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Presentera Nytta for kunden i butiken

Du har Kartlagt kundens behov och tanker presentera en ldsning, en vara eller en tjanst.
Vilka vanliga fallor kan du ga i?

Har kommer de vanligaste missarna man kan hdra i butiker:

- Fackuttryck som kunden inte forstar och inte vagar fraga om: "Den har har en
multiduplex seismogyl.”

- Argumentkanonen: ” Sen ar den bra pa det och det och det och det och det och det
och...”

- Superlativ utan faktaférankring: ” Varldens bésta, den ar snabbast, lattskott och
séker.”

- Argument som missar kunden: "Den ar perfekt nar man ar ute och seglar! Jasg, du
seglarinte ... "

- Inatvand Argumentation: "Den gar jattebra, vi ar sa glada att salja den, jag alskar
den.”

Fundera pa:

* Vilken av dessa misstag ar vanligast i din bransch?
» Vilken av dessa misstag ar vanligast i din butik?

Nar du presenterar ditt erbjudande for kunden s star kunden och vager sin kommande utgift
mot den férvantade nyttan, kunden vager ocksa ditt alternativ mot ett konkurrerande. Utan att
saga det hogt kommer kunden att kritiskt granska det du sager:

- Det dar later ju bra men kan det stamma?

- Det dar betyder val ingenting for mig?

Eller kort och gott:
- Hur da?
- Varfor da?
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Argumentation i butik

Att ge en kund goda skal att kopa din I6sning handlar om att du maste veta vem du pratar
med. Grundregeln &r att du inte bara ska prata om vad produkten Ar, utan ocksd om vad den
Gor for just den har kunden. D& maste du alltsd lyssna pa vem kunden ar och vad den har
for behov innan du presenterar produkten!

Fackuttryck kan vara bra, de ar entydiga, de skapar gemenskap med en kunnig kund, det
starker bilden av din sakkunskap. OM kunden vet vad du menar, annars har det rakt motsatt
effekt, du uppfattas som stroppig och distanserad. Kunden kommer sallan att fraga: "Vad
betyder det?” utan kommer kanske bara kanna sig dum och olustig.

Knepet ar att trana sig pa att forklara enkelt! Det &r mycket storre risk att vara for kranglig an
for enkel. Vill du anvanda fackuttryck sa oversatt dem direkt, i samma mening t.ex.:
"Pneumoni, det man i dagligt tal kallar lunginflammation”, "Natriumklorid, du vet, vanligt
koksalt”, "Det ar en GC — Gang- och Cykelvag”. Sarskilt vaksam ska du vara pa ord och
produktnamn ni hittat pa sjalva.

Fundera pa:

* Vilka ontdiga fackuttryck brukar ni anvanda?
e Hur kan du saga i stallet?

Forklara utan att forvirra!

Nar du presenterar din losning ska du inte ge kunden for manga alternativ! Du har ju lyssnat
pa behovet, kunden litar pa din kunskap, ge kunden tva, max tre alternativ: "Jag tror du
skulle passa bast i en prickig kavaj, da har jag ett par olika har som blir snygga till dina jeans”

Samma sak nar du argumenterar, valj ut tvd, max tre argument: "Den har har ett battre tyg,
det har 50 % slatfibrer, som blir mindre skrynkligt néar du reser, och sen flimrar inte det har

monstret nar du & med i TV”. Att argumentera i butik handlar om att pricka kundens behov
och situation, inte halla ut alla argument och 6verlata jobbet till kunden att lista ut vilkka som
galler for hen! Du behover lasa pa om dina produkter och ha ett bra forrdd av argument att
valja fran.

Du kan fundera pa olika produkter du har som du sjalv kanske inte ser nyttan med. Varfor ar
det exempelvis bra att ha tva kompressorer for ett kylskap om det racker med en? Det ar bra
exempelvis for stugan ute pa landet, om en kompressor lagger av sa slutar inte kylskapet att
fungera och du hinner fa dit en reparator.

Fundera pa:

« Vilka ar de basta argumenten for era tre bastsaljande produkter?
* Vilka behov I6ser de argumenten?
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Fakta och Nytta

Fakta ar matbara objektiva data som finns bevisade, eller forhallanden som du vet att
kunden kanner till och tror pa. Ibland kallar man detta for Sakargument eller "Features”.

Nytta ar vad produktfakta innebar i vinster for just den har kunden i sin unika situation. De
kallas ocksa for Vardeargument eller "Benefits”.

Vi beskrev nyss problemet med att antingen bara presentera en massa fakta och lata kunden
dra slutsatserna, eller att bara beskriva férdelar utan att forankra med fakta.

Hur I6ser vi det?

Samma metod som med fackuttrycken, du ger bade fakta och nytta for kunden i samma
mening: "Den har kameran har uppladdningsbara AA-batterier, om de laddar ur nér du reser
kan du kdpa nya AA-batterier var som helst och fortsatta att fotografera”, "Den har cykeln har
aluminiumram, sa den ar lattare for dig att bara upp i din lagenhet" eller som exemplen med
kavajerna du nyss laste.

Merférsaljning

En vanlig orsak till att man inte far aterse sin kund ar att man salt for lite! Vi tog exemplet
med en kund som kopt farg och blir irriterad nar hen kommer hem och ska mala men inte nar
Overallt for att inte du salt ett skaft till rollern! Eller kunden som kommer hem med den nya,
fina krdmen och saknar bomulisrondeller att applicera den med och det blir kladd och ludd av
alltihop!

Kunden koper aldrig en vara eller tjanst! Kunden képer en l6sning pa ett behov!

Vart jobb i butiken ar att hjalpa kunden till en bra l6sning. Det kraver att du tar reda pa
kundens behov innan du boérjar presentera lésningen! Lyssna aktivt och fraga vad kunden vill
egentligen, det finns behov som kunden ser och ytterligare behovsbilder som kunden inte
insett annu!

Det finns ett gammalt forsaljarordsprak som sager: "Salj nar planboken ar framme!” Det
betyder att det till exempel ar lattare for kunden att kopa vinterhjul for fem tusen i samband
med bilkdpet for tvahundrafemtio tusen, an att ga ut och kopa samma dack for samma
pengar en manad senare. Det handlar om prispsykologi, men ocksa bekvamlighet och hjalp
med problemldsning. Och naturligtvis handlar det om att inte skicka kunden till en konkurrent
med ett behov som du kan fylla!

Fundera pa:

* Vilka &ar dina tre mest sjalvklara tillaggsprodukter?
» Vad vinner kunden pa att képa med dem direkt?
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Prispresentation
Kom ihag:

- Tro pa ditt pris! Tror inte du pa vardet av det du saljer sa kommer kunden knappast
att gora det heller!

- Du kommer alltid att kunna fa prisinvandningar, oavsett vad du har for pris!

- Det finns alltid nagon som &r billigare!

Vi hor ofta prisinvandningar, att kunden sager att vi ar for dyra, eller att det var mycket
pengar. Det hor till spelet, det har det alltid gjort! Men det &r aldrig priset det ar fel pa! Tank
dig en brakmiddag pé en fin restaurang for 99 :- eller en torr kebab med bréd for 99 :-! Det ar
ju inte 99 :- du reagerar pa utan for vad som ligger i andra vagskalen, det du far som ska
uppvaga priset!

Tank pa det nar kunden tycker till om priset, det handlar om att se vad man far fér pengarna.
Forklara nyttan med vad kunden far, och/eller vad kunden slipper genom att valja ditt
alternativ!
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For att gora prispresentationen aptitlig kan du anvanda nagra eller ndgon av dessa metoder:

e Hamburgaren, Nytta-Pris-Nytta: "Den har skraddarsydda kompletta l6sningen
med allt du behdver kostar X XXX :- och da ingér 2 ars garanti!”

e Chockmetoden. Tanj ut kundens prisbild med att séaga ett hdgre, ungefarligt pris
forst, och backa sen ner till det exakta priset: "Den ligger pa nagonstans runt
10 000 :- jag ska kolla exakt. Ja, det blir 8 250 :- inklusive frakt!”

« Uppdelat. Per manad, per styck eller per kilo kan kannas battre an totalpris.
Ré&kna som kunden réknar: "Per manad med var finansiering sa blir det...”, "Slar
du ut det pa de 4 ar du kommer att ha den sa blir det...”

« Jamfér med en annan utgift som kunden redan accepterat: "Det & som en tank
bensin”, "I standardutférande ligger den som sagt pa 3 300 :-, for bara 500 :- till s&

2 ”

Vaga foresla

"Titta aldrig i kundens planbok!”, det betyder: férsok aldrig att bedoma kundens formagal!
Inget & mer krankande for en kund &n nar saljaren antyder att en ldsning ar for dyr for
kunden. Det kan ju bero pa att séljaren sjalv inte har ekonomi eller i varsta fall inte tror pa
sina premiumprodukter, men kunden kommer att ta det personligt och uppfatta det
nedséattande!

Kunden som kommer in i butiken och talar med dig vill képa, kunden vet att du vill salja.
Kunden kommer aldrig att kdpa mot sin vilja. Det ar kundens sak att tala om nar
investeringen blir for stor, inte séljarens sak att tanka at kunden!

Summering

Att presentera och argumentera borjar med att du verkligen last pa om din produkt och att du
lyssnat pa kunden!

Fundera pa:

» Vilka fordelar far kunden genom att képa fran er istallet for av den som ar
absolut billigast i er bransch?

« Hur kan era kunder tjana pengar pa att vélja ett alternativ som har ett hogre
pris? Ge ett exempel, jamfor tva produkter ni saljer.
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