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Sju framgangsfaktorer till battre forsaljning

Har foljer en kort forklaring till fyra av de sju framgangsfaktorer som
vaskades fram ur Konsultféretaget Kairos Future enkatundersdkning
till 2600 beslutsfattare i svenskt naringsliv.

1. Forsta dina kunder
De basta foretagen ar extremt kundorienterade och inser att kunden
ar foretagets enda tillgang — allt annat ar resurser. De sétter sig in
i kundernas behov och anpassar sina erbjudanden och l6sningar
efter dem.

2. Odla en forsaljningskultur
Har har man satt forsaljningen i finrummet. | en sddan organisation
firar man regelbundet séljframgangarna och redovisar den I6pande
forsaljningen. Man gor séljarna till hjaltar internt och hojer
férsaljningens status.

3. Ha tydliga mal och visioner
Ett framgangsrikt féretag har en tydlig vision som hela organisa-
tionen sugs mot. Man har dven individuella mal pa olika nivaer
i organisationen.

4. Ge ansvar och befogenheter
| de mest framgangsrika féretagen ger man saljarna ansvar och
befogenheter att genomféra affarerna. Man anvander séljarna som
6rat mot ralsen och lyssnar pa vad som hander ute pa marknaden,
hos kunder och konkurrenter.

Hur upplever du att detta fungerar i ditt foretag?

| ndsta séljvitamin fordjupar vi oss i de tre sista framgangsfaktorerna.
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