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3 Vinnande Strategier for Forsaljningsokning

Du och ditt bolag har en unik styrka: den personliga kopplingen, historien och det starka engagemanget. For att
omvandla dessa virden till 6kad forséljning krévs dock en fokuserad strategi. Istillet for att jaga varje ny trend
bor ni koncentrera er pa de tre fundamentala sdtten att 6ka intdkterna.

Hir dir de tre bista sitten att 6ka forsiljningen i ditt foretag.

1. Utveckla Befintliga Kunder: Fokusera pa Mer- och Korsforsiljning

Det snabbaste och mest kostnadseffektiva sittet att 6ka forséljningen ar genom era befintliga kunder. De har
redan fortroende for er och kénner till ert erbjudande.

Det handlar inte om att "kranga pa" kunden mer, utan att se det som en tjanst — att hjélpa kunden att lyckas dnnu
béttre genom att dra nytta av hela ert sortiment.

Sa gor ni:

e Merforsiljning (Upselling): Hjilp kunden att vélja en béttre, mer avancerad eller mer komplett version
av det de redan koper. Har ni en stamkund som koper en standardtjanst? Fraga om de skulle fa storre
nytta av en premiumvariant som 18ser ett bredare problem.

o Korsforsiljning (Cross-selling): Se till att kunden kénner till ela ert erbjudande. Om en kund koper
en produkt, identifiera da relaterade produkter eller tilldggstjanster som naturligt kompletterar kdpet
(t.ex. koper de utrustning, erbjud dem serviceavtal eller utbildning).

e Proaktiv Kundvard: Sluta vinta pé att kunden ska hora av sig. Kontakta regelbundet era bésta kunder
for att kartligga deras behov. Anvénd din styrka — det ménskliga bemoétandet — for att verkligen
forstd deras utmaningar. Ju mer ni vet, desto béttre kan ni erbjuda anpassade l6sningar.

2. Optimera Prisstrategin: Viaga Ta Betalt for Virdet

Manga foretag ar for forsiktiga med sin prissittning. Att hoja priset dr en direkt vig till hogre intékter och
marginaler, forutsatt att ni har ett tydligt virdeerbjudande. Du och ditt foretags langsiktiga engagemang och
fokus pé kvalitet ar ofta unika siljpunkter.

Sa gor ni:

o Fokusera pa Kundnytta, inte Pris: Sluta silja baserat pa produktens funktioner, och fokusera istillet
pa fordelarna och kundnyttan. Hur 16ser er 16sning kundens problem eller hur gor den deras liv
battre? Familjeforetagets historia och passion kan vara en unik del av detta vérde.

o Identifiera Unika Siljpunkter: Vad gor er produkt eller tjénst unik jamfort med konkurrenterna? Kan
det vara er hoga servicegrad, er flexibilitet, ert personliga engagemang eller er specialistkunskap? Om
ni har unika siljpunkter, kan ni motivera ett hogre pris.

e Paketering: Erbjud kombinationspaket av produkter och tjanster. Detta 6kar det genomsnittliga
ordervérdet och gor det svérare for kunden att jamfora er prissattning direkt med enskilda konkurrenter.

3. Lat Nojda Kunder Bli Era Bista Siljare

I ett mindre bolag ar ryktet allt. En ngjd kund 4r den basta marknadsféringen ni kan fa. Nykundsbearbetning kan
vara tidskrdvande och dyrt, men genom att bygga in kundrekommendationer och lojalitet i affirsmodellen skapar
ni ett kontinuerligt inflode.

Sa gor ni:

o Be om Rekommendationer och Referenser: Vinta inte pa att det ska hinda av sig sjélvt. Fraga aktivt
era mest ndjda kunder om de kdnner ndgon som skulle kunna dra nytta av era tjanster. Att fa hjilp av
befintliga kunder &r en av de effektivaste sdljkanalerna.

e Skapa Lojalitet: Ett lojalitetsprogram (enkla saker som "kop 9, fa den 10:e gratis" eller rabatter pa
aterkop) bygger en kénsla av tillhdrighet och 6kar kopfrekvensen. Nojda stamkunder genererar
langsiktiga intékter.

e Anvind Testimonials: Be era ndjda kunder att 1amna en kort testimonial eller recension. Visa upp
dessa pa er hemsida och i er kommunikation. I ditt foretag ar fortroendet personligt — 1at andras positiva
upplevelser bygga ert varumérke.
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Genom att konsekvent fokusera pé dessa tre omraden — utveckla befintliga kunder, optimera prisséttningen och
utnyttja kundlojaliteten — kan ditt bolag skapa en stabil och hallbar forsiljningstillvaxt.

Vad dr nista steg for dig? Borja med att analysera var den storsta omedelbara potentialen finns: I kundbasen,
i prislistan eller i att be om fler referenser?

Per Forsberg Blavier
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