vardebaserad forsaljning
— 5 steg for att lyckas!

Vdrdebaserad forsdaljning handlar om mer dn
~ bara siffror och produkter; det handlar om att
~ foérsté kundens behov pa djupet och bli en

o = S’_t_r,_g'fegisk partner i deras resa mot framgdng. '




Introduktion

| dagens marknad récker det inte att sdlja en produkt baserat pé
dess egenskaper och pris. Kunder férvantar sig Iésningar som tillfér
verkligt varde och hjdlper dem att nd sina madil.

| den hdr guiden fdr du insikter, praktiska verktyg och konkreta
exempel som hjdlper dig att transformera din sdljstrategi fran

produktfokus till kundfokus.

Redo att ta din férsdljning till ndsta nivé och bygga ldngsiktiga

relationer? D& ar det har den perfekta guiden fér dig.




STEG 1

Vdardebaserad forsdljning innebdr att fokusera pd att forsté och I6sa kundens
stérsta utmaningar och behov, snarare én att enbart marknadsféra produktens
egenskaper. Det handlar om att skapa I&ngsiktiga relationer dér du ér en
radgivare, inte bara en leverantér.

Nyckelkomponenter i vardebaserad forsdljning inkluderar:

Att forstd kundens mdl och smartpunkter
Att tillfora bAde funktionellt och emotionellt vérde

Att kommunicera det affarsmassiga vardet tydligt

Kundernas képprocess har férandrats. En studie frdn Gartner visar att 77% av
B2B-kdépare féredrar att genomféra en stor del av képprocessen sjélva innan de
kontaktar en leverantdr. Ju senare du kommer in i processen, desto stérre blir
risken att priset blir avgdérande. Att leverera vérde tidigt kan féréindra detta.

Exempel: Ett foretag som tidigt kunde identifiera och adressera kundens behov
hade 35% hogre sannolikhet att vinna affdren trots hégre pris.
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STEG 2

Praktiska steq for att implementera
vdardebaserad forsaljning

Enligt en rapport frén Harvard Business Review vill 84% av kunderna arbeta

med leverantérer som forstdr deras afférsverksamhet och anpassar sina

l6sningar efter deras specifika behov. Nyckeln till virdebaserad férsdljning ar

darfér att visa genuint intresse fér kundens mdl och att lyssna aktivt.

3 nyckelmoment fér att komma igadng och skapa vérde:

1. Identifiera
kundens
prioriterade
problem

2. Anpassa din
sdljprocess
efter
képprocessen

3.Kommunicera
métbara resultat

STEG 3

Stark ditt

erbjudande genom

case

Kartldgg kundens mest kritiska utmaningar och
fokusera pd att I6sa dem. Enligt McKinsey ar kunder mer
bendgna att betala ett premium fér I6sningar som l6ser
deras hégsta prioriterade problem.

Mdnga beslut involverar flera beslutsfattare. Enligt CEB
Global involveras i genomsnitt 6,8 beslutsfattare i ett
B2B-k6p. Sakerstdll att du adresserar alla inblandades
behov.

Visa hur din 16sning leder till métbara resultat, som
okade intdkter eller minskade kostnader.

Ett case konkretiserar v@rdebaserad férsaljning genom att visa hur din [6sning

skapar verkligt kundvarde. Genom att lyfta fram en verklig kunds utmaning, din

skrdddarsydda I6sning och de mdtbara resultaten bygger du trovardighet,

hjélper kunden att visualisera liknande framgdng och underlattar

beslutsfattande. Case blir darmed ett kraftfullt verktyg for att férstérka ditt

vardeerbjudande och sarskilja dig frén konkurrenterna.
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Utmaning 1: Prispress

Losning: Fokusera pd att skapa varde tidigt i kdpprocessen och
visa pd det I&dngsiktiga affdrsmdassiga vardet av din

|6sning.
Utmaning 2: Svdarigheter att méta vardet
Losning: Anvdand relevanta KPI for att visa tydliga métbara

resultat som din I6sning levererar, exempelvis ROI eller
TCO (Total Cost of Ownership).

STEG 5
Skapa rutin for att méata vardebaserad
forsdljning

Att mata framgdéngen handlar inte bara om ékade intdkter. Det
handlar om att férstd hur val du lyckas tillféra varde.

Hdr ar nagra mdétbara kriterier:

® Kundens upplevda varde: Kundundersdkningar och feedback

® Affarsresultat: Intdktsékning, kostnadsbesparingar

® Ldangsiktiga relationer: Kundlojalitet och &terkdp
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Sammanfattning

1.Differentiera ditt erbjudande genom att férstéd och anpassa dig till kundens
specifika behov.

2.Fokusera pd& kundens behov genom att lyssna aktivt och agera som en
strategisk partner snarare dn en traditionell sdljare.

3.Skrédddarsy dina I6sningar fér att méta kundens specifika utmaningar och
skapa mervarde.

4.Kommunicera tydligt vardet din [6sning levererar och hur det hjdlper
kunden att nd sina mdl, istdllet for att enbart prata om
produktspecifikationer.

5.Visa matbara resultat, som exempelvis ékade intakter,
kostnadsbesparingar eller férbattrad avkastning, fér att stdrka din
trovardighet och bygga I&dngsiktiga relationer.

Maximera ditt resultat!

Vill du fordjupa dig i hur du
implementerar véardebaserad
forsdljning i din organisation?

Var kostnadsfria checklista fylld
med praktiska tips hjdlper dig att
komma igdng och skapa verkligt
kundvdrde redan idag!

Klicka fér att 6ppna checklistan!



https://mindit.se/wp-content/uploads/2024/11/Checklista-Vardebaserad-Forsaljning.pdf

KONTAKTA OSS

skapar verkliga
resultat och starker
.“ dina kundrelationer

Telefon 08 684 19 800
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