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Larandemal — Steg 6 Forsaljning ar motorn i din livsmedelsverksamhet
Vid slutet av steg 6 kommer du att kunna:

1. FoOrsta hur forsaljning driver din verksamhet och bygg upp kundfortroende i varje steg av
kdpprocessen.

2. Kommunicera ditt varde tydligt med hjalp av verkliga berattelser, kundfordelar och ett enkelt
och sjalvsakert sprak

3. Svara pa invandningar med sjalvfortroende med hjalp av beprovade tekniker som kanns
respektfulla och naturliga

4. Begar forsaljning och avsluta affaren med strategier som passar din produkt, personlighet och
kund

5. Anvand merforsaljning, uppféljning och uppmaningar till handling for att 6ka intakterna och
utveckla langsiktiga relationer.
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KOMMA IGANG MED
FORSALINING



Folk koper fran folk
Ingen kan din produkt/tjanst lika mycket som du. Lat din
naturliga entusiasm lysa igenom. Det ar smittsamt.

Fa ratt timing

Respektfull timing bygger fortroende — och manga
kunder uppskattar utrymme. ”“Ar det héar ett bra tillfille
att prata? Om inte, kanske vi kan ses en annan dag.”

Att vara oppen, arlig och transparent

Kulturell kdnslighet ar avgorande. Att forsta och kanna till
kulturella skillnader hos dina kunder ar en avgérande
fardighet for att lyckas med forsaljning.



Nar en kund forst blir
medveten om din
livsmedelsprodukt. Eller
nar en kund forst blir
medveten om ett behov
som de vill uppfylla.

De funderar pa att prova
det, jamfora, stalla fragor
eller smaka . De
utvarderar losningar for
sina behow.

De bestamde sig for att
kdpa. Nar en kund fattar
beslutet och slutfor kopet



Dela din berattelse pa ett satt som gor folk nyfikna. Anvand
dina valda marknadsforingsverktyg och fraga ”Detta ar min
familjs recept fran Marocko. Vill du smaka?”

Forklara vad som finns inuti, hur det ar tillverkat eller hur
man anvander det

Tillhandahalla sakerhetskopiering — kundomdomen, recensioner

GOor det enkelt: tydliga priser, QR-kod eller meny
KANSKE erbjuda ett incitament

Sag ett uppriktigt tack for kopet



Du vantar pa att kunder ska
komma fram till dig. Vanligtvis pa
en marknad eller i en butik.

Om du ar online har du en
webbplats eller WhatsApp-lank
och vantar pa bestallningar.

Du vacker intresse genom att dela
med dig av din berattelse. Pa en
marknad vantar du inte, du engagerar
dig t.ex. genom att erbjuda ett
provexemplar for att skapa ett djupare
intresse. Online skulle detta kunna se
ut som ett inlagg bakom kulisserna, ett
matlagningstips via en kort video.

Du ar proaktiv i att generera
nya affarer och 6ka
forsaljningen fran befintliga
kunder
Online skickar du
direktmeddelanden till folk,
nar ut till influencers eller
kdr onlinekampanijer.



Identifiera dina unika forsaljningsargument
Vad gor du annorlunda jamfort med andra? Gor en lista med 3-5 saker
som gor din mat eller tjanst unik. Tank: smak, berattelse, process, varderingar, kultur,
forpackning eller hur du betjanar kunder.

Forsta fordelarna med det du saljer ur kundens perspektiv.
Varfor skulle de bry sig?
Ge exempel pa hur din produkt eller tjanst har gett kundvarde till andra, t.ex. ” Den hdr
sdsen dr klar pa 2 minuter — perfekt fér upptagna mdnniskor .”

Var beredd pa fragor eller tvivel -
Tank om de sager "Det ar for dyrt” eller “Jag vet inte hur jag ska anvanda det”? Svara
vanligt och sjalvsakert: ”"Det haller i 5 dagar i kylskapet och har ar ett gratis receptkort som
kan hidlpa till.”

Avsluta affaren!
"Vill du prova en?" "Kan jag packa den at dig?" Vill du bestélla igen till ndsta vecka?"



Vi utforskade USP (UNIQUE SELLING POINTS) i steg 5: Marknadsforing med en lag budget,
och nu ar det dags att anvanda det arbetet i din saljpresentation.

Fraga dig sjalv igen:

Anvand 3-5 nyckelpunkter som aterspeglar ditt:
Ingredienser eller ursprung
Kulturella rotter eller familjerecept
Varderingar (t.ex. hallbarhet, inkludering, tradition)
Forpackning, service eller kvalitet
Vad folk sager nar de provar det
Din saljpresentation borjar har: "Det

som gor var mat speciell ar...”:



Nar du saljer hjalper du nagon att l6sa ett problem.

Lista inte bara vad du tillverkar, visa hur din produkt hjalper :
Sparar tid

Ger komfort

Delar kultur

Erbjuder nagot gladjefyllt eller handgjort med omsorg

Istallet for att saga "Jag bakar bakverk”, sag:

"Jag gor hemgjorda bakverk fyllda med smaker hemifran —
perfekta att ge bort i present eller njuta av till te.”




Behover erkannande

Informationssokning

Utvardering

Beslut

Efter kop

Stall fragor. Visa att du bryr dig om deras behov. Le.
Dela din berattelse.

Forklara vad din produkt ar, hur den tillverkas och
varfor den ar viktig. Ha talamod.

Jamfor, ge alternativ, forklara varde ("Detta ar
glutenfritt och nylagat i morse")

Fraga med sjalvfortroende: ”Vill du ta en idag?”

Tacka dem! Fraga om de vill komma tillbaka. Dela en
uppféljning eller ett gratis tips for att bygga upp en
relation.



Det basta sattet att bygga fortroende? Beratta en verklig

historia. Hur man viljer ritt
Varfor berattelser ar viktiga: beraott el
* De hjilper manniskor att se sig sjdlva anvianda eller njuta av * Hall det kort —ett
din produkt ogonblick, en person,
* De skapar en kanslomassig koppling — sarskilt inom mat, dar en kansla
minne och kultur ar starka e GOr det relevant for

* De far ditt varumarke att kdnnas genuint och relaterbart kunden du pratar

med

Anvand ett kort exempel fran nagon du har serverat eller * Fokuseraipd resultat =

hjalpt: ”Fatima kopte tre burkar av min kryddiga tomatsas och hur din mat hjalpte,
skickade ett meddelande till mig senare. Hon sa att det IGste eller gladde
paminde henne om hennes mormors matlagning.”

Beratta det enkelt och arligt; folk alskar verkliga berattelser.



Mindre paverkande

"Min mat ar genuin och naringsrik."

Kraftfullare

"Det har receptet arvdes av min
mormor. Jag anvander farska orter
som jag odlar sjalv, och varje maltid
tar bara 10 minuter att tillaga,
perfekt for upptagna manniskor."




FOr att hjalpa nagon att saga ja, forsta forst varfor de kanske vill ha det
du erbjuder.

Folk koper av olika anledningar:

Vinst, halsa, sakerhet, bekvamlighet, kvalitet -
”Denna ratt ar halsosam, frysvanlig och klar pa 5 minuter”

Karlek, nostalgi, firande, stolthet, trost - “Det
har smakar som det min mormor gjorde.”

Vad du kan gora:

Tank : Vilken ar den framsta anledningen till att nagon skulle képa
fran dig?

Anvand bevis for att bygga fortroende: Dela verklig feedback eller
foton. Visa fore- och efterbilder.

Namn aterkommande kunder: ”Detta ar Jamilas favoritgodis, hon
koper 3 varje fredag till sin familj.”

Volunteer



 Anvand en kort video eller ett foto pa nar din mat tillagas
eller serveras

* Dela ett tips eller en metod fran verkligheten (t.ex. “Hur
jag haller min ortblandning farsk i veckor”)

* Lagg upp en kundoffert eller ett visuellt fore-och-efter-
ogonblick

* Skapa en kort “Visste du att?”-guide: “3 satt att anvanda
var tamarindpasta”

(t.ex. matlagningskurser,
kostrad):
* Dela mini-handledningar eller kulturella fakta
* Skapa enkla nedladdningar: "Hur du forvarar dina
kryddor” ”Mat att ata under Ramadan”

Volunteer



Att sadlja handlar inte om press;
det handlar om kontakt.

Du behdver inte vara
"patrangande" for att vara
effektiv. Du behdver bara lara dig
nagra viktiga vanor och ova.

Bra saljare:

 Stall fragor och lyssna verkligen

* Tala forsiktigt, utan att stressa eller pressa

* Forklara tydligt, kontrollera forstaelse

e Anpassa sitt budskap beroende pa vem de pratar med

* Ge inte upp efter ett enda "nej". De forblir nyfikna och
vanliga.

* Vet ndar nagon ar redo att kdpa och hjalp dem att saga ja

Du har redan manga av dessa fardigheter. Med lite struktur
och stdd kan du salja med sjalvfortroende.



Vilket steg i kdpprocessen befinner sig din potentiella kund i?
Hor de precis talas om din produkt? Ar de nyfikna men osakra? Eller redo att kopa?

Artikulera Anpassa din saljpresentation baserat pa — vad ar deras smartpunkt? Vilket
problem forsoker de l6sa? Hur hjalper din produkt dem? Istallet for “Det har ar mina
veganska dumplings”, sag: "Dessa ar perfekta for personer som vill ha comfort food
utan kott, och de ar klara pa 10 minuter.”

Vilken bild forsoker du mala upp? Vilket sprak anvander du? Anvand ord
som malar upp en bild. Visa hur det kdnns att njuta av maten. Anvand sensoriska
detaljer eller kanslomassiga beroringspunkter. "Denna kryddblandning aterupplivar
doften av hemmet, varm, bekant, full av smak.”

Demonstrera Ge exempel eller bevis fran verkliga livet. Beratta en kort historia om
en nojd kund eller visa fére-och-efter-resultat.



Nu nar du har formulerat vad du saljer maste du
vara beredd att

Hantera invandningar
Stang affaren

Detta innebar att vara bekvam med motstand

och att be om forsaljning, samt att kanna till ratt
tekniker och veta nar man ska anvanda dem!

Avsnitt 2 och 3 kommer att vagleda dig igenom.
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ATT HANTERA
INVANDNINGAR

eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee



Invandningar ar inte avslag; de ar bara en del av samtalet. Det
betyder att kunden tanker och det ar bra. Invandningar betyder inte
alltid "nej", de kan betyda "inte an", férsaljningen kan fortfarande

vara pa vag!

Vad man ska gora nar nagon tvekar:
Lyssna forst: Avbryt inte. Lat dem prata fardigt och visa att du bryr dig om vad
de tycker.
Behall lugnet och nyfikenheten: Fraga forsiktigt: “Far jag fraga vad som hindrar .
dig?” eller "Ar det ndgot du ir osiker pa?”
Prova dessa vanliga tekniker: Hall med och svara (”Ja... och”-tekniken): ”Ja, jag
forstar att det ar lite mer an bara mataffarsmarken, den har ar handgjord,
utan konserveringsmedel.”
Be om fortydligande: ”Vad skulle fa det att kdnnas som en battre passform for
dig?” eller "Ar det storleken, priset eller ndgot annat?”
Erbjud en enkel 16sning (om majligt): “Jag har en mindre portionsstorlek om
du foredrar att prova den forst.”




TEKNIKER FOR HANTERING AV INVANDNINGAR

ATERSTOD ~ OMFORMULERINGS ~ MOTIVERINGS ~ FOREBYGGANDE
TEKNIK TEKNIK TEKNIK TEKNIK

Volunteer  Seek Employment ® Become an Entrepreneur



ATERSTOD TEKNIK

Vad det ar: Ifragasatt invandningen forsiktigt samtidigt som du visar respekt.

Anvand nar: Du tror att kundens oro grundar sig pa ett missforstand.

Exempel: "Jag forstar att det verkar dyrt, men visste du att det ar handgjort med
ekologiska kryddor och haller i upp till 2 veckor?”

eller ”Vissa sager sa om produkten forst, men sedan smakar de pa den och
kommer tillbaka for mer!”

Denna teknik:
misskrediterar uttalandet, INTE kunden
undviker konfrontationsmetod
visar empati genom att bekrafta oron



OMFORMULERINGSTEKNIK

Vad det ar: Hjalpa kunden att se situationen fran ett nytt perspektiv.
Anvand nar: De behover hjalp med att se vardet eller nyttan.

Exempel: "Jag vet att det ar mer an saser fran mataffaren, men du koper inte
bara sas, du kdper premiumingredienser och recept gjorda med omsorg, for
hand.”

"Istallet for att tanka pa detta som en engangsnyttja, tank pa det som ett enkelt
satt att ge mer smak hela veckan."

Denna teknik:
Du kan omformulera ett mal till ett kbpmotiv
Hjalper din potentiella kund att tanka pa ett kép fran en helt annan
dimension
Han eller hon kan férvandla en liten skillnad till en avgorande skillnad



MOTIVERINGSTEKNIK

Vad det ar: Forklara resonemanget bakom ditt pris, dina ingredienser eller din
metod.

Anvand nar: Kunden behover fakta eller forsakran for att kunna fatta ett beslut.

Exempel: "Det har priset inkluderar hogkvalitativa, lokalt producerade
ingredienser, och jag gor varje sats farsk, det ar darfor sa manga av mina kunder
sager att det ar vart det.”

”Jag anvander komposterbara forpackningar eftersom jag vill driva ett hallbart
foretag, jag tror att det ar en del av det som gor detta speciellt.”

Den har tekniken bygger fértroende genom att visa att dina val ar genomtankta,
ansvarsfulla och forankrade i kvalitet och inte bara pris.



FOREBYGGANDE TEKNIK

Hantera invandningen innan kunden tar upp den.
Visa att du forstar deras oro och att du redan har tankt ut en 16sning.

Du: “Du kanske tror att det har ar dyrt — men det ar handgjort med

lokala ingredienser och racker till fyra personer. Det ar mycket
prisvart for en upptagen familj.”

Du: ”Vissa manniskor oroar sig for att prova nya smaker. Det ar darfor

jag erbjuder gratis provsmakning sa att du kan kdnna dig trygg innan
du koper.”

Du: "Manga forstagangskopare fragar om det har gar att frysa in och

svaret ar att det gor det! Jag ska ge dig tips om hur du foérvarar och
varmer upp det hemma.”

Den har tekniken visar att du ar eftertanksam, arlig och ligger steget fore,
och detta bygger fortroende.



FOREBYGGANDE TEKNIK
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© Utvardering

- Ger dig en stark position som saljare

- De framfor invandningen forst sa den kan inte framforas igen
- Invandningen blir svag och hanteringen blir stark

- Tidigare kundexempel visar empati och undviker isolering

INVANDNINGAR
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Volunteer * Seek Employment ® Become an Entrepreneur



Invandningar ar en del av en lyckad forsaljning.

Anvand en blandning av motstand,
omformulering, motivering och forebyggande
tekniker for att lugnt och sakert dvervinna

invandningar.







Reflektera...

Har du gjort allt du kan for att ordentligt bedoma
kdparens behov?

Har du hanterat alla invandningar?

Har du svarat pa alla fragor?

Har du anvant smaktester och visuella hjalpmedel for
att stodja produktens pastaenden eller for att visa vad
den kan gora?

Har du erbjudit vitthnesmal fran andra kunder som
anvander livsmedelsprodukten/tjansten?

Har du identifierat om det finns nagra andra personer
som behover vara involverade i kopbeslutet? Om sa ar
fallet, har du traffat dem?



4 TYPER AV AVSLUTNINGSTEKNIKER

ANTAGANDE VILLKORS BONUS KUNDREFERENS
AVSLUTNING AVSLUTNING AVSLUTNING AVSLUT

Volunteer  Seek Employment ® Become an Entrepreneur



ANTAGANDE AVSLUTNING

Utga fran antagandet att kunden kommer att kopa om du inte far veta annat

"Vi kan leverera ndsta fredag kvdll om det passar dig béttre?"

"Skulle tva lador rdcka eller tror du att du skulle behéva fler?"

"Jag bokar in dig for en leverans och vi kan bekréfta den exakta méngden
innan vi levererar”



VILLKORS AVSLUTNING

Den har tekniken fungerar genom att erbjuda en liten l6sning eller extra hjalp,
och sedan be om forsaljning. Ge tillbaka till kunden genom att satta ett
tilltalande "villkor" for att kopa fran dig nu!

"Om jag sparar en dt dig pd marknaden pa l6rdag, kommer du och hdmtar
den?"

"Om jag levererar 10 provburkar pd fredag morgon och ger er 10 dagar pa
er att prova dem med era kunder, skulle ni 6vervdga att Idgga en vanlig

bestdllning?"
”Om jag erbjuder er personal en kort provsmakning och tillhandahdller

hylletiketter pa tva sprak, skulle ni vara villiga att testa min produkt i en
manad?”



BONUS AVSLUTNING

Anvands nar du nastan ar framme! Baserat pa att ge kunden nagot extra

Eftersom du ér en av vara lojala kunder ger jag dig ytterligare 10 % rabatt
om du bokar idag.

Jag kan ringa kontoret och ordna lite sa att vi kan schemaldgga leveransen
till imorgon.



KUNDREFERENS AVSLUT

Ibland ar det basta sattet att bygga fortroende att 1ata andra tala for dig.

Om nagon ar osaker, dela med dig av en berattelse eller kommentar fran en
kund som redan sagt ”ja”. Exempel:

”En av mina stamkunder provade detta forst pd en marknad — nu bestdller hon
varje fredag till sin familj. Vill du se hennes meddelande?”

"Jag levererade detta till ett lokalt kafé forra manaden — dgaren sa att det salde
slut pa 3 dagar. Vill du att jag ska dela med mig av vad de sa?”



En uppmaning till handling ar vad du sager (eller skriver) for att vagleda din
kund mot nasta steg.

En bra uppmaning till handling bor:
Borja med ett starkt verb: ”Bestall nu” | ”Skicka meddelande” | ”Prova
ett gratisprov” | "Folj for nasta veckas meny”
Var tydlig och direkt: “Ring detta nummer for att boka” | ”Skanna QR-
koden for att se menyn” | ”Skicka ett meddelande pa WhatsApp
senast mandag kl. 10 for att bestélla eller leverera pa torsdag”
Var kort och kvick: “Hungrig? Lat mig ta hand om middagen.” | ”Klar
om 5. Hemlagad med karlek.” | “Farsk, snabb och full av smak.”
Lagg till sociala bevis om du kan: ”Over 100 personer bestéllde forra
manaden, och manga kom tillbaka for mer!” | ”Detta ar var mest
aterbestallda produkt!”
Testa och forsok igen: Se vilken uppmaningsversion som fungerar bast
och som fler svarar pa. Ju tydligare och mer sjalvsaker din inbjudan ar,
desto mer sannolikt ar det att folk foljer upp.




Ska jag reservera en at
dig?
Skulle du vilja képa den?

Sammanfatta och be sedan
om bestallningen

"Om du dr villig att ldgga
en bestdllning nu dr jag
villig att sdnka priset
med 5%"

"Vill du ha den i vanilj
eller choklad?" "Vill du

ha den levererad pa
tisdag eller fredag?"




Bara for att nagon inte kopte idag betyder det inte att de inte kommer att géra det i framtiden. Att
folja upp visar respekt, professionalism och hjalper dig att bygga langsiktiga relationer.

e Haller dorren 6ppen for framtida mojligheter
* Visar att du vardesatter samtalet, inte bara forsaljningen
* Bygger fortroende och hjalper dig att |ara av erfarenheten

» Skicka ett kort och artigt tackmeddelande (WhatsApp, e-post eller handskrivet)

* Inkludera ditt visitkort, din flyer eller din meny

* Fraga om du kan folja upp igen om nagra manader. ” Skulle det vara okej om jag hér av mig till
dig fore ndsta sdsong?”

 Be om referenser “ Finns det ndgon du kéinner som kan vara intresserad?”

 Be om feedback “Var det ndgot jag skulle kunna férbdttra eller férklara tydligare?”

 Be om forslag “Finns det nagot du skulle vilja se mig erbjuda i framtiden?”



All forsaljning bygger pa konvertering.

Anvand en blandning av antagande-, villkors-,
bonus- och kundreferensavslutstekniker for att
O0ka din konverteringsfrekvens.

Volunteer
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MERFORSALJNING



Merforsaljning innebar att erbjuda nagot extra som okar vardet pa det ursprungliga
kopet. Det ar helt enkelt att erbjuda mer varde till nagon som redan sagt "ja". Det
handlar om att vara hjalpsam, inte patrangande.

Erbjud ett paket: "Vill du ha chutney och tunnbréd tillsammans fér 8 euro?”
Foresla ett tillbehor: ” Det hdr passar riktigt bra till vart kryddade ris. Vill du prova

det?”
Erbjud en storre portion: “For 3 euro mer kan jag ge dig den storre storleken.”

Merforsaljning av en upprepad bestallning: “De flesta kunder far 2 burkar som
récker hela veckan, vill du ta en till?”

LAS MER www.wikihow.com/Upsell

Volunteer


https://www.wikihow.life/Upsell

Merforsaljning ar en naturlig del av vanlig service,
sarskilt nar ditt erbjudande ar anvandbart.

Fraser att prova:

 "Manga parar ihop detta med..."

* "Vill du prova vart familjealternativ?"

 "Detdrvar populdraste kombination; skulle det
fungera for dig ocksa?"

 "Jag har en ny sats av [X]. Vill du ldgga till en?"

: Ova pa att sdga det hogt tills det kdnns naturligt
—som om du ger ett bra rad.




Hur kan du lagga till
merforsaljningsmojligheter i ditt
foretag?

Lat oss gora detta praktiskt. Slutfor dessa uppgifter:

Huvudprodukt jag saljer:

Tillagg eller uppgradering jag kan erbjuda:

Hur jag ska formulera det:

”



Lena Derisavifard — BiBi Bakery — och besdk webbplatsen Hem |
BiBi Bageri

Bakgrund: Iransk bagare som gick fran finans till kulinariskt entreprendrskap med fokus pa persiska
veganska godsaker som kardemumma-ros baklava och saffransglasssmoérgasar.
Forsaljningsstrategi:
 Borjade med popup-stillen pa helgerna i Brooklyns barer och marknader med vykort och
berattelsedrivna utstallningar ("berberis och saffran").
 Gick med i en kvinnofokuserad inkubator (Hot Bread Kitchen), dar hon larde sig prissattning,
forpackning och forsaljningstekniker — vilket stodde hennes dvergang fran hobbyist till
konsekvent saljare.
Resultat:
* Sagen forsaljningsokning pa 16 % jamfort med féregaende ar och byggde upp en lojal
foljarskara med fokus pa kulturell berattande och produktkvalitet
 Nu arbetar vi mot att 6ppna ett komplett bageri, drivet av konsekvent direktforsaljning och
samhallsengagemang.


https://www.bibibakerynyc.com/
https://www.bibibakerynyc.com/

Shelly Nuruzzaman — PANG! Curry Kits LAS HELA HENNES
BERATTELSE

Bakgrund: Fore detta forskare som borjade salja gor-det-sjalv-
curry-kit fran sitt kok med en budget pa 650 pund
Forsaljningsstrategi: Saljs pa lokala marknader och i
matlagningskurser, vilket introducerar manniskor direkt till
produkten och berattelsen. Fatt partnerskap med detaljhandeln
(t.ex. Waitrose), forstarkt av stark direktforsaljning och
varumarkestrovardighet.

Resultat: Uppnadde en arlig omsattning pa sexsiffriga siffror,
genom att kombinera direktforsaljning till konsumenter med
stark narvaro i detaljhandeln

Besok hennes hemsida: Bang Curry



https://www.thesun.co.uk/fabulous/29832169/started-side-hustle-made-six-figures-bang-curry/
https://bangcurry.com/

Borja i liten skala. Marknadsstand, popup-butiker och
provevenemang ar kraftfulla satt att bygga fortroende
och testa ditt erbjudande.

Anvand din unika berattelse, kultur och dina varderingar
for att sticka ut, det ar din styrka/superkraft.

Ga med i ett stodnatverk eller ett acceleratorprogram
for att utveckla dina fardigheter och ditt sjalvfortroende
inom forsaljning.

Kom ihag: direktforsaljning kan leda till storre
moajligheter, som grossistpartnerskap eller regelbundna
prenumerationer.

Och viktigast av allt:
Du blir battre for varje samtal.




Nasta

Steg 7: Kraften i
samarbeten och

natverk

Co-funded by
the European Union
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