Ta order — forsaljningen

Det finns manga som marknadsfor och marknadsfér och marknadsfor men
som aldrig séljer. Skalet ar ofta att de inte har nagot erbjudande, dvs nagot
som kunden kan ta stallning till genom att saga ja eller nej. Kanske beror det
pa bristande avslutsteknik eller att en branschs kultur inte medger andra
erbjudanden an lagsta pris. Erbjudandet maste vara tydligt och innehélla en
beskrivning av en avgransad tjansts/produkts egenskaper, fordelar och nytta.
Dartill ska erbjudandet vara tidssatt, det far alltsa inte galla hur lange som
helst. Erbjudandets kanske viktigaste funktion i manga branscher ar att det
kan vara inkorsporten till nya kundgrupper och nya produktomraden. Darfor
ar erbjudandet en bra start for att skapa relationer som langsiktigt ger
mojlighet att fa storre leveranser. Sjalva avslutet, dvs att ta ordern, handlar
om att fa bekraftelse pa att erbjudandet &r ratt. Om kunden inte ber att fa
kopa maste du salja. Det ar manga affarer som inte gatt i Ias for att den
avgorande fragan aldrig kommit. Ar vi 6verens? Ska vi gora affar? Nar vill du
ha leverans?



