger:

”Kunden skal fele sig velinformeret om alle parametre pa sin ejendom, hvis vi skal lave mere end f.eks. at
isolere loftet. Vi skal hele vejen rundt om klimaskaerm, varmesystem og muligheder indenfor vedvarende
energi. Dertil kommer tilskudsmuligheder og fradragsordninger. Det spiller ogsa en rolle, hvor i livet
kunden er. Skal huset szelges indenfor de naeste 10 ar? Er ejendommen netop overtaget, og skal den
udvides for at gare plads til familieforggelse? Der er ikke to tilfeelde, der er ens, og det skal man tage
hgjde for i tilbudsarbejdet. ”

Det komplette tilbud giver overblik

Jan Sandberg understreger, at det er vigtigt at udarbejde en prioriteret liste i samarbejde med kunden -
ud fra familiens situation og gnsker. Her drejer det sig om at lytte og vejlede, for det er ikke altid, at det
er de lavest heengende frugter, kunden gnsker plukket farst.

Den samlede liste danner et godt udgangspunkt for at skrive et steerkt tilbud. Ud over den samlede pris
bar et tilbud ifglge Jan Sandberg altid give overblik over fire ting: 1) energispare-tilskud fra energiselskab,
2) arbejdslgnnens andel - af hensyn til handveerkerfradraget, sa lsenge det er der, 3) besparelse pr. ar og
4) hvornar investeringen er tjent hjem (tilbagebetalingstid).

Udadvendt og opsggende

Nar tilbuddet er afleveret, er det vigtigt at falge op pa det. Det er Jan Sandbergs erfaring, at kunderne
oftest ser en opringning som et udtryk for positiv interesse. Derudover er gamle dyder som mgdedisciplin,
hudlgs eerlighed, tdlmodighed og masser af information nogle af de ting, der kan konvertere et tilbud til
en ordre.

”Det er ikke utidig indblanding at kontakte kunden eksempelvis 14 dage efter, at tilbuddet blev afleveret.
Tveertimod er det darlig service og forretningsskik ikke at gare det, ” siger han.

”Du skal give sd meget information, at det bliver nemt at traeffe en beslutning. Jeg mener, at det er vores
rolle som energivejleder at skabe klarhed, sa energirenovering giver god mening for boligejeren,
understreger han.

Energivejleder Jan Sandberg holder &ret rundt foredrag om energirenovering, bade offentligt og i
forbindelse med firmaarrangementer. Han har laest virksomhedsgkonomi og markedsfering og hjeelper ogsa
ind imellem virksomheder med at fa gang i hjulene igen ved at bruge energirenovering som lgftestang.



