praktiska rad som fungerar

Vem ar foretagets basta séaljare

Resultatet av ett forskningsprojekt omkring VD’s roll och paverkan i ett foéretags
forsaljningsframgangar publicerades for ett 20-tal ar sedan. Slutsatsen var att i ett
foretag dar VD lade stor vikt pa forsaljning var mer framgangsrikt an ett féretag med
en VD utan séljdrivet. Det later ganska logiskt, eller hur? Detta stammer val Gverens
med mina erfarenheter fran att ha stoéttat VD’ar under tva decennier. Det basta
utfallet far dessutom foretaget om personen sjalv aktivt deltar i séljprocessen. Man
kan ju fundera pa varfor det ar sa. | manga képande foretag ar det exempelvis VD’n
som tar inkopsbesluten. | alla fall om det ar en nagorlunda stort inkép/investering. D&
kan det vara sa att den koparen vill diskutera affaren med en matchande individ fran
det séljande foretaget, alltsa VD.

En liknande situation intraffar om man erbjuder komplexa produkter. Om féretaget
erbjuder en relativt enkel produkt klarar en individ, saljaren, av att sjalv driva igenom
hela séljprocessen till avslut. Vid komplexa erbjudanden s& maste bada saljande och
kopande part involvera specialister inom olika omraden, matchning av kompetenser.
Det kan vara exempelvis inom:

Olika tekniska omraden

Installation

Integration

Drift och underhall

Leverans och logistik

Reservdelsforsorjning

Finansiering

Ink6p

Det &r med andra ord flera yrkesroller inom foretaget som har en saljande funktion i
detta scenario. Stridsavsikten ar trots allt att fa till en férsaljning. VD’s roll och varde i
en sadan process kan darmed inte underskattas. Har man val fatt affaren och
installationsarbetet paborjats visar det sig ofta att installatérerna ar nagra av de basta
séljarna. De finns pa plats hos kunden och uppfattas inte som saljare. En enkel fraga
som, "nar vi anda gor det har ar det inte lika bra att vi gor det har ocksa”? En
tillaggsforsaljning helt enkelt, utan séljare.

En liten anekdot i dessa sammanhang. Jag arbetade ett par ar med en distributor i
Filippinerna. Agaren hade tidigt insett denna mdjlighet och anstallde uteslutande
kvinnliga ingenjorer som utforde integration, installation och 6éverlamnande av
systemen. Han konstaterade kallt att féretagets basta "saljare” var detta
installationsgéang. De fick provision pa tillaggsforsaljningen och tyckte att det var
jatteroligt. Saljarna pa hans foretag hade som uppdrag att ta in nya kunder.

Det forekommer VD’ar som har som strategi att "omedvetet” eller medvetet
utelamnar vissa saker i ett erbjudande. Trots att de vet att komponenten kommer att
behovas for att fa l6sningen att fungera optimalt. Det utelamnade kan ligga som
optioner i ett erbjudande men det kan vara otydligt om de ar absolut nédvandiga for
att fa tillgang till vissa funktioner. Otydligheter i ett erbjudande kan innebara en forlust
av en affar, eller en besviken och irriterad bestéllare. Bada delarna ar lika illa.
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