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22 Det har ar

"din forsaljning”
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Den hér boken handlar om reklam och information — pro-
motion —for den mycket speciellatyp av férsdljning som
i boken kallas "din férsdljning”. Dér kan god promotion
hallauppe eller cka sdljarframgangen — det vill siga, hdlla
nere, eller minska kostnaden per avslut. Fér den som vill
skapa sddan promotion foreslas i boken synsitt, meto-
der, fakta och hjdpmedel. Hela tiden ar begreppet "din
forsdjning” en underforstadd utgangspunkt. Darfor maste
meningen med detta begrepp vara fullt klar, vilket i sin
tur motiverar det har kapitel.

7 kannetecken

Redan i kapitel 1.1, Reklamens réda trad - ouvertyren,
illustrerade négra exempel att "™ din forsaljning” kan gél-
lamycket olika produkter, kunder och belopp. Har & nag-
raytterligare exempel:

 Nétstationer séljstill eldistributtrer.

* Lackeringsutrustning séjs till mobeltillverkare.

* Blodprovsautomater sdljstill landsting.

* Elektronmikroskop sdljstill forskningsinstitut.
 Hangtransportorer sdljstill mekanisk industri.
Exemplen kan, som sagt, tyckas vara mycket olika. Men
djupare sett forenas de alla av ett antal typiska kanne-
tecken, nérmare bestamt 7 stycken. Alla dessa kénneteck-
en har naturligtvis inte sammatyngd i alla ténkbarafall.
Men tillsammans definierar de begreppet "din forsalj-
ning”, och de utgor foljaktligen ssommen i detta kapitel.
Och nu slopas, igen, citattecknen kring din férsajning.
Observera ocks3, att seminariefragorna hér ar utspridda,
med nagra fa fragor per kannetecken.

— | begrénsningen visar sig
geniet och dumheten.
Ake Janzon

Den avgdrande insatsen

| din forsaljning star praktiskt
taget alltid séljarna fér de
omistliga, avgdrande insatser-
na. Men i alla framgangsrika
foretag ar saljartid en dyrbar
och knapp resurs.
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Teknikintensiv produkt
Konsulttjanster, liksom ser-
vice- och underhallstjanster
ar ytterst teknikintensiva pro-
dukter.

K annetecken 1.
Dina produkter ar teknikintensiva

Produkter. Med produkter menas i den
hér boken varor eller tjanster eller kom-
binationer av varor och tjanster. Mark-
nadsforingslagen definierar produkter som
"varor, tjanster, fast egendom, arbetstill-
falen och andra nyttigheter.”

Teknikintensiva. Produkter som ar tek-
nikintensiva vacker intresse tack vare sina
(nya) helst unika, tekniska egenskaper,
och de k&nnetecknas dessutom av foljande faktorer:

1) Standig utveckling, inte séllan snabb.

2) Allt kortare kommersiell livslangd — eller behov av
aterkommande modifieringar, ” uppgraderingar”;

3) Mjukvara (program, kundstod, utbildning) blir en allt
viktigare komponent.

En teknikintensiv produkt kops nér dess tekniska egen-
skaper kan véxlastill ett kommersiellt varde for den po-
tentiella koparen. Exempelvis kan produkten bidra till
Okad effektivitet i koparens produktion. Den kan ocksa
ge koparen mojligheter att utveckla nya, mer attraktiva
produkter (som kan vara kosmetika, mobler, farger, kl&
der eller mat).

Aven konsult-, underhdlls- och servicetjanster &r teknik-
intensiva produkter. De erbjuder kdparen vérdet av tek-
nikkunskap (t ex for konstruktion), ibland &ven en utrust-
ningsfunktion (t ex for test). Koparen sparar tid, far en
béttre konstruktion osv.

Observera: Boken skiljer pad kommersiell livdangd och eko-
nomisk livslangd, sa att « kommersiell livslangd = den tid som
produkten kan séljas som ny och till ursprungligt nypris e eko-
nomisk livslangd = den tid som anvéndaren finner det ratio-
nellt att bruka produkten. Exempelvis har persondatorer en
kommersiell livslangd pa kanske ett &, medan den ekonomis-
kalivslangden kan vara ett decennium. Sak samma med bilar.
Ett elektrisk lokomotiv kan kanske séljas tekniskt of érandrat,
och till ursprungligt nypris, under 5 ar, medan den ekonomis-
ka livslangden kan vara 40 & — men under den tiden sker nog
ett antal modifieringar, i enlighet med ovan namnda punkt (2).

Seminariefraga 2.2-1: Begreppet teknikintensiv har, som sy-
nes, en vidstrackt innebord. Bor begreppet pa nagot satt
maérkas i er promotion? Bor det framga att "teknikintensiv” ar
en del av er positionering?
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Séljare

Teknik: Te
intensiv in

"""produkv pr

K annetecken 2.

KOpare &@r andra foretag

Din forsdjning riktas mot andra féretag eller féretags-
liknande organisationer, t ex institutioner, kliniska labo-
ratorier, forsknings- och provningsanstalter och landsting.

Foretagsaspekten ar viktig, eftersom foretagens kop ka-
rakteriseras av speciella regler och kdnneteck-
en. De viktigaste av dem skall strax kommen-
teras. Men man bor ocksd minnas att " foretag”
ar ett mycket abstrakt begrepp. Under dess ano-
nyma och polerade yta utspelar sig verkliga,
och ibland irrationella handlingar. Forsaljning-
ens forlopp avgors av kanslor och insikter som
mognar i manskliga hjarnor. Dennasynnerligen
viktiga aspekt — som gdller all forséljning —tas
upp igen, langre fram i boken.

Seminariefraga 2.2-2: Bor instéllningen "det &r fore-

tag som gor affarer med oss” framga tydligt av er promo-
tion? Hur skulle det ga till? Vad skulle ni kunna vinna pa det?

K annetecken 3.

Kompetenta och delvis okénda paverkare

De personer som initierar, paverkar eller beslutar om in-
kop hos koparen — de kan kallas paverkare — har teknisk
och affarsmassig kompetens, ibland hogre an féretrédar-
nafor det séljande foretaget.

Observera: De avgorande paverkarna kan vara personer
som séljaren aldrig tréffar, och dessa ”doldisar” kan in-
tresserasig for helt andra fragor och argument &n de som
sdljarens kontaktpersoner har fastnat for. Ett starkt stili-
serat exempel finns panastasida (2.2-4). som —trots stili-
seringen — kan bilda utgangspunkt for tankar och diskus-
sioner. | exemplet anvands begreppet séljprocess. Det
kommer att utvecklas langre fram, som kénnetecken 7.

Seminariefragor 2.2-3: a) Skall er promotion klart visa att ni
raknar med ekonomisk och teknisk kompetens hos de po-
tentiella kunderna? b) Bor er promotion paverka de dolda
paverkarna? Varfor? Hur? (Hur gor ni idag?)
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Kopare

Grundlaggande fakta

Din férséljning innebér forsélj-
ning av teknikintensiva pro-
dukter till féretag eller fore-
tagsliknande organisationer.

Den dolda majoriteten

En saljare traffar kanske bara
en mindre del av de manniskor
som paverkar ett kop, ungefar
som bilden antyder. Det kan
faktiskt vara i den dolda grup-
pen "Ovriga” som de avgoran-
de besluten fattas. Hur marks
det i er promotion?

(Se aven text och bilder pa
nasta sida.)



