FSK SALES ACADEMY | OPPEN UTBIL[j& s

Times are changing — Maximera din séljpot&dﬁal!
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En utbildning for alla
som jobbar med férsiljning pa faltet
och som vill se féréndring i resultat & i kundmétet.

The times they are a changing sjong nobelpristagaren Bob
Dylan redan 1964. Lika sant da som nu. Manga foretag och
organisationer upplever just nu att spelplanen férandras.
Instabil omvérld, stigande rantor, stigande energipriser,
materialbrist och andra yttre faktorer som vi i arlighetens
namn inte kan paverka. Sa 13t oss i stallet fokusera pa det
som vi kan paverka. Hur ska du utveckla och férdndra dina
beteenden och ditt satt att arbeta for att vinna matchen i
matchen mot dina konkurrenter.

MALGRUPPER

Utbildningen riktar sig till medarbetare i organisationen

som arbetar med proaktiv bearbetning av kunder och
kundédmnen. Oavsett om du jobbat med forséljning pa faltet
under lang tid eller precis har bérjat sa ar detta utbildningen
for dig. Vi tror att du redan idag genomfér kundbesok pa
plats hos kunden eller via digitala méten. Utbildningen riktar
sig till personer som vill starka sin roll pa en alltmer
utmanande marknad. Du jobbar troligen idag som Séljare,
KAM, VD i mindre/mellanstort bolag, Agare i mindre/
mellanstort bolag eller som Affarsutvecklare.

UTBILDNINGSINNEHALL

* Hur skapar vi en bra kundupplevelse?
e Struktur och processer ar bra och nédvéndiga fér oss som
jobbar med férsaljning. Struktur skapar tid och hjélper dig

att na dina mal. Vardebaserad forsaljning bygger pa en initial

strategi och kundvardesanalys. Vilka kunder ska vi fokusera
pa? Time management — tydliga mal, struktur, planering och
prioritering. Fa ut maximalt av din tid.

e Véardebaserad forsaljning — Lar dig skilja pa vad du séljer

och vad kunden képer. Priset &r vad kunden betalar. Véardet ar

vad kunden far.

e Vardebaserad forséljning pa taktisk niva. Bokning. Varfor
ska kunden tréffa dig? Hur sarskiljer du dig fran dina
konkurrenter? Att ringa in kundens problem. Systematisk
frageteknik. Offerter, Uppfdljning och att stanga affaren.

* Det perfekta séljsamtalet.

* 8 tips sa lyckas du i kundmotet!

* Bygg ditt professionella varumérke och na nya kunder via
Linkedin.

e Att sdlja och kommunicera till olika generationer pa arbets-

marknaden.
e Att méta kunden genom féretagets varderingar.
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UTBILDNINGSFORM

Utbildningen genomfdrs framst som lararledda kurstillfallen,
men innehaller dven sjalvstudier. Atmosféren &r 6ppen och
bygger pa ett hégt engagemang och deltagande.
Utbildningen kommer att beréra forséljningsprocessens olika
delar. Utbildningen sker med en kursansvarig tranare och
specialister inom utvalda omraden. Vi l&ér ut teori och
begrepp men ldgger &nnu storre vikt vid praktiskt
genomforande sa att deltagaren omgaende efter avslutad
utbildning kan omsétta sina trénade fardigheter.

MAL MED UTBILDNINGEN

Som séljare, affarsutvecklare eller kundansvarig spelar vi ofta
vara matcher pa bortaplan. Idag sker dven manga méten i
det digitala rummet via Teams, Zoom eller Google Meet.
Utbildningen ger dig kunskap om hur du far ut maximalt av
ditt kundméte. Detta genom 6kad sjélvkdnnedom och ditt
agerande fore, under och efter kundmétet.

Lat oss tréana tillsammans!
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