VD

praktiska rad som fungerar

Varfor véljer dina kunder att gora affarer med ditt féretag?

Att vara sympatisk ar i allra hégsta grad viktigt men det ar knappast den enda
anledningen till att ditt foretag ar och forblir forstahandsvalet som leverantor. Langt
viktigare ar er formaga att lyssna och fullt ut forsta kundernas behov och utmaningar.
Att standigt arbeta for ett forbattrat resultat fér kunden genom att anvanda era
tjanster och produkter samt en positiv upplevelse i kontakten med er.

- Dina kunder uppskattar att fokus ligger pa dem och att det verkligen kanns att
ni har deras béasta for dgonen.

- Slosar inte bort tid och energi utan vander er till potentiella kunder som tycker
ni har nagot att tillfora, efterfrdgas och ar en bra deal for alla parter.

- Delar med dig av dina kunskaper, erfarenheter och asikter.

- Utmanar och kommer med alternativa forslag baserade pa din kunskap om
kunden och kundens verksamhet.

- Kommunicerar Idpande med era kunder, befintliga som nya.

- Bibehaller kontakten med bestéllare man forlorat, de kan férhoppningsvis
komma tillbaka.

- Har varderingar och satt att arbeta som kunderna uppskattar.

- En vardefull leverantor for din kund att gora affarer med.

Kundbemdtandet

Om ni verkligen vill satta kunden i centrum kan det vara klokt att ta fram en manual
for hur du och dina medarbetare ska bete sig och kommunicera i olika situationer. T
ex hur ni ska behandla klagomél och annan feedback. Genom att satsa pa goda
kundrelationer och vara uppmarksam pa vad kunden har att séaga kan ditt
foretag komma langt med kundvarden. Men glom inte bort: det ar ocksa a och
o att halla det ni lovar! Lever produkten eller servicen inte upp till
forvantningarna, s& kommer kunden kanna sig sviken och tappa fortroendet
for er. Ditt foretag ar sd mycket mer &n sina produkter eller tjianster. Manniskor
som gillar sitt jobb och har bra arbetsvillkor &r gladare och presterar battre
vilket i sin tur resulterar i ett battre kundbemotande. En god stamning pa
jobbet avspeglas darfor ofta direkt i kundernas uppfattning om féretaget.

Fraga kunden

Forutom direkt kommunikation med din kundbas ar det alltid bra att géra regelbundna
kundenkater. En sadan fokuserar pa kundens uppfattning och ger dig insikt om olika
behov, 6nskemal, preferenser och intryck. Det ar dokumenterad information som
hjalper dig att identifiera och prioritera problemomraden och forbattringsatgarder. Det
ska leda till standiga férbattringar av kundupplevelser, 6kad kundndjdhet och
kundlojalitet. Enkéaten ar en vagledning och samtidigt ett tecken pé att du bry dig om
kunderna och deras asikter. Fraga garna fler medarbetare hos kunden.

Ett foretag med kundfokus lever upp till forvantningarna och t.o.m. évertraffar dem
genom att ha ett genuint intresse for kunden, deras behov och asikter. Du kanske
inte kan erbjuda allt en kund behover men har du lyckats skapa en positiv relation sa
har du de basta forutsattningar att din kund ocksa blir din ambassador. Leder du ett
sadant foretag?
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