Sa far du besokarna

att lita pa dig

Forestéll dig att du ska pa ett mote med en ny kund. Hur férbereder du dig? Har du slar-
vat med presentationen? Klart att du inte har. Du kanske till och med har legat somnlos
delar av natten for att ga igenom dina argument gang pa gang for att visa din kund vad

de tjdnar pa ett samarbete.

Medan du ligger dir och oroar dig kommer
en annan kund, ja kanske tio stycken, in pa
din webbplats dir du i forrgar slingde in en
ny text om ditt féretag. Texten var hirdsiljan-
de och i vissa delar felstavad. Du var osiker
pé hur ordet "parallell” stavades, men orkade
inte sla upp det i ordboken.

Din kund som kommer in hade en 5:a i
svenska och var ordningsman i klassen. Han
tycker om de gelérittor du siljer, men som
person avskyr han slarv. Han gillar inte att
lisa om "era paralella tillverkningsmetoder”.
Han gillar gelérittor men han hatar fel. Nu
dr han inte sugen pa gelérattor lingre.

Skaffa dig kundernas fortroende

Gir det att lita pa din professionalitet? Det
ir en av de allra férsta fragor kunden stiller
sig nir de beséker din webbplats.

Att skapa det nédvindiga frtroendet mel-
lan dig och kunden handlar om att bry sig
om allt frin hur dina sidor ser ut, vad du
presenterar dir, hur du presenterar det till
hur du tar hand om f6rfrigningar och bestill-
ningar. Du maste visa att du ir professionell
hela vigen

Till att borja med dr det mycket svarare
att i och behalla fortroenden pé nitet dn
det dr i verkliga livet. Det spelar ingen roll
hur fantastisk din webbplats dr, den kan dnda
inte konkurrera ens med den sunkigaste lilla
affir pa gatan dir du bor.

I det verkliga livet finns det en dorr att
gd in i, det finns en ménniska som man kan
prata med och det finns varor att kiinna pa.
Det idr pa riktigt. Hur snygg och trevlig en
webbplats dn 4r kan den dndé vara gjord av en
smart lurendrejare som sitter i en annan sun-
kig lokal och bara vintar pa att lura folk.

Onlinenirvaro ir billigt och lockar dirfor
lycksokare av allehanda slag. Du miste jobba
hart for att visa besékarna att de ska bérja

lita pa dig.

Besokarna stéller samma fraga
Ett bra siitt att fi en webbplats att bli riktigt
bra ir att bygga den som om det inte vore din
egen. Allt handlar nimligen om dina bess-
kare och vad de vill ha och om de kan tro pa
att du kan ge dem det. Den gemensamma
fragan f6r alla besékare som kommer till dig
dr: Vad far jag hir?

En webbplats som berittar om produkter
eller tjinster pé ett tydligt sitt vinner f6rtro-
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Gor ditt foretag och dina produkter intressanta for
besokaren — och visa att du &r att lita pa!

ende hos besdkarna — men det ricker inte.
Du vill komma till punkten dir besékaren
sorterar bort varningssignalerna och lutar sig
tillbaka och tinker: "Jag ir pa en sa trygg plats
jag kan vara”.

GOr de har sakerna direkt:

1. Visa vem du ir i text. Beritta om ditt fore-
tag. Det dr intressant f6r en besokare att veta
vem som stir bakom det. Lat en representant
fér firman vara férgrundsfigur och férklara
vad sidorna handlar om. Ha alltid en sida
“om oss” med en kort historia om ditt foretag
och med nyckelpersoner och allt annat som
ger ditt foretag trovirdighet.

2. Tala i férsta person till besckarna. Det dr
en (1) person som kommer till din webbplats
och att anviinda ordet ’du” skapar en person-
lig stimning.

3. Visa vem du ir i bilder. Ta bilder pa folk
som jobbar pa ditt féretag. Ta bilder pa dig
sjilv. Sitt ditt ansikte i pant pa att det gér att
lita pa det som finns pa din webbplats.

4, Marknadsfor dig genom att visa att du har
med andra framgangsrika foretag att gora.
Om du har ett stort féretag som kund sa kiin-
ner sig dina méjliga kunder mycket sikrare
pa att de kan lita pé dig.

5. Visa hur Litt det ir att fi kontakt med f6-
retaget genom att ha tydliga kontaktuppgifter
pa varje sida. Anviind e-postadresser som gar
till riktiga personer. Det dr bra mycket mer
tilltalande att skriva ett brev till anneli@ditt-

Konsten att fa bess-
karna att ilska din
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foretag.se dn att gora sin forfrigan till info@
dittforetag.se.

6. Jobba med dina texter. Din rubrik ska svara
pa vad besokaren fir om han/hon liser vidare.
Varfor ska jag tro pa dig? Varfor ska jag képa
fran dig? Det ir frigorna som besékaren stil-
ler. Om du inte kan ge ett tydligt svar pi de
fragorna si kan du ligga allt om din webb-
plats 4t sidan och ta en allvarig funderare.

7. Ha en privatpolicy. Dina besokare frigar
sig saker som oroar dem. Varfér vill det hir
féretaget ha min adress? Varfor vill de att jag
ska prenumerera pé deras nyhetsbrev? Varfor
ska de ha mitt faxnummer? Ska de silja det?
Varfér ska de ha mitt telefonnummer? Ska
de ringa mig mitt i maten och kriinga saker?
En privatpolicy 4r ndgra meningar som talar
om vad du kommer att gora med besokarnas
kontaktuppgifter om du far dem.

8. Beriitta vilka organisationer ni dr medlem i
- om det si "bara” ir foretagarféreningen. Det
skapar en bild av att ni jobbar f6r framtiden
och inte bara nu.

9. Om din mélgrupp primirt bestir av en
speciell grupp minniskor, gor sa att din
webbplats reflekterar det. Ta med informa-
tion som visar att du kidnner till kundernas

marknad.

10. Sist men inte minst: Visa att din webb-
plats dr levande och inte en plats som byggdes
2002 och sedan limnades for att do.

Nasta avsnitt: Har du en webbutik? D4 ska du
fa tips om hur du siljer mycket mer i den.

Stefan Ekberg ar smaforetagare,
forlaggare och forfattare till flera
bdcker om marknadsforing for
smaforetagare.

sdljande hemsidor  stefan Ekberg





