Försäljning A och O för företaget!
2011/11/01 

Av: Ingrid Thyberg, ledamot i Handelskammaren Mittsverige, region Sundsvall
Att rubriken stämmer håller de flesta med om. Men handen på hjärtat…hur mycket lägger ni ned i tid på att planera, slutföra och följa upp er försäljning, oavsett om ni sitter i styrelsen, är ägare eller jobbar i företaget?

Har ni tillräckligt bra försäljning? Hur mycket prospekt har ni? När i tiden ligger de? Vet ni om kunden har budgeterat? Är det rätt personer ni för diskussioner med? Är behovsanalysen rätt? Görs avsluten i rätt tid? Säljer ni kundvärde?

Att planera och följa upp försäljningen i alla led i företaget, kan göra skillnaden mellan er och konkurrenterna.

Att styrelsen och ledningen följer upp och är aktiv i försäljningsplaneringen ger också råg i ryggen till de som säljer. Men lika viktigt är det att säkerställa att verktygen finns för dem så att de kan göra en bra kundbehovsanalys, synliggöra kundvärdet och göra avslut i rätt tid för att få nöjda kunder.

Olika metoder för hur man ökar fokus på försäljningen i företagen kommer Handelskammaren att återkomma om under våren.

Ingrid Thyberg
