Veckans Coachtips
#304, 22 maj 2023

Lar dig ga i kundens skor

Vet du att du missar mojligheter till att tjdna mer pengar, oka kundvérdet, forbdttra verksamheten och fa nojdare kunder
- varje dag? Det &r oftast i det lilla du kan hitta det stora. Men man blir snabbt van: "Sa hir har vi alltid gjort och det har
funkat. Ingen har klagat!" Det &r dé sa viktigt att g& i kundens skor.

- Hur Litt 4r det att hitta till er? Ar hemsidan Litt att navigera pa? - Ar det vil skyltat i butiken? Finner man relevant
information f6r dig som kund (och inte den som verksamheten vill sinda)? - Ar det latt att 4 kontakt (digitalt/fysiskt)?
Far man trevligt vilkomnande? Detta dr bara nagra fragor att stilla sig i forsta faserna, fanga och vilkomna kunderna.
Sedan handlar det om: bemoétande, produktinformation, upplevelse av miljon, kunskap hos den man méter,
merforsiljning, avslut och uppfoljning. Den totala kundresan alltsd.

”Hogsta standard &r légsta nivan. Med andra ord,

Att sjilv vara en anonym kund i sin egen verksambhet, butik, varje kund ska fa det biista frin oss. Oavsett om
restaurang, webshop med mera blir ofta svéart dd man troligen kénner det éir forsta kunden eller sista kunden pi dagen.
dig. D4 kan det vara intressant att anlita ndgon som gor denna ML Gl S AT LR S s g

. . . . . o ocksa helt strunta i da man faktiskt ér kund."
utvirdering, exempelvis Better Business (som jag sjilv bide Kenth Akerman

samarbetat med och gor mystery shopper-uppdrag for!).
Varfor inte prova sjilv? Det dr bade kul och ldrorikt.

Jag tror pa att leverera kvalitet. Utan kvalitet hela vigen kan du kanske bara silja en gang. Risken for att du far daligt
rykte &r stor. Dessutom far du sannolikt arbeta mer med priserbjudande &n om du istillet satsar pa kvalitet. Nagot som
vi ser inte minst i konsumentledet idag.

Du AR produkten: Vi lever och 6verlever pa iterkommande kunder och gister. Kunder som gillar det du gor, kunder
som snackar gott om din verksambhet, din leverans, dina produkter. Kunder som snackar gott om dig! Jag tror
fortfarande stenhért pa det ménskliga motet! Javisst, funkar inte hemsidan, hittar jag inte informationen jag soker, finns
ingen chatt-funktion eller mojlighet att enkelt fa kontakt. Ja, da blir det kanske inget mote, ingen kontakt, inget salt.
Risken dr att ni inte far reda pa detta, ni kanske séljer nda. Eller sa kanske du jobbar i en offentlig verksamhet dir
"kundbegreppet" inte fatt ndgon status. Det kanske inte heller finns ndgon alternativ leverant6r. Vill man négot far man
helt enkelt ta det som erbjuds. Hur dr det hos er?

Har dr fyra ytterligare tankar:

1. Bli kund till din konkurrent p‘rloblemel“eller' ta lé'irfiom fr_én inrffiningsfﬁretaget 4. ?k?pa en idébok eller fﬁrs!agsléda o
Ett kul och Iirorikt sitt att lira sig mer ir att bli dér man sitter ihop sina mobler sjdlv. {den ar voarken ny ell'er revolutionerande. Men dnd&
kund hos en konkurrent. Vad kan du ldra av dem? . . ar deF manga som missar kraften, kunskapen och
3. Ring din egen kundtjiinst kreativiteten i alla kompetenta medarbetare. Det
Ring till din egen verksamhet och "lek kund". kan vara sa enkelt som en idébok, ett papper pa
2. Se pa helt andra verksamheter Varfor inte ringa och soka dig sjilv? Eller ringa din anslagstavlan i fikarummet, s&vil som en digital
Jobbar du i en butik, titta pd hur man gor pd en egen telefon, jag har hort alldeles for manga som plattform. Det viktigaste @r att ta tillvara alla idéer.
biittre restaurang. Ar du inom offentlig sektor, se har stressade meddelanden pé sina mobilsvar, eller Allt behdver sedan inte goras.
pé det stora forsikringsbolaget hur man 15st inga alls.

Nagra tips som gor skillnad

- Borja prata kund - pa varje méte!

- M6t kunden dér kunden ér! Sitt inte still pa stolen eller bakom disken. Ror pa dig!

- Vi siljer. Vad ger kunden virde och valuta? Hitta mdjlighet till att 6ka detta vérde - for ndjdare kund och dkad
forséljning! Séljer du dina tjénster eller din tid: Det du inte sélt idag kan du inte sdlja imorgon!

- Fokus pa ritt saker: Vad 4r maste? Vad dr bra att gora? Vad ir trevligt? Det grundldggande méste funka innan ni borjar
addera till sddant som &r trevligt att fa som kund!

- Anvind 6ppna fragor: En klassiker i sidljsammanhang &r att inte anvinda sig av ”ja” eller nej” fragor. ”Vill ni prova
pa...?” Ta dessutom bort alla kanske”, “majligen” eller andra osikerhetsord. Ar du tveksam blir kunden tveksam. Still
istdllet 6ppna fragor och péastdenden: "Hur skulle det vara att...” Vad tror du om att...”

- Ge konkreta forslag, tips och rekommendationer. Fungerar i alla sammanhang. Dir en relation etableras har man ocksa
storre fortroende for det du siger.

Att ligga pa topp dr ingen sjilvklarhet utan kriver hela tiden jobb och stindigt forbiittring.

Tipset dr fran Veckans Coachtips med Kenth Akerman.
www.kenthakerman.com - do CHANGE concrete.

Kopiera gérna och sprid sé ldnge kéllan kvarstar. ( C) Kenth Aker 'man, 2023
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