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Smartare forséljning

4 dagar
Bakgrund Innehall
Vem ér inte trott pa den klassiska séljartypen? Forsiljning
idag handlar istdllet om formégan att vara sig sjdlv och Steg 1, tvd dagar
lyssna, sétta sig in i kundens problem och bygga relationer
pa ett systematiskt sétt. Manga forlitar sig pa ® Vad ir forséljning?
standardiserade mallar for forséljning sdsom frageteknik, ® Personlig séljstil
argumentationsteknik och avslutsteknik. Det giller istillet e Siljprocessen
att finna sin egen stil, att aktivt bygga relationer och e Strukturerad forsiljning
paverka utifran kinslor, for att forekomma kunden i sina e Besoksbokning
onskemal och behov. e Siljsamtalet/besoket
e Vikten av att sdtta mal
Manga forlitar sig pa standardiserade mallar for forsdljning
sasom frageteknik, argumentationsteknik och Efter steg I delas uppgifter ut till
avslutsteknik. Det giller istéllet att anviinda sin egna deltagarna infor fortsittningen i steg II.
personlighet och aktivt bygga relationer.
Steg 2, tva dagar
Ordermottagande siljare
Alltfér manga séljare och siljorganisationer tenderar att ¢ Redovisning, uppgifter
vara ordermottagare som forlitar sig pa koptrogna kunder. e  Argumentationsteori
Det &r 14tt att fastna pa stolen och bara bearbeta de kunder o Affirsmodellen
som redan finns. S T
Strategi och taktik e
Att lyssna, spana och sitta sig in i kundens problematik ° Ifonklfrrc':‘n.sr.nedel
och dérifran bygga sin siljtaktik dr, forutom att vara aktiv *  Oka forsdl] ningen, hur? )
pa marknaden, den viktigaste framgéngsfaktorn. *  Hur kommer jag upp ur diket?
Eftertanke och kunskap om kundens problem, bransch och
verksambhet blir allt viktigare.

Investering
15 200 Kr/person exkl. moms
i priset ingar fika, lunch och
kursmaterial

Kinsloméssiga beslut

Aven om det inte alltid erkinns; kopbeslut tas ofta pa
kénslomissiga grunder. Att paverka kunden utifran
kénslor blir viktigare da kvalitet och pris forpassats till

sjdlvklara hygienfaktorer.

Var dig sjilv — silj mer

Att finna din egen siljstil dr viktigt. Att f6lja klassiska mallar for frageteknik,

avslutsteknik m.m. fungerar inte idag. Det &r bittre att lyssna och visa sin egen personlighet.
Forsiljning handlar om att bygga relationer, inte folja ett standardiserat manus.

Forts. nista sida...
.

Vi utvecklar ménniskor. T
Minniskor utvecklar foretag, ™ ’




WSENg
P Ys

. ]
91 Relatio®

&
. )
%, Yol

Forsiljning — ett systematiskt arbete

For att bedriva ett systematiskt arbete behovs rutiner och verktyg. Ordning och reda samt aktivt
marknadsarbete dr de viktigaste faktorerna. Vi ger dig enkla men effektiva verktyg och kunskaper for
detta.

Utveckla kunden

Utan en aktiv forsiljning, bade till potentiella och befintliga kunder, lamnas malet 6ppet for
uppstickande konkurrenter som plotsligt erbjuder mer kreativa produkter eller tjdnster.

En aktiv forsdljning dir 6ronen anvénds, ger fler signaler in i foretaget och ddrmed mojlighet att
forekomma kunden i sina 6nskemal och behov.

Omfattning
4 dagar

Malgrupp

Nya siljare, samt siljare med négra &rs erfarenhet. Aven for personer dir den siljande rollen #r en del
1 ett storre arbetssammanhang t.ex. marknadsforare, marknadsassistenter, sélj- och

marknadschefer men dven andra medarbetare som har kundkontakt, exempelvis service- och
supporttekniker, installatorer m.fl.

Mal och Syfte

Vi ger dig nya infallsvinklar om hur du som siljare eller siljchef kan silja bittre. Vi ger dig ocksa
konkreta enkla verktyg for hur du bedriver ett systematiskt siljarbete. Okad forstelse for yrkesrollen,
vilket beteende som krivs av en modern siljare. Arbeta mot uppsatta mal. Helhetssyn pa
siljprocessen. Forsta och kunna ta hand om kunden och kundens behov.

Upplagg

Smartare forsiljning genomfors i form av en workshop, antingen som en dppen sadan eller
foretagsanpassad. Vi ger dig nya infallsvinklar om hur du kan sélja bittre. Vi ger dig ocksa konkreta
verktyg for hur du bedriver ett systematiskt forsiljningsarbete.

Deltagare
Antalet platser dr begrénsat till 15 stycken.

Plats
Consensus utbildningslokaler pi Aspholmen i Orebro

Datum
Mandag & tisdag, v. 39 & 45

Utbildare
Johan Skogstrém

Vi utvecklar ménniskor. T
Minniskor utvecklar foretag, ™ 45




