Salesmakeover e-training

"Som séljchef har jag manga roller men den viktigaste
ar att vi nar vara saljmal. Vi har haft stora utmaningar
med saéljare som slutar, missar budget och éver-
varderar sin pipeline. Vi lade mycket tid pa att svara
pa upphandlingar, som vi séllan vann. Nu har jag ska-
pat en struktur med saljméten, pipeline, nyckeltal och
séljprognoser som bygger pa Solution Selling. Jag
har ett coachpass med varje séljare i veckan — dar de
anvander ett gemensamt verktyg "saljkompassen”
utvérdera affarsmojligheten — det gor att jag kan

lagga tiden pa att stotta séljarna, inte kontrollera dem.

Vi har fatt upp motivationen, aktiviteterna och energin
samt okat forsaljning. Det ar lattare att introducera
nya séljare eftersom bade séljmetod och struktur ar
tydlig. Och nu har jag bade béttre kontroll och mer tid
att rycka in dar det behovs”

KUNSKAPER DU
FAR LARA DIG

V' Motivation och ledarskap, hur du motiverar dina séljare

V' Hur du skapar malstyrning med KPI, nyckeltal

V' Praktisk séljledning 1, Hur du skapar bra séljméten
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Forsaljningschefer, nya och erfarna och alla som coachar
séljare.

MAL
Denna e-training kommer ge dig de kunskaper och verk-
tyg du behover for att:

1. Skapa en struktur med saljmoten, coachingar,
utvecklingssamtal och saljstyrning

2. Kunna coacha dina séljare och stodresurser

3. Skapa ett uppdaterat CRM-systemet ar uppdaterat med
riktiga affarer som ar kvalificerade och rétt varderade

Denna e-training kommer ge dig de kunskaper och verk-
tyg du behover for att fa en riktigt bra start pa ditt forsta
sdljchefjobb eller, om du varit séljchef ett tag, ge dig verk-
tyg med best practices for att skapa en annu mer effektiv
séljledning. Bade "harda verktyg” med pipeline, séljprog-
nos, malstyrning och onboarding av nya saljare samt
"mjuka verktyg” for att coacha och skapa motivation.

V' Praktisk séljledning 2, Att skapa tillforlitliga saljprognoser, verktyg

och metod

V' Praktisk sdljledning 3, Att skapa en pipeline, verktyg och metod
V' Praktisk siljledning 4. Att sitta forsaljningsmal och aktivitetsmal
v Onboarding av nya séljare, hur du far dem att snabbt borja salja

v Coaching av séljare, coachsamtalet

V Attanvinda séljkompassen for att fa Gverblick dver affaren
V' Hur du far séljaren att ha kontroll pa affarsmajligheterna
och skapa en handlingsplan

Jens Edgren, VD pa Sales Makeover




INNEHALL

* Rollen som siljchef, kunskapsutvardering, mal och
forvantningar

* Hur du skapar din egen utvecklingsplan

 Motivation och ledarskap, hur du motiverar
dina séljare

* Hur du skapar malstyrning med KPI, nyckeltal

* Praktisk saljledning 1, Hur du skapar bra sdljmoten

* Praktisk séljledning 2, Att skapa tillforlitliga
séljprognoser, verktyg och metod

* Praktisk siljledning 3, Att skapa en pipeline, verktyg
och metod

* Praktisk siljledning 4. Att satta forsaljningsmal
och aktivitetsmal

+ Onboarding av nya siljare, hur du far dem att snabbt
borja sélja

« Att anvinda séljkompassen for att fa dverblick
over affdren

SALJVERKTYG

v Mall for saljprognos
v Mall for arsplanering
v Mall for saljmoten
v Mall for pipeline

FA MEST UT AV VARA E-TRAININGS

v Mall for coachsamtal
v Mall for din personliga utvecklingsplan v Mall fér on-boarding av nya sélhare
v Siljkompassen for coaching av affarer v Bonusmaterial med tips och trixs

* Coaching av siljare, coachsamtalet

* Hur du far siljaren att ha kontroll pa afférs-
mojligheterna & skapa en handlingsplan

* Hur du planerar och genomfor utvecklingssamtal

* Hur du skapar saljkampanjer och séljsprintar for att
na saljmal

* Bonusmaterial, poddar och hur du hanterar
besvarliga personalsituationer

* Uppgifter for att komma igang med din siljledning

* Extramaterial, filmer och intervjuer

E-trainingen Solution Selling Salesmanagement® tar med
alla uppgifter 6-12 timmar.

Nér du har klarat av alla uppgifter och quiz far du ett fint
Solution Selling Salesmanagement®-diplom och kursintyg.

v Mall for utvecklingssamtal
v Mall for malstyrning, KPI, av séljare

For att du ska fa ut det mesta av denna e-training férslar vi att du kompletterar med ett urval av vara andra e-trainings och gor demii
foljande ordning. Har foljer nagra av vara rekomendationer for olika yrkesroller.

FOR SALJARE

Ny som sdljare » Solution Selling Basic »

Solution Selling Advanced » Social Selling »

Konsten att boka kundmoten » Konsten att forhandla »
Virtuella séljmoten » Virtuella séljpresentationer

FOR SALJCHEFER

B2B Sales management » Social Selling »
Konsten att boka kundmoten » Konsten att forhandla »
Virtuella séljmoten » Virtuella séljpresentationer

FOR KEY ACCOUNT MANAGERS

KAM - Strategisk forsaljning » KAM — Leda kundteam »
Social Selling » Konsten att boka kundméten »

Konsten att forhandla » Virtuella séljméten »

Virtuella séljpresentationer

FOR KONSULTER

Solution Selling for konsulter » Social Selling »
Virtuella séljmoten » Virtuella séljpresentationer

OM E-TRAININGEN

Salesmakeovers Solution Selling Salesmanagement® e-training ger kunskaper som snabbt omsitts till nya

% ledarformagor.

- Reflektion, Action, Kunskap (RAK)

Varje moment i e-trainingen innehaller flera korta videos, med instruktioner och rollspel, texter och uppgifter
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samt en reflektion. Reflektionen delas med alla som gétt e-trainingen eller inom din traningsgrupp (féretags-

anpassad e-training). Du far feedback pa uppgifterna och reflektionerna fran Salesmakeovers certifierade
instruktorer. Trainingen avslutas med en quiz och praktiska uppgifter dar du far tillampa kunskaperna i ditt

séljarbete.
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