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Hur far vi mer nykundsforsaljning?

Nykundsforsaljning ar en utmaning for dgare och ledare pa manga mindre IT-
tjansteforetag. Det tar sig uttryck pa en mangd olika sdtt men det finns en rotorsak
som manga missar, namligen férmagan att forklara nyttan for kunden. | den har
guiden far du ta del av de tre olika nivderna for erbjudandepaketering och hur de
bidrar till 6kad forsaljning.

Allt fler IT-tjansteforetag vill ggd mot mer paketerade tjanster. Det ar till och med en
uttrycklig 6nskan som Microsoft staller pa sina partnerféretag. Genom att paketera
tjanster kan du ta dig fran kronor per timme-modellen och istéllet fa betalt for varde.

Det ar en attraktiv affarsmodell men staller krav pa att du kan paketera det ni gér som
just paket (eller erbjudanden) och ocksa kan forklara vad erbjudandena innebar for
kunden.

Symptom och rotorsaker

Manga IT-tjansteforetag har svart att salja till nya kunder, oavsett om de séljer
skraddarsydda uppdrag eller redan borjat med paketerade tjanster.

Du kanske kanner igen féljande utmaningar?

e Ni har for fa inkommande leads; for lite trafik till hemsidan och fa férfragningar.

e Det dr svart att fa uppmarksamhet, dialog och moéte nar ni sjdlva kontaktar
potentiella kunder.

e Nar nival skriver offerter kan ni forlora mot konkurrenter eller hamnai harda
forhandlingar dar ni tvingas sanka priset.

Kanske tanker du, som manga andra, att [0sningen ar att gbra om hemsidan eller synas
mer. Kanske letar du efter effektiva kanaler.

Det har kan vara relevanta atgarder — men de far marginell effekt sa lange du inte ar
pa det klara med nagra saker, namligen:

e Vad gor er unika och hur féormedlar ni det
e Vad ar nyttan med era tjanster och hur far du kunden att férsta nyttan
e Hur sarskiljer ni er fran konkurrenter

Losningen ar tamligen enkel — namligen att systematiskt arbeta med er
erbjudandepaketering.



Tre nivaer av paketering

Erbjudandepaketering finns pa tre nivaer och alla behovs for att definiera vad tjansten
eller produkten ar, hur den skiljer sig fran konkurrenternas och vilket varde den ger till
en kund.

Har nedan ar en checklista for innehallet pa varje niva. Det kommer givetvis att skilja
sig at beroende pa om det handlar om paketering for ett smaforetag eller ett
storbolag, en enkel eller komplex tjanst osv.

Syftet ar snarare att ge en orientering till erbjudandepaketering, hur den kan delas upp
for olika syften och specifikt vad marknadspaketeringen innehaller.

Det ar namligen den hogsta nivan, marknads-
paketeringen, som foretag ofta saknar. Utan den ar det

svart att visa hur ni ar unika och vilket varde ni tillfor — saknar marknads-
paketeringar.

saval pa er webbsida, i en forsta dialog med en kund, pa
sociala medier eller i era offerter.

1 Leveranspaketering

Leveranspaketeringen ar en intern beskrivning av hur leveransen av en tjanst eller
produkt gar till; output, resurser, aktiviteter och steg.

Exempel pa fragor som besvaras i en leveranspaketering:

e Mal och nytta for internt bruk; Varfér gor man denna leverans?

e Leverabler: Vad levereras (t ex hardvara, installation, support)?

e Roller: Vilka roller ar med i leveransen? Vad ansvarar de for?

e Aktiviteter: Hur ser den stegvisa processen ut; vilka aktiviteter utfors och i
vilken ordning, inklusive “toll gates” eller beslutspunkter?

e Avgransningar: Vad ar det som INTE gors i denna leverans (som kanske kunder
eller andra forvantar sig men som ligger i annat leveranspaket)?

o Nivder: Om det finns flera nivder av en leveranspaketering kan man beskriva det
har. Alternativt ha olika leveranspaketeringar om skillnaderna ar stora.

e Mallar och checklistor: Vilka mallar, checklistor, SOP:er anvands? Kan vara
skriftliga eller i form av videoinstruktioner.

e Do’sand Don’ts

e Kostnader
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2 Produktpaketering

Produktpaketering ar en extern beskrivning av sjdlva produkten eller tjansten. Naket
utan att beratta nagot om kunden. Till exempel beskrivningen av en specifik dator pa
Dustins hemsida.

Exempel pa innehdll i en produktpaketering:

e Produktens eller tjanstens namn

e Vadsom levereras till kunden

o Innehall: Vilka delar ingar i produkten eller tjansten. Kan vara output,
funktioner, aktiviteter, licenser eller tillgang till nagot.

e Leveransformat: Hur tjansten eller produkten levereras

o Tiers eller nivaer: Till exempel om det finns flera nivaer for tjansten/produkten

e Pris

3 Marknadspaketering

Marknadspaketering ar ett externt beskrivet erbjudande
som forklarar vad tjansten eller produkten gor for nytta
for kunden. Det vill saga vilka frustrationer tar den bort
och vilka positiva effekter den bidrar till. Det ar kdrnan i
det kunden koper; vad han eller hon far for varde for
den tid, de pengar och den energi de betalar.

eller produkt l6ser
kundens problem
eller tar henne till ett

onskat lage.

Exempel pa innehdll i en marknadspaketering:

o Vem produkten/tjansten riktar sig till

e Namn pa produkten eller tjansten

e Kort sammanfattning av vad det ar

o Vad den gor for nytta for den specifika malgruppen. Det vill séga vilket behov
den loser, vilka problem den tar bort, hur den gor kundens liv battre.

e Etos, patos, logos. Det vill saga information om varfér mottagaren ska lyssna
och lita pa er.

e Unikitet —vad som skiljer produkten eller tjansten fran andra

e Hurden fungerar —som bevis for att den levererar den nytta ni pastar.
Forenklat och pedagogiskt utifran kundens perspektiv utan alla detaljer i
leveransen.

e Bevis pa varde, till exempel i form av kundcase, referenser eller citat

e Varfor kunden ska agera nu direkt
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e Hur kunden kan képa produkten eller tjdnsten - hur hela processen gar till

e Hur mottagaren tar nasta steg — alla alternativ (fa mer info, inte kbpa nu,
konfigurera, prata med saljare etc)

e Garantier

e Tiers och nivaer

e Pris

e Betalningsvillkor

e Kringtjanster eller varianter av paketeringar

Lagg tid pa marknadspaketeringen

Erbjudandepaketering ar grunden till att kunna erbjuda attraktiva tjanster och
produkter och sarskilja sig fran konkurrenter. De tva forsta nivderna av paketering ar
viktiga eftersom de definierar innehallet i tjdnsten och hur ni konkret levererar nagot
annorlunda som skiljer er fran mangden.

Men det ar hogsta nivan, marknadspaketeringen, som du ska fundera dver om ni
saknar eller behover utveckla.

Det ar den som formedlar det ni (férhoppningsvis) vet men som kan vara svart att fa
kunder att forsta. Det ar den som bidrar till att ni syns, sarskiljer er och kan vécka
intresse saval digitalt, pa hemsidan och i sociala medier, som i personlig dialog och i
era offerter.

Att lagga tid pa formuleringen av sina erbjudanden, utifran ett kundperspektiv, kan ge
en dramatisk 6kning av ett foretags nykundsforsaljning (och merforsaljning ocksa for
den delen). Da far ni kunder att komma till er och ni slipper jaga.

For dig som vill veta mer...

Vi har sjélv jagat i aratal efter 16sningar for att fa bort frustrationen av missade
mojligheter och svarjobbad forsaljning. Och for att forsta hur vi skulle dra nytta av
digitala mojligheter.

Vi fortsatter att sprida kunskap om hur du kan sélja mer genom att jobba smartare,
specifikt for dgare och ledare pa IT- och konsultforetag. Sa hall utkik efter mer
information!

Om du laddade ner rapporten genom att lamna ifran dig din e-postadress sa kommer
du per automatik att fa mer information fran oss via email.
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Om du fatt rapporten fran en van sa far du garna anmala dig till vart natverk pa
http://www.certusgrowth.se/blogg/.

Med vanliga halsningar
David Tegenmark

VD och grundare
Certus Growth

Certus Growth hjélper VD och ledning pd konsult- IT- och expertféretag att sdljia mer genom att jobba
smartare. Specifikt genom att sprida sin kunskap, etablera sig som experter och skaffa nya kunder med
hjélp av med digitala arbetssdtt. Vi anvénder sjdlva de arbetssdtt som vi ldr ut och har skaffat 6ver 70
nya kunder pd fem dér (varav 87% fran helt kalla kontakter) genom de metoder vi anvinder.
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