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Forord

	Vi har hermed fornøjelsen at præsentere lærebogen Retail business strategi

	4. udgave af Emil Hjorth.

	Lærebogen er i overensstemmelse med udviklingen i de krav der stilles til færdigheder og kompetencer indenfor emnet på de uddannelser, hvor emnet indgår. 

	Lærebogen kan derved anvendes inden for flere merkantile erhvervsuddannelser i henhold til fagudvalget for detailhandelsuddannelser.

	Bogen er kategoriseret med en LIX-score på 52, hvilket betyder, at den anses for at være sværere at læse. Typisk er sådanne bøger saglige, populærvidenskabelige værker eller akademiske udgivelser.

	Bogen er i let overskueligt format med illustrationer, designet til at du enten kan læse den i pauser, eller imens du for eksempel pendler til og fra arbejde.

	Denne publikation dækker adskillige vifter af emner, herunder effektive ledelses- og salgsstrategier samt vellykket forretningsdrift og andre relevante discipliner indenfor specialet elektronik og telekommunikation i Retail, men udelukker ikke andre områder.
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Vindermentalitet og Teamindsats


	Kære kolleger,

	Til at begynde med vil jeg gerne udtrykke min taknemmelighed for alt jeres hårde arbejde, engagement og dedikation, I udviser i vores butik. 

	Dagens præsentation har til formål at videndele, hvordan vi kan blive endnu bedre og styrke vores forretning og levere en bedre kundeoplevelse.

	Dagens guldkorn er ”winning every day” Det er altid vigtigt at have en positiv indstilling og mindset fra start hver evig eneste dag, samt højt engagement i vores arbejde for at kunne opnå succes.  

	Kunderne kan nemlig mærke, om vi er begejstrede og interesseret i at hjælpe dem, og det kan have en stor indvirkning på, om de vælger at købe noget eller ej. 

	[image: Image]

	Har man haft nogle dårlige dage på salget eller hjemmefronten vil dit humør og demotivation tydeligt påvirke salget og kundeoplevelsen.

	Derfor er det vigtigt at komme ”op på hesten” igen, vinde hver dag ved at starte på en frisk og have et positivt mindset fra start.

	Vi er alle en del af et team her i butikken, og vores individuelle resultater har en effekt på hele butikkens og holdets præstation.

	Hvis bare en af os kan løftes til at levere mere værdi, kan det positivt påvirke vores samlede resultat.

	Jo bedre vi er til at sælge, inspirere og behovsaktivere jo bedre kan vi hjælpe vores kunder med at finde de produkter, der passer til deres behov, hvilket i sidste ende vil føre til en bedre kundeoplevelse.

	Hvis vi formår at imødekomme de behov og de forventninger kundernes har, vil vi sandsynligvis omdanne dem til promoter så de vil vende tilbage til vores butik og anbefale os til deres venner, familie og kollegaer. 

	[image: Et billede, der indeholder tekst  Automatisk genereret beskrivelse]

	Lad os derfor hjælpe hinanden med at udvikle vores kompetencer og træne hinanden til at effektivere vores salg og service.

	Vi har alle potentialet til at blive bedre, lad os derfor tage ansvar for vores forretning og egen udvikling og stræbe efter at lære så meget som muligt hver dag og sørge for, at vi løfter butikken, organisationen og deler viden effektivt på tværs af butiksnettet. 

	 


Butikkers Betydning

	Selvom internettet har gjort det nemmere for os at købe produkter og tjenester online, har vi stadig brug for fysiske butikker.

	Butikker giver os nemlig mulighed for at se og prøve produkterne, før vi køber dem.

	En anden fordel ved fysiske butikker er, at de giver kunden mulighed for at få personlig hjælp og rådgivning.

	Dette er især vigtigt, når det drejer sig om mere komplekse eller tekniske produkter, hvor kunden kan have brug for ekstra vejledning til at træffe den rigtige beslutning.

	Fysiske butikker giver også mulighed for social interaktion og oplevelser, som vi ikke kan få online.

	Vi kan for eksempel tage på indkøb med venner eller familie, få hjælp af en personlig stylist i en tøjbutik eller deltage i en smagning i en gourmetbutik. 

	Disse oplevelser er vigtige for mange mennesker og kan ikke uden videre erstattes af online shopping.
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	Fysiske butikker en vigtig rolle i samfundet ved at skabe arbejdspladser og bidrage til den lokale økonomi.

	Butikker kan også være et vigtigt centrum for lokalsamfundet, da de ofte fungerer som mødesteder og vært for arrangementer og aktiviteter.

	Det betyder dog ikke, at nethandel ikke har sine fordele.

	Det giver os mulighed for at handle døgnet rundt hvor som helst,

	og vi kan nemt sammenligne priser og produkter fra flere forskellige butikker.

	Det er også ofte mere bekvemt og tidsbesparende at handle online, især hvis du har en travl hverdag eller bor langt fra butikkerne.

	I de seneste år er online shopping blevet mere og mere populært, men fysiske butikker er stadig vigtige i detailhandlen.

	Mange forbrugere foretrækker at handle i butikker, når de skal købe produkter, der kræver mere overvejelse, som tøj og elektronik. 

	Fysiske butikker giver også mulighed for at få produktet med det samme, hvilket kan være en fordel i forhold til online shopping, hvor der ofte er en ventetid på levering.

	I sidste ende er valget mellem online shopping og fysiske butikker op til den enkelte forbruger og afhænger af deres personlige præferencer og behov. 

	Selvom online shopping er konkurrencedygtig, vil fysiske butikker fortsat være en vigtig del af detailhandlen.

	Derfor er det vigtigt for virksomhederne at have en omni-channel tilgang, hvor de tilbyder både online og fysisk shopping for at imødekomme alle kundernes behov og ønsker.

	Følelser og købsbeslutninger

	Kunder køber ofte med deres følelser, fordi folk generelt træffer beslutninger baseret på både rationelle og følelsesmæssige faktorer.

	Selvom det er vigtigt at have information og data om et produkt eller en service, er det følelsesmæssige aspekt af købsprocessen ofte det, der skaber en følelse af tilknytning og engagement hos kunderne.

	Følelser kan påvirke købsbeslutninger på flere måder.

	For eksempel kan positive følelser som glæde og begejstring over et produkt eller en service motivere kunden til at købe.

	På samme måde kan negative følelser såsom frygt eller bekymring for at gå glip af noget eller mistillid til en konkurrents produkt presse kunden til at træffe en beslutning.
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Fear of missing out er også kendt som FOMO.

	”FOMO” kan påvirke kundernes følelser og beslutninger, da de kan føle sig presset til at købe et produkt for ikke at gå glip af en unik mulighed eller en god handel.

	Butikker kan drage fordel af FOMO ved at skabe en følelse af knaphed og eksklusivitet omkring deres produkter. 

	Dette kan gøres ved at oprette begrænsninger på antallet af produkter, tilbyde tidsbegrænsede tilbud eller eksklusive varer, der kun er tilgængelige i en kort periode. 

	Disse taktikker kan føre til en følelse af pres på kunderne for at købe produktet, før det bliver udsolgt eller ikke længere er tilgængeligt.

	Jones-effekten refererer til den psykologiske tendens hos kunder til at være tiltrukket af produkter eller mærker, der anses for at være statussymboler eller repræsentere eksklusivitet og teknologisk fremskridt. 

	Dette kan være forstærket af den indbyggede fascination af ny teknologi og ønsket om at være en del af de seneste trends.

	Butikker kan udnytte Jones-effekten ved at tilbyde produkter, der er forbundet med prestige og høj status. 

	Dette kan omfatte eksklusive mærker, eller produkter med avancerede funktioner eller design. 

	Ved at skabe en opfattelse af at eje disse produkter signalerer en høj social status, kan butikken tiltrække kunder, der ønsker at følge trenden eller være en del af en eksklusiv gruppe.
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