Forsaljning
Férsdljningens del-
moment och helhet,
dess ABC.

Exempel pa innehall
fran kursen.

Teori varvas med praktik via
individévningar, parévningar
och gruppdvningar.

AX

CONSULTING
Affdrs & ITutbildningar

- Malet ar att Du ska fa konkreta, praktiska tips om forsaljning

« Meningen ar ocksa att Du ska fa battre teoretiska kunskaper

« Avsikten ar aven att Du ska fa djupare insikteroch ev. en och annan tankestallare och "aha-upplevelse"!

« Forhoppningen &r att Du ska finna forsaljningens olika delmoment som roliga, intressanta och stimulerande
snarare an motsatsen - d v s som en vag till framgang hellre &n motgang

- Forhoppningen &r aven att Du ska bli mer effektiv genom att skapa en helhet - genom din egen systematik
och struktur, som gor att Du med rel. statistisk sakerhetkommer att sélja

« Hur man finner kunder

« Hur man vinner kunder

« Hur man vardar kunder

« Hur man "skérdar” kunder - medveten malsattning

- Forsaljning -en fraga om magi, manipulering eller mani?

- Forsaljningens tekniker och strategier - hur kunden kan paverkas och styras till att handla via metodik

- Forsaljning — vikten av att vara visionar och passionar

- Fallstudie SWOT

- Forsaljningens ABC - en fraga om:
1. Goda kunskaper och erfarenheter - egofokus
2. Grundligt forarbete — kundfokus
3. Gedigen arbetsinsats - jobbfokus

- Forsaljningens nédvandiga forarbete

« Forsaljningens nodvandiga efterarbete

- Statistisk sakerhet & sanning

- Behovsanalys - varfor "6ppna fragor” ar ett viktigt redskap for varje saljare

+ Vanliga "invandningar” - hur du beméter och 6vervinner dessa

« Dina egna fordomar - kan bli din egengravda fallgrop

- Det egna personliga manuset - férdelarna med och det nédvandiga i att kunna kort, koncist och effektivt
presentera ditt arende (ditt / ditt féretags mal) per telefon

- Det personliga motet - vad du bor behdver ha i atanke, utan att eg. behova tanka efter

« Vikten av bra kundregister och ringlistor samt "leads” - vitsen med natverksférsaljning

- Formulera intressevackare - formulera din "USP”"

« Formulera din egen "elevator pitch”

- LOU (Lagen om Offentlig Upphandling) - hur ska du 6ka dina chanser i tuff konkurrens?

- Forsaljningsteknik (modell) DABA - vi gér igenom de baslédggande grunderna samt férdelar och nackdelar

« Forsaljningsmotets faser: 1. fran inledning - 2. tillanalys & presentation - 3. och till avslut

- Avslutsfasen - affar direkt eller aterkomma med offert?

« Offerter - vad du maste ha vetskap om och ange i offert - och vad du def. ocksa bor tanka pa

« Ordererk@nnanden och andra uppféljningar

« Saljcykler varierar - "manga bollar i luften”... vad innebar det och hur fixar du det?

- Kundservice - kundvard - kundkonflikter — kundorientering — kundlyhérdhet - &r kunden Kung?

- Perception - din verklighetsuppfattning kontra kundens

« Har kunden alltid ratt? — Hur loser du olika missndjd-kundsituationer? Vi lar av varandra!

- Kundvard - olika strategier for att behalla sina kunder



