Saljer vi en produkt eller ett upplevt varde? Trana presentation ...

Dagens kunder stéaller helt andra krav pa en saljare. Ofta har kunden skaffat sig
gedigen information om din produkt/tjanst innan ni ens hat traffats. Det gor att
ni behover vara forberedda pa ett annat satt, att jobbet som séljare innebar att
skapa ett verkligt varde for att 6verhuvudtaget fa tillgang till kundens tid.

Lésningen brukar ligga i att lyckas ta reda pa kundens bakomliggande behov
som kan vara allt fran trygghet, 6kad I6nsamhet, hjélp med affdrsutveckling,
minskad kostnad till 6kad effektivitet, status, hjdlpa dem i sitt miljbarbete,
sociala ansvar, varumdrke och mycket annat.

Traning i att na fram till kundens hjarta saval som hjarna och presentera en
|6sning pa kundens bakomliggande behov snarare an att salja en produkt/tjanst.

Férmagan att satta sig i den andres position

Trana ett mognare mindset dar saljarna battre forstar sina och kundens
drivkrafter Att bli tryggare i sin presentation och bli battre pa att landa sitt
budskap.

Den 6vergripande mélsattningen med dagen ar att bli battre pd
att pdvisa nyttan for kunden. Frén "portféljpresentation” till
verklig kund- och affarsnytta som landar i bade hjarna och
hjarta.

+ Trana pa den egna presentationen — med feedback
» Retorisk disposition vid presentation

» Purpose Management & Perspective Selling

+ Vardebaserad forsaljning

+ Frdgetyper och aktivt lyssnande

* Det egna ansvaret i att verka och samverka

« Frén battre AN andra till béttre FOR andra

+ Att bli ett med kundens 6nskade utfall

* Tips & trix

Grupper om max 10 personer

Pris for 1 dagars workshop 33 200 kr + moms
Resa, kost och logi tillkommer
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