Optimera din affér.
Lyckas ar att ligga
steget fore

Vi ger dig fem smarta satt att hitta nya kunder




Fem smarta satt att hitta

nya kunder

— Om inte du hittar dem, s& kommer dina kon-

kurrenter att géra det

For varje foretag ar nya kunder en viktig pusselbit till att 6ka sin IGnsamhet och f&
en starkare tillvaxt. Det dar kénner vi alla till forstds, men hur gér man rent prak-
tiskt? | den har guiden har vi samlat flera anvéndbara réd som kickstartar din jakt

pd framtidens inkomster.

Vilket &r problemet som din
verksamhet har 16sningen pd

Grunden till att hitta nya kunder, ar att
backa bandet och gora det tydligt for dig
sjalv vad det ar ditt foretag erbjuder:

* Vad ar det som kunden far eller slipper
tack vare dina produkter eller tjanster?

* Vad ar det som gor dig speciellt lampad
for att leverera svaret pa kundens behov
eller problem, jamfort med dina konkur-
renter?

Sen ar det dags for brainstorming. Utan
forutfattade meningar. Forsok att se pa din
verksamhet med frascha 6gon. Fundera
kring vilka typer av minniskor som kan
tdnkas ha det hir problemet eller behovet
som du har 16sningen pa. Vilka har mest
att forlora pa att inte anvédnda sig av ditt
erbjudande? Dér har du dina bésta kunder.
Vilka kundtyper ser du framfor dig? Har
de saker gemensamt som gor att de kan
placeras i kluster?

Till slut framtrader konturerna av dina
malgrupper. Kanske hittar du en helt ny
eller kompletterande malgrupp. Det géller
att vaga testa, stélla din befintliga mal-
grupp pa sin spets. Hittar du inte nagon ny
malgrupp sa har du atminstone verifierat
att den befintliga malgruppen ar rétt, och
det dr nog sa viktigt.

Dina basta kunder idag blir en
ledtréd till morgondagens kunder

All kommunikation sker pa mottaga-

rens villkor — det dr grunden inom all
marknadsforing. Ditt erbjudande maste
utformas utifrdn mottagarens férmaga att
ta till sig det du vill sdga, det du har att
erbjuda. Det dr darfor du behover kdnna
din malgrupp och leva dig in i deras liv {6r
att kunna skriddarsy rétt budskap for ratt
kund.

GoOr en analys av dina befintliga kunder
och ta reda pa vad som &r typiska egen-
skaper for dina basta kunder. Lat inte din
genomgang stanna vid hérda virden som
kon, alder och inkomst utan titta &ven pa
mjuka virden som levnadsvanor, personli-
ga drivkrafter och intressen. Den som gor
en uppdelning enbart baserat pa kon, lder
och yrke kommer 2 en utsldtad malgrupp.
Ju mer fordjupad bild av malgruppen,
desto biéttre resultat kommer du uppna.

Med kunskap om hur egenskaperna hos
dina basta kunder ser ut, kan du gé vidare
och leta efter tvillingkunder. Kort sagt, var
finns det fler som &r likadana?

Hur ldr man kénna sina kunder da? En
kombination av djupintervjuer med
malgruppen kombinerat med analys av
kvantitativ data ger formodligen den mest
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kompletta bilden. Har du mdjlighet sé ta hjélp

utifran. Det behovs ett komplext pussel av informa-

tion, badde med hjélp av dina egna data och extern

registerdata som omfattar mjukare virden. Men

du kommer langt bara genom att kombinera ihop
den data du redan har i dina register. Webbstatistik, @
kophistorik och liknande tar dig en bit pa végen.

Vikten av att vara relevant for
mottagaren

Sara Rosengren (ej i bild) ar docent 1
marknadsforing vid Handelshogsko-
lan i Stockholm. Hon har undersokt
vad som gor att ménniskor vill ta

del av reklam och marknadsforing.
Nyckeln ligger i att skapa reklam
som faktiskt upplevs som intres-
sant, istdllet for att forsoka hitta

sdtt att stjdla mottagarens upp-
mirksamhet.

Det som ér sa intressant med
Sara Rosengrens forskning
ar foljande: Reklam och
marknadskommunikation dér
avsdndaren har anstringt sig
lite extra gor att mottagaren
minns budskapet under
en langre tid. Men inte
bara det. Kreativiteten
—om det nu rdr sig om
proffsiga foton, en bittre
formulerad text eller
snygg layout — tolkas

av mottagaren som att
foretaget har anstrangt
sig. Nagot som ger
mottagaren fortroende
for produkten och
budskapet.

Det l6nar sig att

alltsa att tinka Gver

pa vilka sitt och hur

du nar dina nya kunder.
Men ténk pa att det

spelar ingen roll hur snygg
en kampanj dr om den riktar
sig till fel malgrupp.



Din bdsta sdljare kan vara en annan kund

Inget betyder s& mycket som nér en befintlig kund rekommenderar dig till andra 1 sitt
ndtverk. Det dr ett tungt vigande argument 1 kdpprocessen for nya kunder. Vikten av att
bli rekommenderad har ocksa vixt inom vissa branscher, tack vare att rekommendatio-
ner gors synliga genom social media.

For att bli rekommenderad krévs det att du kdnner din malgrupp och ddrmed deras be-
hov sé att du kan 6vertriffa kundernas forvantningar. Néar din kund blir 6verraskad eller
imponerad over nadgot som du gor, ja da okar forutséttningen for att bli rekommenderad.

Problemet med rekommendationer &r att manniskor oftast dr tysta nar de ar ndjda,
medan missndje dr ndgot man lédttare delar med sig av. Losningen kan vara att du blir
medlem pa ndgon av de webbplatser som publicerar kundernas asikter om foretagen.
Dér delar anvindarna med sig av sina upplevelser om bra och mindre bra foretag, och
hjilper varandra att hitta de bésta foretagen 1 alla branscher. Det blir en bra temperatur-
matare att gd in och ldsa aterkopplingen fran kunderna. De riktigt bra omdémena kan
du ocksa ateranvédnda pa din egen hemsida.

Samla pd dig erfarenheter genom uppféljning

Manga foretag slarvar med uppfoljning och utvirdering efter sin marknadsbearbetning.
Var noga med att folja upp dina satsningar pa nya kunder, annars blir mycket av job-
bet du har lagt ner bortkastat. Far du svar fran 300 av 20 000 &r det klokt att ta reda pa
vilka som svarade och nér de svarade. Forsok identifiera monster som du kan anvénda
dig 1 ndsta satsning.

Se processen som ett hjul: Genom att ateranvidnda den insikt som bade framgang och
misstag ger, kan du forbéttra foretages resultat framat.




VANLIGA MISSTAG NAR DU LETAR KUNDER

GISSNINGAR

— De flesta foretag skulle nog sdga att de arbetar aktivt med ett malgruppstank och
att segmentera sitt kundregister. Problemet ar att kundsegmenteringen ibland
gransar till rena gissningar eller sa saknar man komplett information om sina kunder.
Tveka inte att ta in extern hjdlp. Med dagens avancerade marknadsanalyser finns
det ndstan obegransade maojligheter att skraddarsy malgrupper som passar dig.

FOR IVRIG

— Hall huvudet kallt nér du havar in nya kunder. Riskklassificera dem s& att du slipper
kreditforluster nar du bygger nya affarsrelationer.

SMALA AVGRANSNINGAR

-~ Manga anvander for smala avgransningar nar de gor urval i sina sékningar efter nya
kunder. Det gor risken stor att man missar en hel del potentiella kunder. Om du bara
ser till en viss dlder och drar gransen vid 60 ar och uppat, férvinner 58-aringen ur
urvalet. Med med en kombination av segmenteringsvariabler, sa blir resultatet be
tydligt mer traffsakert. Kanske visar det sig att 58-aringen uppfyller andra kriterier
som gor att personen danda kommer med i urvalet om man till exempel tittar pa
en kombination av alder, inkomst, boendeform och utbildningsniva.

Las mer pd UC.se eller ring oss pd 08-670 90 00



