Bra erbjudanden, sid1 [4]
far kunderna att fundera over ett kép www.biz4you.se

Du gillar det och din kund gillar det - ett erbjudande som &r svart att sl3. Det
ar ingen hemlighet att du har tusentals konkurrenter worldwide. Det ar inte
heller en hemlighet att du har svart att synas p& den nya globala marknad-
en.

» Hur ska du géra for att synas?
» Vad ska du gora for att synas?

Du maste besvara kundens outtalade fundering.
Du maste skapa ett oemotstandligt erbjudande.

"Vad ar erbjudandet och varfér ska jag bry mig”
- Din Kund

Betala en del nu

Att hjalpa kunden med sin finansiering och I3ta han/hon betala en liten del nu
och resterande pad t ex 36 man. Se till att du inte har en méngd dolda avgifter
utan att det blir dkta rantefritt.

Betala senare

I princip samma sak som - betala en del nu. Om du erbjuder din kund att
kdpa i november och betala i mars kommer ditt erbjudande uppfattas som
attraktivt. Kunden pldnbok &r normalt mer 3tgangen i december. Att kunna
kopa idag och betala i mars ar en attraktiv finansieringslésning som hjalper
din kund.

Férlangd garanti

Eftersom kunderna normalt inte utnyttjar din produkts garanti ar det relativt
sdkert att forlanga garantin. Att forldnga garantin ar ett starkt argument hos
kunden, det |8ter bra i deras 6ron. Det kanns tryggt.

Grupprabatt

Et 1att satt att fa attention &r att rikta ditt erbjudande till en viss organisation,
bransch, féretag eller liknande. Du kan t ex rikta ditt erbjudande till alla som
arbetar pa det lokala sjukhuset, t ex 30% rabatt pa en sérskild bok som
handlar en arbetsrelaterad stress.

Introduktionserbjudande

Att tidsbegransa ett attraktivt erbjudande skapar aktivitet hos kunden. Den
snygga sommarkostymen ar nedsatt, med 25%, under en specifik vecka infér
skolavslutningen.

Det innebér dven att kunden kan prova pa nagot med en liten risk. Kunden
kan t ex kdpa tre nummer av en tidning fér en liten summa pengar. Manga
som hoppar pa ett dylikt erbjudande fortsétter sen att prenumerera under en
langre tid.

Ju hégre belopp desto battre erbjudande
Samma sak som kvantitetsrabatt fast kopplat till slutsumman kunden k&per
for. Om du koéper for 1 000 kr for du 10% rabatt o s v.
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Kuponger & rabattcheckar

Om du ger bort gratis en kupong eller rabattcheck upplever kunden det som
om han/hon erhdllit pengar gratis. Du “binder” &ven upp kunden att
atervanda till din butik och handla, d v s om han/hon upplever ditt erbjudande
som attraktivt.

Kvantitetsrabatt

Ett for mig sjalvklart val om du vill arbeta med erbjudanden. Den kund som
koper mycket ska ha en fordel hos dig. Du ska styra dina kunder mot merfér-
saljning. I Sverige &r vi daliga pd att locka kunden att képa mer.

Om din kund t ex handlar en Boomerangjacka for 5 000 kr ska det finnas ett
erbjudande kopplat till detta kép [det ar mycket pengar]. Tro mig, kunden
kommer att bli din egen ambassaddr och snacka om produkten och butiken
till manga av sina vénner. Resultatet blir fler kunder och 6kad omséttning.

En skivaffar kan ge 10% vid kép av en CD, 20% vid kép av tvd CD och 30%
vid kép av tre CD.

Money back guarantee

Ett erbjudande som liknar - prova gratis. Ett bra satt att eliminera kundens
risk och angest infér dennes képbeslut. Normalt &r det inte s8 manga som
utnyttjar mojligheten [garantin] att dterldmna produkten och fa tillbaks sina
pengar.

Olika betalsatt

Det ar ju sjalvklart att det ar kunden som ska valja kontant, kreditkort eller
faktura om det gadr. Manga mindre butiker lurar sig sjdlv genom att inte ha
kortlasare i sin butik.

Deras mindre bra argument ar att det kostar pengar. Det ar faktiskt tvartom,
de forlorar pengar p g a de kunder som inte handlar av dem. Om de bara
gjort en enkel kalkyl pd hur manga fler kunder de behéver for att en kortl-
dsare ska nd break-even, hade de blivit mycket férvanade.

Priset

Antingen &r du billig och inriktar dig mot ett visst segment eller sd &r du dyr
och inriktar dig mot en mer kdpstark kundgrupp. En handlare konkurrerar inte
bara med dina direkta konkurrenter. En boutique som inriktar sig pa
ungdomligt mode konkurrerar inte bara med liknande boutiquer i ndromradet.

Eftersom samtliga aktérer konkurrerar om kundernas pengar kan det vara en
idé att jamfdéra din nya kldnning med vad en hotellnatt kostar pa Berns. Om
du ar billig kan du visa fér kunderna att din produkt ar billigare en ett
biobesdk e t c.

Idag finns det massor av sékmotorer pa Internet som bara jamfor priset pa
olika produkter. Om du adderar andra mervérden till kunden maste du vara
tydlig i din marknadskommunikation. Kunden stéller sig alltid fragan - vad &r
erbjudandet och varfér ska jag bry mig?
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Priserna gar upp den 1 oktober

Paminner om sista chansen. Du kan anvénda ditt kundregister till att paminna
kunderna om att priserna hdjs den 1 jan 2013. Vad go6r du om kunden
kommer den 7 jan? Du later kunden sjalvklart f& det gamla priset om du
kanner att du far ut ett godwillvérde fran den transaktionen.

Prova pa gratis
Ett oslagbart erbjudande. Men det finns normalt inte s8 manga féretag som
kan erbjuda sina kunder att gratis testa sin produkt under en kort tid.

Det ar dock ett normalt férfarande nér du kdper program pa Internet som t ex
Adobe Dreamweaver och liknande. Det ar aven ett vanlig fenomen i optik-
branschen. Du kan t ex I1d3na hem glaségon under 30 dagar.

REA

Var observant pa att ordet REA styrs av marknadsféringslagens §17. Rea far
enbart anvédndas nar produkten ingadr i det ordinarie sortimentet och om kam-
panjen pagdr under en begransad tid. Realisationspriset maste vasentligt
understiga ordinarie pris.

Du ska inte heller bete dig pa ett sddant satt att dina kunder som betalar fullt
pris vantar in din rea. Annars ar det ett bra grepp att bli av med alla hyll-
varmare och “"gammalt” mode.

Relationsrabatt
Ett riktigt bra erbjudande om du verkligen vill géra dina kunder till ambassa-
dorer for ditt varumarke. Motsatsen till introduktionsrabatt.

Jag blir sjalv férbannad nar t ex Allt om Mat skickar hem erbjudande till nya
kunder och inget till mig som varit kund i flera r. Till slut bytte jag mat-
tidning, deras forlust.

Det &r mycket dyrare att skaffa en ny kund &n att underhalla en befintlig
kund. En allmangiltig kunskap, men &nda brister det hos manga féretag.

Sista chansen

D3 pa@minner din kund att ditt erbjudande haller pa att férsvinna. Du kan &dven
forstarka ditt erbjudande om du t ex vill f& ivdg férra arets Volvo. N&r du
anvander sig av - sista chansen - ska du mena det.

Snabbhetsrabatt

Om du ger en rejalt tilltagen rabatt kan kunden snabba pa sitt kdpbeslut och
handla av dig. Om du képer dina skidor fére den 12 dec erhdller du 30%
rabatt p@ Peak’s nya collection.

Snabbhetspremier

Om kunden koper av dig inom 10-14 dgr erhdlls t ex en ny bok eller ett
presentort hos den lokala restaurangen eller liknande. Du far snabbare in dina
pengar och kunden far ett mervdrde som han/hon gérna berittar om for sina
vanner och bekanta - kunden blir omedvetet din ambassadoér.
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Tidsbegransat erbjudande

Ett tidsbegransat erbjudande ger battre respons @an om erbjudandet galler en
langre tid. Ju kortare tid din kund har pa sig att ta ett beslut, desto béttre.
Skidbox pa képet fére den 12 december. Kunden far ca 10-14 dgr pa sig att
agera. Ett erbjudande som paminner lite om introduktionsrabatt.

Utforsaljning

Var observant pd att ordet utférsaljning styrs av marknadsféringslagens §16.
Begreppet "utférsaljning"eller uttryck med motsvarande innebdrd far bara
anvandas om det handlar om en slutférsadljning av sadljarens hela lager eller en
klart avgransad del av det, forsaljningen sker under en begransad tid och
priserna ar mycket lagre an normalt.

Samma tanke som REA. Bra nar du vill bli av med alla hyllvérmare och gam-
malt mode.

300 kr fér dina gamla jeans

Ett bra satt att fa en Lee-jeans-kund att képa jeans frén t ex Acne. Aven ett
bra satt att f& kunden att uppgradera sina saker. Nya jeans, ny klocka, ny
mobil eller liknande.

”Kunden maste uppfatta vardet av det du séljer, som
hégre an den summa pengar som kunden betalar”
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