praktiska rad som fungerar

Forsaljningen i tuffare tider

En del foretag kampar just nu lite mer an vanligt féra att halla forsaljningen uppe, ta
in nya ordrar och teckna avtal som sakrar en lite langre tidshorisont. Darfor ar det
extra viktigt for som dig som ar vd eller agare att ha koll pa forsaljningen, att utveckla
saljarbetet aven om det saknas en dedikerad saljkar. Aven om du sjalv inte &r van att
sélja finns det saker som du kan goéra. Har kommer nagra forslag.

1. Satsa pa befintliga kunder

Nar det ar svart att locka nya kunder ar de befintliga dina viktigaste tillgangar. Se till
att du har en tydlig plan fér hur du kan vidareutveckla dessa relationer. Kan du
erbjuda nya tjanster, forlanga avtal eller identifiera dolda behov? Genom att aktivt
folja upp kan du starka samarbetet och 6ka forsaljningen.

2. Alla maste bidra till forsaljningen

| mindre foretag ar det ofta sa att forsaljning ar en kollektiv insats. Uppmuntra alla i
organisationen att delta, fran projektledare till tekniker och kundsupport. Genom att
utbilda personalen i grundlaggande saljtekniker och skapa en saljkultur dar alla
kédnner ett ansvar for att dra in affarer, kan ni gora en betydande skillnad.

3. Digitalisera och effektivisera

Kundens kdépbeteende har blivit mer digitalt, och det galler att méta dem dar.
Implementera digitala verktyg som underlattar for séljprocessen och hjalper alla i
foretaget att bidra, exempelvis genom CRM-system som organiserar och
automatiserar kundkontakter. Effektivisering frigor tid for mer strategiskt saljarbete.

4. Anpassa ditt erbjudande

Att snabbt kunna justera ditt erbjudande ar nyckeln till att méta en féranderlig
marknad. Vad behoéver dina kunder just nu? Kanske kan du paketera om tjanster for
att erbjuda mer flexibla och kostnadseffektiva I6sningar som béttre speglar deras
behov? Att vara aktiv i att anpassa sig efter marknadens signaler ar avgorande for att
fortsatt vara relevant.

5. Satsa pa langsiktiga relationer

| osakra tider ar det viktigare &n nagonsin att bygga langsiktiga och fortroendefulla
relationer. Det handlar om mer an bara att sélja — det handlar om partnerskap.
Genom att investera i starka kundrelationer, dar bada parter ser ett varde i att
fortsatta samarbeta, skapar du en stabil grund for framtida affarer.

Genom att vara aktiv, engagera hela organisationen i saljarbetet och vara lyhérd for
forandringar, kan du som foretagsledare skapa positiva resultat dven i en utmanande
marknad. Lat inte osakerhet paralysera — ta kontroll och paverka utvecklingen!
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