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Rad och tips infér upphandling av séljbolag

De flesta medieforetag har ndgon gang 6vervagt att lagga ut sin férsaljning pa en extern aktor.
Anledningarna kan variera. Oftast handlar det om att minska de fasta kostnader en egen saljkar
genererar for att istallet utnyttja séljbolagets erbjudande om en provisionsbaserad ersattning. En
annan viktig anledning ar att man inte har en gedigen kunskap om hur man bygger och driver en
fungerande forsaljningsorganisation. Ytterligare en kan vara att man lagger ut delar av forséljningen
for att man inte hinner, har otillrdacklig kunskap om en viss bransch som man vill at eller fér att man
helt enkelt vill konkurrentutsatta den egna saljkaren. Oavsett anledning ar det viktigt att du ar klar
over syftet med att samarbeta med ett séljbolag. Att du forstar vilka for- och nackdelar det innebér,
vad du bor ténka pa vid urvalsprocess och avtalsskrivning samt hur du skulle vilja att samarbetet ser
ut i det dagliga arbetet.

For att hjdlpa dig i denna process har vi tagit fram en checklista infér en upphandling samt ett
standardavtal med kommentarer och tips om hur du bast utformar detta. Tank pa att detta ska ses
som en hjalp pa vagen och vi rekommenderar att du tar nagra timmars hjilp av en jurist innan avtalet

ska skrivas pa.

Innan du gar igenom vara kommentarer och tips pa detaljniva vill vi skicka med dig nagra mer
generella rekommendationer.

Inte séllan tar man vid upphandlingar alltfor stor hansyn till kostnaden och den provision séljbolaget
erbjuder. Skillnaden mellan olika saljbolags ersattningsmodeller brukar inte skilja sig nadmnvart at och
kan vara férsumbar i relation till hur mycket saljbolaget saljer. Lagg darfor extra mycket tid pa att
forsta respektive séljbolags framgangsfaktorer. De flesta framgangsrika saljbolag har en viktig sak
gemensamt. De har en bra foretagsledning som forutom att forsta och kunna férsaljning aven vet hur
man bygger och utvecklar ett foretag, bade pa kort och lang sikt. Det finns alltfor manga saljbolag
som ags och drivs av duktiga sdljare men som inte har férmaga att skapa ett féretag som kan
attrahera och behalla duktiga séljare. Just det du faktiskt koper. En eller flera séljare som séljer och
respresenterar dina tidskrifter och webbplatser. Forvissa dig darfor om vilka séljare som ar tilltankta
for uppdraget. Traffa dem och ta redan pa vad de arbetat med, med vilka resultat och vad som gor
att de kommer att stanna pa féretaget. Man kan till och med 6vervéaga att utforma avtalet sa att det
endast galler under forutsattning att utvalda och namngivna personer ansvarar for férsaljningen.

En annan viktig aspekt ar hur det I6pande samarbetet med séljbolaget utformas och genomfors.
Manga medieforetag ser alltmer séljare som en resurs i arbetet med att utveckla sitt utbud.
Resonemanget bygger pa att sdljarna genom sina kontakter med annonsorer, leverantérer,
formedlingsbyrder och andra intressenter far vardefull information som kan anvandas i produkt- och
affarsutveckling. Just darfor bér man satta upp en struktur dven med ett sdljbolag nar det géller
rapportering och gemensamma moten med faststélld agenda. Inte minst for att informera, utbilda
och inspirera séljarna fran ditt eget hall om vad som sker redaktionellt eller upplagemassigt. Kort
sagt, att skapa en mer interaktiv och affarsmassig relation dar bada parter ar en del i att utveckla
affarerna snarare dn att kontakten stannar vid ett manatligt mail om forsaljningslaget.



