praktiska rad som fungerar
Forséaljning
Det finns olika uppfattningar om vad forsaljning innebér. En del anser att det ar allt
som en séljare gor med kunden medan andra uppfattar det som ordermottagning.
Bada ar ratt men forsaljning ar alla aktiviteter i ett foretag som direkt och indirekt
paverkar omsattningen av en vara eller tjanst.

Forsaljning ar ett tufft omrade och kan i verkligheten bade lyfta och stjalpa ett foretag.
| svara stunder ar foretaget utsatt for negativa svar som “jag ar inte intresserad” och
"nej tack”. Att gang pa gang bli avvisad ar naturligtvis inte trevligt men nar man far ett
"ja” sa Overvager detta ofta alla tidigare "nej”. Malsattningen ar sjalvklart att din
produkt regelbundet képs av dina nya och befintliga kunder.

Séalja ar en process

De flesta foretag har utvecklat ett eget sétt att sélja sina varor och tjanster
tillsammans med respektive kund. Foretaget vaxer och utvecklas medan
forsaljningsaktiviteter tenderar att forbli likadana eftersom det finns en liten radsla att
kunden paverkas negativt.

Nar en séljare lyckats fa en order ar det sjalvklart bra, men ar det leveransforseningar
och daligt bemotande kan kunden sluta kopa. Forsaljningsarbetet ska darfor ocksa
betraktas som interna och dynamiska aktiviteter som bdrjar innan man kontaktar en
kund och efter man levererat produkten.

Du som foretagare/ledare har vanligtvis koll pa din omsattning som ar ett bland flera
nyckeltal som visar hur foretaget presterar. Har faktureringen gatt upp eller ner denna
manad? Ar det normalt? Hur ser det ut med forra arets motsvarande manad? osv.

Har du funderat 6ver hur din saljprocess hanger ihop med din omsattning? Hur
fungerar egentligen din forsaljning? Vem paverkar och vad kan du goéra at det? Har
kommer nagra tankar:

-vem fattar och paverkar ett kopbeslut hos dina kunder? har dina kunder en
inkdpsavdelning, eller kops dina produkter av ndgon enstaka individ da och da?
-har du gjort regelbundna kundenkater?

-vem av dina kunder genererar mest vinst?

-har du anvént dig av strukturerade och genomtankta férsaljningskanaler? Hemsida,
e-handel, personliga moten, méassutstallningar, olika typer av natverkande och
affarskontakter, butiker, agenturer, telefonférsaljning, mm

-hur kompetenta ar dina séljare och din saljavdelning?

-hur lang tid tar det mellan en offert och ett avslut? hur manga offerter leder till
affarer? hur hanterar du reklamationer?

-férutom pris, vad finns det for andra faktorer som ar avgoérande for dina kunder?

Bra forséljning ger vinst

Ha garna bra koll pa varje del i séljprocessen eftersom genomférandet paverkar din
I6nsamhet. Forutom korrekta priskalkyler och dito efterkalkyler sa bidrar en
valorganiserad och effektiv saljprocess till en battre siffra pa sista raden.
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