Kvalificerad Affarsutveckling

Hur skapa och utvecklalangsiktiga

och lonsamma affarer?

I manga foretag galler férhallandet att 20 % av kunderna star for 80 % av ldnsam-
heten. Vad skulle handa om de storsta och viktigaste kunderna skulle férsvinna till
en konkurrent under en kort tidsperiod? | manga organisationer skulle det innebéra
en stor pafrestning. Trots detta ar det inte alls sa sallan som de stora och I6nsam-
maste kunderna behandlas som sakra bidragsgivare for all framtid.

Vad betyder 20 % av kunderna for foretagets framtid?

Att behalla och utveckla langsiktiga relationer med denna kundgrupp
ar darfor mycket viktigt. Konsten att hantera kontakter blir dd avgo-
rande for foretagets forsiljning och utveckling. Det innebar att stora
krav stills pa affirsmin och siljchefer som har kundansvar. For att
lyckas med affarsutveckling kravs kunskaper och tekniker inom ett
flertal olika omraden.

Vem vander sig programmet till?

Kvalificerad Affarsutveckling ar speciellt inriktad pa att triana silj-
chefer och erfarna siljare till framgangsrika forhandlare. Program-
met vander sig till personer inom forsiljning och affarsinriktad
forhandling. Programmet lampar sig dven for avdelnings- och
forsdljningschefer samt personer som arbetar med foretagets mark-
nadsforing.

Foretags- och individanpassat

Personer och foretag kan ha varierande behov: vissa forhandlare ar

nya i sin roll, medan andra dr mer erfarna och har behov av hjilp inom
andra omraden. Kvalificerad Affirsutveckling kan darfoér anpassas till
deltagarna genom olika tillval. Detta gor det mojligt for personer med
olika bakgrund och erfarenhet att delta i samma projekt.
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En liten felbedomning i en stor affarsférhandling kan innebara

Kvalificerad Affarsutveckling

stora forluster pa lang sikt. Det finns inga garantier for att

aldrig missa ett affarsavslut. Att lara sig att kdnna igen de van-
ligaste misstagen ar vad Kvalificerad Affarsutveckling handlar
om. Programmet ar uppbyggt som ett affarsspel som belyser

och behandlar de vanligaste fallgroparna och misstagen inom

affarsforhandlingar.

Omfattning:

Programmet ir uppdelat i 2 steg som pagar under 6 manader vardera.
Varje steg bestdr av 2 teman som inleds med ett 3-dagars affarsspel
som dven innehdller diskussioner, grupparbeten och 6vningar.

Traningspaket (tillval Niva 2):

For att 0ka effekten av utbildningen kan den komplet-
teras med ett traningspaket bestdende av tema-specifika
traningsuppgifter som anpassas till den egna arbets-
situationen. | traningspaketet ingar stod i form av fri
telefonsupport under traningsperioden. Detta tillval kan
kompletteras med Personlig Tranare.

Omfattning av Traningspaket

« Datorbaserade projektverktyg for traningsprogram
- Personliga kommentarer till repetitionsuppgifter

« Fri telefonsupport under traningsperioderna

Tema A: Strategisk kundbearbetning

Att forlora en stor kund kan i ménga foretag bli 6des-
digert. Det finns tekniker och metoder for att behélla

men dven utveckla forsaljningen till befintliga kunder.
Syftet med detta tema ar att arbeta strategiskt for att

utveckla befintliga kunder.

Tema B: Att utveckla partnerskap

Den langsiktiga lojaliteten hos ett foretags nyckelkunder
har stor betydelse for lonsamheten i en kundrelation.
Traningen bygger hir pd metoder inom Key Account
Management. Deltagaren fir instrument for att analysera
styrkan i en affarsrelation med hinsyn tagen dven till
befintliga konkurrenter.
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Personlig Tranare (tillval Niva 3):

Deltagare som vill ha individuellt stod i utvecklings-
processen kan utnyttja en Personlig Tranare. Den Personli-
ge Tranaren sdtter sig in i deltagarens situation och fungerar
som bollplank nar det galler att trdna in nya arbetssatt.
Tranaren har dven regelbunden kontakt med narmaste chef.
Detta tillval kan kompletteras med Utvecklingsprojekt.
Omfattning av Personlig Tranare

« Allt som omfattas av tillval 1 ovan

« Personlig Tranare som stodjer deltagaren aktivt

+ Uppfoljning per telefon av utvecklingsresultat

+ Avstdmning med narmaste chef

Tema C: Segmentering och prioritering av kunder

En av de storre utmaningarna inom affarsutveckling ar
att finna helt nya kunder ofta i tuff konkurrens. Med ritt
segmentering elimineras vanligen onddiga kundmoten.
Detta tema hjilper affirsmannen att fokusera pa de mer
lonsamma objekten.

Tema D: Hur sélja Ionsamhet till sina kunder?

Priset fokuseras idag i en allt storre utstrackning. Konse-
kvensen dr ofta ligre lonsamhet eller forlorade kunder.
Virdeforsiljning dr ett genomgripande synsatt som styr
affarsmoten bort fran priset och mer mot samarbete med
kunden.

medavo

resultatutveckling



