


Ta kunder fran konkurrenterna @ S AR NS

Befinner du dig i en vl etablerad branch dar fa nya kunder utan leverantorer
dyker upp - da finns det anledning att Iagga upp en taktik hur du ska kunna
ta dina konkurrenters kunder.

1. Konkurrentens egna ord

Det forsta du kan gora ar att ta reda hur konkurrenterna vill bli uppfattade.
Titta pa t ex hemsida, annonser, publikationer och reklam.

Titta ocksa pa vilka ord de anvander for att beskriva sig sjalva. Vilka
egenskaper lyfter de fram och vilka kanaler anvander de for att géra det?
Vad postar de i sociala medier och vilken respons far de?

Nar du gatt igenom det har har du en ganska god uppfattning om hur de
nar ut till sina kunder. Vilka kunder som verkar passa dom bast och vilka
svagheter de har.

2. Kundernas omdome

Darefter ska du férsdka hitta information

om vad deras kunder tycker om dem.

Titta igenom ditt natverk och hitta personer
som kanner till dem.

Prata med nagra av dina kunder som tidigare
varit kund till dem eller atminstone blivit
uppvaktade av dem nagon gang.

Ju fler du kan prata med desto battre ar det
forstas.

3. Jamfor

Jamfor nu de bada bilderna. Dvs den bild
konkurrenten vill ge av sig sjalv och den
som kunderna ger. Har tittar du framst efter
sant som inte stammer dverens mellan
bilderna.
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4. Kontakta konkurrentens kund

Nar du kontaktar en konkurrents kund ska du var fokuserad pa:

Upptack svagheter

Kanske fick du i din inledande
analys av konkurrenten reda pa
en del om deras svagheter.
Annars kan du i samtalet med
kunden forsoka att fa fram om
det &r nagot kunden saknar i sin
leverans fran konkurrenten.

Gor dig riskfri

Kunden kommer alltid att kanna
sig mer trygg med det den har

jamfoért med vad du kan erbjuda.

Ett satt att fa kunden att kdnna
sig trygg med férandringen ar
att visa kunden att bytet till dig
som leverantor bade ar enkelt
och riskfritt.

Ju mer garantier du

kan ldmna for att dvergangen
gar smidigt, desto mer under-
|attar det for kunden att byta till
dig.

LAs problemet

Om det visar sig att det finns
nagot kunden saknar i sin
leverans fran konkurrenten ska
du givetvis erbjuda en I6sning
pa detta.

Det gér kunden mer dppen for
att byta leverantor

Erbjud hjalp

Slutligen innebar alltid ett byte
en viss del av extraarbete och
krangel for kunden. Kan du
erbjuda att hjalpa till underlattar
det ocksa for kunden att valja
dig som sin nya leverantor.

Lycka till!




