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Samma butik — men tva helt olika resultat... Q\ /

SEEYoU"

— fér béttre kundupplevelse



Ofta ar det svart att satta fingret pa
varfor vissa butiker saljer battre an andra

Vad ar det som de framgangsrika butikerna gér som de andra inte gor?

Framgangsfaktorerna

Framgangsfaktorerna kan vara flera; butiken och dess utformning &r optimal, butiksmaterial
finns pa plats, séljarna fragar kunden om deras behov och vet hur man arbetar med merférsaljning,
kampanijer foljs upp i butiken osv.

Visste du att... Henrik Strom, férséljningschef, Skoda, Sverige

nastan 70 % av de som slutar handla i Vi &r helt beroende av vara aterférsaljares affarsmassighet,
en butik anger dalig service som orsak. kunskap och engagemang. Darfér méter vi detta regelbundet
med Mystery Shopping och anvander sedan resultaten vid
beslut av utbildning och som direkt feed-back till vara aterfor-
sdljare.




Tank om

.. du visste vilka butiker som inte fatt upp kampanjmaterialet.

.. du visste i vilka butiker séljarna inte har kunskap om aktuell kampanj.

.. du fick kunskap om vilka delar som séljarna behoéver fa mer kunskap om.

.. du fick en omedelbar indikation pa vilka butiker som inte haller butiksytan i ordning.
.. du fick en tydlig signal pa var i kundvarvet butikerna kan férbattra sig.

Da skulle du kunna séatta in atgarder direkt

... sa att férsaljningen maximeras och dina kampanjinvesteringar blir effektiva.

... sa att du kan utbilda personalen pa de delar dar det finns mest behov.
... sa att du kan premiera de basta och be dem berétta hur de goér.

Nilla Petersson, retail- & operationmanager, Nokia, Skandinavien

"Vi anvander Mystery Shopping for att se om och hur aterforsal-
jarna séljer vara produkter och vilka argument som anvands. Vi
maéter i alla Skandinaviska l&ander och resultaten anvands sedan for
att utarbeta strategier for hur vi pa basta satt kan utbilda och infor-
mera vara aterforséljare om Nokias produkter och kampanier. ”

Visste du att...

nar plats, pris och utbud inte léngre &r
unikt, blir ofta god service den avgé-

rande skillnaden.




