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”Bra produkter sdljer sig

ForsiljningMonica Hagberg Andersson
gick fran jobbet som postkassorska till att
silja japanska sagar pa Gronyte-Konsult
AB. Bra produkter var skilet till att hon
sedan ville ta 6ver foretaget. De gor siljet
enkelt, menar hon.

Monica Hagberg Andersson borjade som
anstilld i foretaget 2001. Nio ar senare tog
hon over.

- Det var min férhoppning som anstlld.
Jag sag vilka bra produkter som vi siljer,
berittar hon.

Vilken produkt du som foretagare faktiskt
séljer ar A och O for att forsiljningen ska
lyckas, det &r Monica overtygad om. I hennes
fall kinns det valdigt naturligt att ha kontakt
med éterforsiljare, vara med pa massor och
varda sin kundbas. Hon vet att produkterna
haller hog kvalitet.

- Pa massor ér jag till exempel inte sa ga-
pa-ig. Inte alls faktiskt. De som dr intressera-
de kommer fram och da giller det att kunna
svara pa fragor och beritta om produkterna.
Jag later verktygen tala for sig sjalva.

Men hon sitter dnda inte still och later
forsiljningen skota sig sjilv. Hon och maken
ar aktiva, annonserar i facktidningar och
tradgardstidningar, har en egen webbshop
och deltar alltsa pd massor och bransch-
dagar. De svarar pa kundernas mejl och
telefonsamtal.

- Det viktigaste dr att varda de kunder
som vi redan har. Vi ger vara aterforséljare
och anvindare en bra service, ser till att sva-

ra pa frigor, har ett lager med alla produkter
och levererar snabbt. Det giller att ha en god
kontakt och bra dialog med butikerna, att vi
far en bra relation med éterforsaljarna som
ska silja vira produkter, att de vet vad det
handlar om, beréttar Monica.

Hon och maken ar ocksa aktiva vid
demonstrationsdagar dér de ar ute i butiker
och visar hur produkterna fungerar. Vid
massor tréffar de nya och gamla kunder.

- De aterkommer oftast for att de ar
ndjda med vara produkter. Det viktigaste for
att fa en bra kontakt med kunderna ar att de
ar intresserade och att de vill kopa produkter
med kvalitet.

Gronyte-Konsult gor ocksa arliga utskick
med sitt produktsortiment och nyheter. Da
far de pa ett bra sitt till en 6nskad merfor-
sdljning.

- Har kunderna kopt en sag kan man
rekommendera exempelvis en sekator ocksa.
I vart sortiment finns det s ménga varianter
att var merforséljning blir enkel. Men dven
har dr det viktigt att vi haller bra produkter
och inte blandar dpplen och paron.

Foretaget finns ocksd i sociala medier.
Och hdr miarker Monica att det géller att
hinga med:

- Jag sitter inte still. Vi har varit aktiva pa
Facebook ett tag, men nu dr det Instagram
som géller. Det giller att hinga pa ddr nya
marknader finns och alltid vara proffsig. Du
ska alltid veta vad du séljer och inte silja for
séljandets skull. Séljer du en produkt som
kunden 4r néjd med séljer den sig sjélv.

http://www.driva-eget.se/nyheter/forsaljning/bra-produkter-saljer-sig-sjalv
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Forsaljningen har ocksa gétt bra. 2015 lag
deras omsittning pa 3,6 miljoner kronor, for
2016 berdknades den bli runt 4 miljoner nir
det var nagra veckor kvar pa aret.

- Det dr nistan ett sjalvspelande piano
nu. Sjalvklart kommer det konkurrenter och
det galler att halla sin stéllning pa markna-
den pa ett 6dmjukt sitt. Jag kan ocksa bli
stressad och tanka “hur ska man klara sig?”
Men sa vet jag vad jag har och da dr det bara
att jobba och silja pa.

Monicas basta saljtips
1. Ha bra produkter

- Jag har haft turen att hamna i foreta-
get med de hér bra produkterna, men har
ocksa jobbat linge for det har. Du maste ha
produkter som du brinner for och vill visa.
Det giller att veta vad produkterna star for
och att du star for och tar ansvar for dem.
Du kan inte sélja vad som helst utan maste
sta for din sak.

2. Gor din research - i forvig

- Jag visste vad jag gav mig in pa nér jag
tog over foretaget. Under tio ar gjorde jag
ungefir samma sak. Ska du som sméféreta-
gare ta over ett foretag eller satsa pa en viss
typ av produkter maste du fa en inblick i vad
det innebér innan du satsar. Forsok fasas in i
jobbet — och ocksa siljet.



