Grundlaggande forsaljning
— 3 dagar

Den har utbildningen vander sig till sdljare och personer i sidljande befattningar
som antingen ar relativt nya i sin roll eller trots erfarenhet énskar att 6ka sin
medvetenhet i och om séljprocessen. Att ha fokus pa forsaljning och l6nsamhet
dar idag ett maste for Foretag. | en allt mer konkurrens utsatt varld blir ett
proaktivt och professionellt forsaljningsarbete allt viktigare. Vikten av att pa
ett bra och effektivt satt bearbeta och etablera nya kundkontakter kan inte
overskattas.
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Nercia utbildning Grundldggande férsaljning, 3 dagar

Programinnehall

Dag 1 Marknaden och kunderna

Ofta handlar det om langa saljcykler och
svaroverskadliga beslutsprocesser som
dessutom kan vara valdigt skiftande i
karaktar beroende pa vem kunden &r.
Systematisk forsaljning ger en plattform
for att effektivt bygga langsiktig
forsaljning och l6nsamma affarsrelationer
med ratt kunder. Vi diskuterar kring bl.a.
fragestallningarna:

* Nuldge - vart vill jag komma?
» Erséljprocess

» Behovsanalys — Ta reda pa din kunds
behov

* Hur kategoriserar man kunder?

« Vad ar egentligen en nyckelkund?

« Radgivande forsaljning: sdljprocessen
for besoksforsaljning

* Hur du upptrader fértroendeingivande
och skapar
ett intresse for din presentation

e Hur du hanterar motstand under
presentationen

» Rosten och kroppssprakets betydelse

For mer information om utbildningen www.nercia.se

Dag 2 Séljteknik

I rollen som saljare ar det viktigt
att ha forstaelse For vikten av bra
presentationsteknik, behovsanalys,
fragemetodik och avslutsteknik.

* Hur du bygger upp en strukturidin
presentation

« Oppna fragor

» Fragemetodik som man fragar far man
svar

 Aktivinvdndningshantering

 Att tydliggora och forenkla l6sningen
for din kund

¢ Om att f3 en kund att sdga ja -
Avslutstekniker

 Att presentera en l0sning och ta avslut
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Dag 3 Erbjudandet och kundbehovet

Att erbjudandet ar ratt paketerat blir allt
viktigare i slaget om kund. Vi tittar bland
annat pa vad innebar det egentligen

att vara marknadsorienterad och hur
kommunicerar vi ut erbjudandet till
kunden.

» Olika personlighetsstilar och
anpassning
av budskapet

« Kundnytta ar det som kunden kdper

» Skapa givande relationer med din kund
» Forhandlingsteknik

» Vad du som séljare ansvarar for

» Merforsaljning

NERCIA



