EFU-modellen

Udgangspunktet i salg bygger pa et produkt eller en ydelse, der opfylder et behov
og har et nyttevaerdi for forbrugeren. Ofte kan man som salger indbygge sig
salgsvaner, der ggr at salgsargumenter mister sin ‘glgd’. Man fgler ikke kunden
forstar det budskab man gnsker at bringe, og i veerste tilfeelde mister man sin
salgschance.

Her er det vigtigt at revurdere den salgsteknik man anvender, - og kigge pa hvad
man siger til kunden. Til dette kan man benytte EFU-modellen, der er et
grundleeggende salgsanalytisk vaerktgj:

Salgstraning med EFU-modellen
» Egenskaber - fakta pa varen (varedeklaration)
* Fordele - hvilke fordele giver ydelsen eller produktet kunden?
» Udbytte - hvilken personlig nytteveerdi far kunden af kgbet?

Med udgangspunkt i EFU bgr man sa teenke sit traditionelle salg igennem, og
afggre hvor store dele Egenskaber, Fordele og Udbytte man benytter.

Ofte ggr meget fokus pa egenskaberne en samtale med kunden monoton, med
mindre kunden naturligvis er abenlys interesseret i disse oplysninger. Som
"fagmand” kan det ofte vaere fristende at beskrive egenskaber ved
produktet/ydelsen man tilbyder, men kunden er generelt mest interesseret i de
fordele og det udbytte, du kan give ham!

Salgspraesentation

Som szlger bgr man altid have en salgspraesentation klar, der generelt redeggr for
hvad man ‘kan’. Praesentationen skal veere tydelig og kortfattet - og give kunden en
masse grunde til at ville hgre mere, og ingen til at afvise.

Salgspraesentationen bgr udarbejdes med udgangspunkt i EFU-modellen, og fokus
laegges pa kundens udbytte. Dette vil give den gnskede effekt, - en tydelig og
kortfattet prasentation der vaekker potentielle kunders interesse.

Eksempler:

¢ Annoncgren (egenskaber): “Vores magasin trykkes i et hgjteknologisk
trykkeri beliggende i Jylland, og alle medarbejdere har adskillige ars
erfaring. Alle farver printes i laser, og billederne bliver derfor knivskarpe.”

e Annoncgren (udbytte): “Vores magasin leeses manedligt af 120.000 laesere i
alderen 20-28ar, der generelt har en hgj kgbekraft. Beregninger viser at en
halvside-annonce i vores magasin vil kunne gge jeres omsaetning med 20-
30 procent den efterfglgende maned.”

Kilde:
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EFU-modellen (en anden beskrivelse)

Egenskaber: Fakta om produktet. Hvad er det? Hvad kan det?

Fordele: Hvilke fordele har produktet? Hvorfor skal netop dette produkt vaelges frem
for konkurrenternes?

Udbytte: Hvad vinder kunden ved at bruge produktet? Hvilke “problemer” lgser
produktet for kunden? Hvilke behov dekker det?

Eksempel: Design af hjemmeside

Egenskaber: En hjemmeside der flytter en virksomhed til internettet. Praesenterer
virksomhedens profil, produkter og ydelser osv.

Fordele: Virksomhedens kunder har lettere ved at hente info om virksomheden osv.
Udbytte: Adgang til flere kunder. Der spares bdde tid og penge osv.

Hvis du veelger at benytte EFU modellen er det bedre at skrive for meget end for
lidt.

Ved at bruge EFU modellen har salgeren meget bedre fat i produktets egenskaber,
fordele og udbytte. En kunde har et behov for det produkt der skal szelges, men
behovet for at fa informationer svinger. Er det et egenskab-spgrgsmal kunden
stiller nu? Eller fordel-spgrgsmal? Den helt rigtige reekkefglge er netop egenskaber,
fordele og udbytte, sa kunden far en AHA-oplevelse, men kunden kan jo godt selv
veere klar over produktets egenskaber.

Derfor skal saelger veere 100% inde i produktets egenskaber, fordele og udbytte, sa
han/hun ved hvilke produktinformationer skal gives og hvornar.

Hvis kunden har et behov for og signalerer, at der er interesse for informationer
omkring udbytte og szelgeren snakker om egenskaber, sd mister man kunden.
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