Professionell Forsaljning

Den genomsnittliga séljaren tillbringar en mycket liten del av sin tid med kund-

besok. Det ar vanligt att mycket tid laggs pa att skriva offerter eller annat kontors-

arbete. Val ute hos kunden fokuserar manga séljare pa att informera om den egna d
produkten istdllet for att identifiera kundens behov. Oférmaga att pavisa behovs- mlgtutv?cxg
uppfylinad leder till fordrojda avslut och/eller priseftergifter.

Verktyg for framgangsrik forsaljning

For att lyckas inom f6rsiljning krivs en genuint professionell instéll-
ning till siljaryrket. Yrkesutbildade siljare som trinat samtidigt med
sitt sdljarbete presterar avsevirt battre siljresultat. For att lyckas etablera
kontakt med nya kundgrupper ingér i programmet arbetsmetodiker

for eftektiv foretagspresentation samt nybesoksbokning. Programmet
behandlar tekniker for att siljaren skall £ ut mer av sitt arbete. Genom
trining med verktyg for prioritering och systematisering av siljarbetet

kan siljarbetet forbittras avsevirt redan pé kort sikt.

Vem vander sig programmet till?

Professionell Forsiljning vinder sig till siljare inom féretagstorsiljning,
som siljer produkter eller tjinster genom uppsokande kontakter. For-
siljningsprocessen dr ofta 1ang och kréver systematisk uppbyggnad av

kundrelationen. Férkunskaper krivs inte for att delta i programmet.

Foretags- och individanpassat

Personer och foretag kan ha varierande behov: vissa siljare dr nya i sin
roll, medan andra dr mer erfarna och har behov av hjilp inom andra
omréiden. Professionell Forsiljning kan dirfor anpassas till deltagarna
genom olika tillval. Detta gor det méjligt £6r personer med olika bak-
grund och erfarenhet att delta i samma projekt.




Professionell Forsaljning

Professionell Forsaljning hjélper séljaren till fler och framfér
allt snabbare avslut genom ett strukturerat arbetssatt. | detta
langsiktiga traningsprogram far saljaren de verktyg och bepro-
vade tekniker som krdvs for att systematiskt bearbeta kunder
och analysera kundbehov samt for att kunna argumentera
effektivare.

Omfattning:

Professionell Forsiljning omfattar 4 olika teman dér varje tema inleds
med ett 3 dagars triningsliger. Utbildningen ir praktiskt inriktad och
bestér bl.a. av grupparbeten, diskussioner och évningar. Under den efter-

foljande triningsperioden kan siljaren vilja mellan olika fordjupnings-

omréiden anpassade till foretagets och siljarens specifika arbetssituation.

Traningspaket (tillval Niva 2): Personlig Tranare (tillval Niva 3):

Effekten av utbildningen kan 6kas med hjalp av ett Deltagare som vill ha ytterligare stod i utvecklings-
traningspaket bestaende av tema-specifika tranings- processen kan utnyttja en Personlig Tranare som satter
uppgifter som anpassas efter deltagarens individuella sig in i deltagarens situation och fungerar som bollplank
arbetssituation. Detta tillval kan kompletteras med nar det galler att trdna in nya arbetssatt. Detta tillval kan
Personlig Tranare. kompletteras med Utvecklingsprojekt.

Omfattning av Traningspaket Omfattning av Personlig Tranare

- Datorbaserade projektverktyg for traningsprogram « Allt som omfattas av tillval 1 ovan
- Personliga kommentarer till repetitionsuppgifter « Personlig Tranare som stodjer deltagaren aktivt
« Fri telefonsupport under traningsperioden « Uppfoljning per telefon av utvecklingsresultat

« Avstamning med narmaste chef

Tema A: Vilka argument intresserar kunden? Tema C: Hur planera for hogre férsaljning?

¢ Kundpsykologi ® Malstyrd forsiljning

¢ Kundbehovsanalys e Siljplanering och personlig effektivitet

* Presentation av eget foretag e Olika steg i silj- och kopprocessen

¢ Kundanpassad argumentation ® Merforsiljning

Tema B: Vad avgor vinnande férhandlingar? Tema D: Hur sélja Ionsamhet till sina kunder?
e Att sdlja genom mellanled e Utveckling av kundrelationer

® Prispresentation ¢ Foretagsekonomi i forsiljningsarbetet

¢ Beslutspaverkan ¢ Argumentation genom lénsamhet

¢ Invindningsbehandling ® Hur silja kundvirde?
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