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FORSALJNINGS UTBILDNING 4 DAGAR

Bakgrund I dagens samhille har forvintningarna
och kraven pa siljare fordndrats, for att halla jamna
steg med en alltmer konkurrensutsatt marknad krivs
att sédljarna dr vélutbildade och snabbt kan sitta sig in
i vad kunderna efterfragar och forvéntar sig. Foretag
med vinnarinstinkt maste forbéttra sina verktyg mot
marknaden, detta for att skapa forutséttningar for sina
séljare att agera professionellare.

Omfattning 4 dagar

Mfllgrupp Nya séljare, samt sdljare med nagra ars
erfarenhet. Aven for personer dir den siljande rollen
ir en del i ett storre arbetssammanhang.

Mal och Syfte Forstaelse for yrkesrollen, och
vilket beteende som kridvs av en modern séljare.
Formagan att arbeta mot mal. Kunna hantera besoks
bokning.

Formaga att arbeta med helhetssyn pa forséljning.
Behirska samtalsstyrning, kommunikationsteknik.
Kunskaper och firdigheter i sédljsamtalets delar (entré,
behovsanalys, presentation och avslutsteknik). Forsta
och kunna ta hand om kunden och kundens behov.

Uppléiggning Teoripass varvade med rollspel och
gruppovningar dér deltagarna far en mojlighet att
arbeta med de inldrda avsnitten. Detta 6kar
deltagarnas insikt om hur viktig deras roll ir i den
egna organisationen.

Deltagare Antalet platser ir begrinsat till 15
stycken.

Plats Consensus utbildningslokaler pa
Aspholmen i Orebro

Datum 14, 15, 21 samt 28 april
Utbildare Ulf Lindberg

Innehall

Steg I, tva dagar

e Ténk ritt - mal
Séljarens roll
Egenanalys
Vem och vad ér en kund?
Séljprocessen.
Besoks bokning.
Siljsamtalet/besoket.
Frageteknik/behovsanalys.
Entré, behovsanalys,
presentation, avslut

e Rollspel.
Efter steg I delas uppgifter ut till
deltagarna infor fortsdttningen i steg
IL.
Steg II, tva dagar

e Redovisning, uppgifter.
Tillampad praktisk trdning.
Kommunikation.
Kroppsspraket
Fragetekniker
Argumentation.
Bemoéta invindningar.
Ta hand om kop signaler.
Handlingsplan.

Investering
15 000 Kr/person exkl. moms
i priset ingar fika, lunch och
kursmaterial

Vi utvecklar ménniskor.

Manniskor utvecklar foretag. ™
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