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praktiska rad som fungerar

Sa far du nojda kunder som stannar

Begreppet "n6jd kund" syftar pa en kund som ar tillfredsstalld med den produkt eller
tjanst de har kopt och den service de har fatt. En n6jd kund har positiva upplevelser
och kanslor gentemot foretaget och dess erbjudanden, vilket ofta leder till
aterkommande kop och positiva rekommendationer till andra.

Men, ndjda kunder ar inte nagot du far, det ar nagot du maste fortjana. Alltid! En stark
relation ar avgorande for din framgang som person och som féretagare. Missndjda
kunder ar snabba pa att beratta for andra, medan ndjda kunder kanske inte alltid
pratar om dig och ditt féretag. Sjalvklart ska vi ta hand om bade néjda och missndjda
kunder. Det kraver ett medvetet arbete att underhalla och starka néjdheten hos dina
kunder. Lyssna pa deras synpunkter och anvand dessa for att utveckla dina
erbjudanden.

Kunden i centrum ar ett vanligt uttryck, men vad betyder det egentligen? Har ar nagra
rad for att utveckla dina kundrelationer:

Personalvard ar kundvard: Dina medarbetare ar foretagets ansikte utat. Om de inte
ar ndjda, kommer det att markas och paverka kundupplevelsen negativt.

Mot kunderna pa deras villkor: Var lyhord och ta reda pa sa mycket du kan om vad
kunden vill ha. Detta gor att du kan erbjuda ratt tjanst eller produkt.

Hall kunden informerad: Vanta inte pa att kunden ska hoéra av sig. Hall dem
uppdaterade om vad som hander inom din verksamhet.

Belona lojalitet: Om du anvander rabatterbjudanden for att fa nya kunder, glém inte
att ocksa beldna trogna lojala kunder med bra erbjudanden.

Anvand ett bra CRM-system: Ett CRM-system hjalper dig att folja upp dina
kundkontakter och kommunicera sadant som ar relevant for dem.

Tacka kunder som tipsar om ditt foretag: De ar den basta reklamen du kan fa.
Visa att de ar viktiga fér dig genom att ringa och tacka dem.

Tank langsiktigt vid felhantering: Vad kostar det att kompensera en missnéjd
kund, och vad kan det ge i kommande forsaljning? Vag alltid férdelar och nackdelar
innan du tar beslut kring hur du bemaoter en mindre ndjd kund.

Glom billiga kompensationer: Lyssna pa all kritik, tank ur kundens perspektiv och
visa att du verkligen vill I16sa problemet. Kan du inte 16sa problemet, foresla vart
kunden kan vanda sig istallet. Ovantad hjalp imponerar och sprider sig snabbt.

For att fa en ndjd kund racker det inte bara att leverera ratt produkter eller tjanster.
Du ska dvertraffa kundens forvantningar vid varje tillfalle som ges. Kunden ar hjartat i
din verksamhet, och att bygga och varda den relationen ar nyckeln till framgang.
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