31ZBUILDER DB/4 BUILDER OPGAVE TIL DELTAGEREN

Bliv skarp pa dit
produkt. :

MODUL 1D FORMA ouUlrU

2.3 - Produktet 45-60 minutter Individuel refleksion En skarp formulering



OPCAVE

e HVAD DU SKAL KUNNE SVARE PA

Bliv knivskarp pa fire ting — fundamentet for alt andet.

01 02 03 04

PRODUKTET SeHOVET VARDIEN TRANSFORMATIONEN

Hvad du saelger, og hvordan det Hvilket problem din kunde star Hvad der aendrer sig i kundens Kundens rejse fra A til B.

leveres. med lige nu. liv.



DEL ET AF TRE

e DEL ET

Hvad salger du?

Start med produktet selv. Hvad er det helt

konkret — og hvordan ender det 1 kundens

hender?

Hvilken type produkt?
Hvordan leveres det?
Hvordan produceres det?

Bl BUILDER - MODUL 2.5




."I-EBUILDER BIZ BUILDER - MODUL 2.3 HVAD SALCER DU - SP@ QQSMALW AF 9

o PRODUKTET

Hvad szlger du?

Seet kryds. Det er okay at sztte flere — fx en digital lgsning leveret som en
personlig ydelse.

Et fysisk produkt En digital lgsning En personlig ydelse
Noget handgribeligt, der sendes eller Software, app, online kursus, skabelon. Din tid, din ekspertise, din

udleveres. tilstedevaerelse.




Bi¥suiper PZ BUILDER - MODUL 2.3 VAD SALGER DU - SP@RGSMAL 2 AF 9

o PRODUKTET

Hvordan leveres det?

Maden, det ender hos kunden — afggr bade prissetning, kapacitet og oplevelse.

Online Fysisk 1] Abonnement Forlgo
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SEsUILDER B!Z BUILDER - MODUL 2.3 VAD SALCER DU SP@RGSMAL 3 AF ©

o PRODUKTET

Hvordan produceres det?

Hvis relevant. Hvem laver hvad — og hvad sker der mellem bestilling og levering?

PRODUKTIONSFLOW HVEM - HVAD - HVORNAR



DL TO AR TRE

e DEL TO

Hvilket behov daekker du?

Et godt produkt rammer et reelt behov. Find
det — bade det rationelle og det
folelsesmaessige — og forstd, om kunden

allerede ved, hun har det.

Problemet kunden star med
Erkendt eller ikke erkendt?
Konkrete og felelsesmaessige behov

Bl BUILDER - MODUL 2.5




Bi2suILoErR B1Z BUILDER - MODUL 2.3 SPORCGSMAL 4 AF 9

o BEHOVET

Hvilket problem star kunden med lige nu?

Beskriv det i kundens egne ord. Hvad er det, hun bgvler med, for hun mgder dig?

KUNDENS PROBLEM — I HENDES ORD FRUSTRATION - FORHINDRING



Bi2suILoErR B1Z BUILDER - MODUL 2.3 SPPORCGSMAL 5 AF 9

o BEHOVET

Er behovet erkendt — eller skal du vaekke det?

Det afgar hele din kommunikation. Et erkendt behov szlges. Et ikke-erkendt behov

skal forst ses.
Erkendt — kunden leder allerede lkke erkendt — jeg skal vaekke det
Du mgder hende, mens hun sgger en lgsning. Salg handler om at Kunden ved ikke, hun har problemet. Du skal farst ggre det synligt
vise, du er den rigtige. — derefter lgse det.
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8iZBUILDER 0!/ BUILDER - MODUL 2.5

o BEHOVET

Hvilke konkrete behov daeekker du?

De malbare, ydre behov. Seet kryds ud for dem, der passer — og skriv selv flere pd.

SPHRCSMAL 6 AF 9

Spare tid

Tiene flere penge

Tabe sig

F3 struktur




Bi2suILoErR B1Z BUILDER - MODUL 2.3 SPORGSMAL 7 AF 9

o BEHOVET

7 Hvilke folelsesmeessige behov daekker du?

De indre behov. Det er som regel her, beslutningen reelt bliver truffet.

Tryghed Anerkendelse RO Status Selvtillid




DL TRE AF TRE

e DEL TRE

Vaerdi & transformation.

Vardi er ikke det du leverer. Verdi er det, der

endrer sig i kundens liv, fordi du leverer det.

Hvad oplever kunden?
Hvad sendrer sig konkret?
Fra Atil B

Bl BUILDER - MODUL 2.5




B UILDER BI1Z BUILDER - MODUL 2.3 SPORCGSMAL 8 AF 9

o VARDIEN

Hvilken vardi oplever kunden — og hvad aendrer sig 1
hendes liv?

Teenk konkret. Hvad kan hun, har hun, eller marker hun bagefter, som hun ikke
kRunne for?

F L‘ t F\J } N ‘ N DTN VAL A—ANUDREDER D10 - VU LA



8i1ZBUILDER D!/ BUILDER - MODUL 2.3 VARDE & TRANSFORMATION - SP@RGSMAL 9 AF 9

o [RANSFORMATIONEN

Beskriv kundens transformation fra A til B.

A er kundens situation fgr din ydelse. B er kundens situation efter. Vaer konkret — det er
kontrasten, der salger.

A B

FOR — KUNDENS SITUATION | DAG FFTER — KUNDENS SITUATION HOS DIG




o KONKLUSION

Find dit hovedomrade
— o¢g sig det skarpt.

arbejder du primeert indenfor — og hvordan

lyder dit produkt, sagt pa ét enkelt andedrag?

Hovedomrade
Den skarpe formulering

Bl BUILDER - MODUL 2.5




vEn 0/ BUILDER - MODUL 2.3

Veelg dit

Du ma gerne rore flere — men der er altid ét, der baerer mest. Det er

der, du skal turde sta.

KONKLUSION - HOVEDOMRADE

O DOKONOMISK
GEVINST

Mere indtjening, mindre spild, bedre overblik

over gkonomien.

O FORHOLD &
RELATIONER

Bedre forbindelser — til andre, til sig selv, til sit

lv.

O SUNDHED

Krop, hoved, energi, balance — og det at have
det godlt.




BiZBUILDER D!/ BUILDER - MODUL 2.5 DEN SKARPE FORMULERING

e SAML DET HELE | ET ANDEDRAG

Sig dit produkt pa tre linjer.

Den her szetning skal du kunne sige i en elevator, ved et middagsbord, og farste
gang en kunde spgrger.

PROBLEMET

Du lgser ...

VARDIEN

Kunden far ...

RESULTATET

Kunden opnadr ...




Et skarpt produkt selger sig
selv — fordi kunden kan hgre,
at det er hende, du taler tul.



