praktiska rad som fungerar
Séaljarbetet slutar aldrig

Nytt ar och nya majligheter att utveckla forsaljningsarbetet. Vad kan vi géra for att fa det dar
lyftet som alla drémmer om. Jo men visst finns det nagra nyckelfaktorer vi behover ha koll
pa.

Att starta forsaljningsprocessen pa ratt satt ar avgérande for att skapa en stark grund for
framgang. En effektiv saljstart satter tonen for hela arbetet och 6ka chanserna for att
omvandla potentiella kunder till lojala kunder.

Satt dig ner och fundera igenom hur det ser ut hos dig? Aven om det rullar p& och du ar néjd
sa ar det aldrig fel att g& igenom och se vad som kan forbattras. Vi lever i en foranderlig véarld
och den snurrar fort. Da galler det att vara med, helst steget fore.

Innan du borjar ar det viktigt att forsta din malgrupp i detalj. Gor en grundlig malgruppsanalys
sa att du kan skraddarsy ditt budskap for att battre passa kundernas behov och 6nskemal.
En nyanstalld saljare kan behova en sarskild genomgang. Utbilda sa att alla fullt ut forstar
kundernas behov och utmaningar.

Utveckla en stark forsaljningsstrategi som innehaller mal, metoder och tidslinjer. Ta ocksa
med kundvard och reklamationshantering. Detta blir en karta for alla i foretaget sa att alla
jobbar i samma riktning. Det ger ocksa 6kad forstaelse for olika arbetsuppgifter i foretaget

Anvand dig av verktyg som hjalper dig att automatisera processer och 0ka effektiviteten.
CRM-system till exempel &r ovarderligt for att spara kundkontakter, hantera leads och ta fram
beslutsunderlag.

Jobba med en dppen och transparent kommunikation. Hall kunderna informerade om vad
som hander i féretaget. Oppenhet bygger fértroende och skapar relationer. Det i sin tur leder
till lojala kunder.

Leverera med kvalitet och palitlighet oavsett vad det galler. Hor av dig om du inte kan halla
tidpunkten for vad du lovat. Helst ska du ¢vertraffa kundens forvéantningar. Haromdagen
skickade jag ett mail med nagra fragor, tre minuter senare ringde leverantdren upp och
svarade. Da steg min lojalitet ytterligare nagra snapp

Det talas mycket om vikten av natverkande och det ar ett utomordentligt satt att traffa
potentiella kunder, rakna dock med att det kan ta tid innan affarerna trillar in. En av mina
battre affarer lat vanta pa sig i tre ar! Detta trots ganska litet underhall av kontakten. Men
konsten att natverka far bli en annan artikel. Men som for alla potentiella kunder galler det att
aterkomma, kanske med tips eller kunskap som kan vara nyttiga.

Nar ni ar igdng med saljprocessen ar det viktigt att regelbundet utvardera resultat och
prestationer. ldentifiera vad som fungerar bra och gér mer av det. Ga igenom vad som kan
forbattras och anpassa arbetet baserat pa insikter och forandringar pa marknaden. Hall
ocksa ett 6ga pa kundernas marknader

Lyckade séljprocesser &r en kombination av ratt strategi, utbildning och enengagerad
installning fran saljarna. Saljarbetet borjar langt innan en order och pagar langt efter.
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