LONSAM FORSALJNING

Karnan i ett framgdngsrikt foretagande
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NycKklar till lonsam forsaljning

Lonsam forsaljning innebar att skapa balans mellan:

* Kundvirde: Vad kunden upplever att de far.
* Pris: Vad kunden ar villig att betala.
* Kostnad: Vad det kostar att producera eller leverera.

* Tid: Hur mycket tid du kan ligga utan att aventyra
lonsamheten.

Kom ihdg: Det handlar inte om att salja sa
mycket som mojligt — det handlar om att sdlja
rdtt saker till ratt kunder, pa ett effektivt satt.
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NycKklar till framgang 1 forsaljning

1.Fokusera pa kundvirdet
Forsta vad din produkt l6ser £6r kunden och
kommunicera det tydligt.

2.Prioritera det som ar lIonsamt
Lagg tid och resurser dar de ger storst effekt — bade
kunder och aktiviteter.

3.Effektivisera din tid
Identifiera tidstjuvar och hitta satt att minska dem. Lagg
tid pa aktiviteter som leder till forsaljning.

4.Bygg starka kundrelationer
Langsiktiga relationer skapar stabilitet och leder ofta till
rekommendationet.

5.Hitta din egen stil
Salj pa ett sitt som kinns naturligt f6r dig. Anvand dina
styrkor, som lyssnande, kreativitet eller problemlosning,
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[.onsamhetsbalansen

* Scenario:
* Du saljer en odlingskurs for 500 kronor per deltagare.
* Kostnaden for material ar 200 kronor per deltagare.

* Kursen ar 3 timmar lang, och du virderar din tid t1ll 300
kronor per imme.

* Rikneexempel:

* Materialkostnad: 200 kr/deltagare

* Arbetstid: 900 kr (3 timmar 4 300 kr)

* Vinst per deltagare (efter material): 300 kr

* Hur manga deltagare beho6vs for att kursen ska bli
l6nsam?

* 3 deltagare behovs for att ticka arbetstiden (900 kr -+ 300
kr per deltagare).

* Fler deltagare eller justeringar av pris/kostnad krivs {61
att gd med vinst.
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Praktiska tips for att komma
igang med forsaljning

* Andra din syn pa forsiljning: Tank pi det som att
hjalpa kunden 16sa ett problem.

* Borja med att lyssna: Stall frigor som hjalper dig forsta
vad kunden behover.

* Ta sma steg: Sitt enkla mal, t.ex. att prata med en ny
person varje vecka.

* Ova i trygg milj6: Testa att silja infér vinner eller
klasskamrater.

* Bygg relationer: Aven om kunden inte koper direkt,
lamna ett gott intryck.
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Verktyg och ovningar fran
kursen

* Identifiera kundvirde: Vad loser din produkt {for
kunden?

* Prioritera kunder och aktiviteter: Lagg tid pd det som
Prioritera kund h aktiviteter: Lagg tid pa det
ger bast resultat.

* Tidseffektivitet: Kartligg tidstjuvar och hitta satt att
minimera dem.

* Stirka kundrelationer: Tank pa hur du kan bygga
fortroende och skapa lojalitet.
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Ditt nasta steg

* Skriv ner en sak du ska borja med redan nasta vecka for
att arbeta med forsaljning. Det kan vara att:

* Skapa en lista 6ver potentiella kunder.
* Skriva ner vad som gor din produkt unik.

* Ova pi att forklara ditt erbjudande fér ndgon annan.

Komr thag: Sma steg leder til]

stora resultat over tid!
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