SALES
MAKEOVER

"SOLUTION SELLING

FOR CONSULTANTS

"Att som konsultchef kunna skapa nya intressanta

uppdrag, sélja in mina konsulter och utveckla vart
foretags trovardighet ar det jag brinner for. Nu

har jag fatt verktyg for hur jag skall kommunicera
med kunderna, utan att vara en séljare och dela
med mig av bra idéer. Men framférallt har vi nu
blivit mycket béttre pa att géra konsultintervjuer,
med ratt forberedelser, Linkedinprofiler och tranat.
Mina konsulter, som ocksa gatt e-trainingen, kom-
mer med fler idéer till kunderna och saljer in var-
andra. Vi anvander samma sprak for forsaljning ”

en forvantan fran kunderna att konsulten skall bidra med

MALGRUPP o ) idéer och ta plats i projektet. Detta svarar ocksé pa intres-
Konsu.!tchefer, kc?.nsulter, experter och alla som vill fa e.p.dju- set fran konsultbolagets intresse att konsulterna ar aktiva
pare forstaelse for hur man skapar nya uppdrag och séljer. med att profilera sig och bidra till att skapa nya uppdrag.

2 Formodligen har du valt konsultyrket for att utdva din
MAL g y

yrkesskicklighet inom de amnen du beharskar och vill
utveckla dig inom. Se denna e-training som ett satt att
komplettera dessa med dina nya férmagor.

Syftet med denna e-training ar att ge dig en introduktion

till den affarsinriktade konsultrollen, dar intresset, viljan

och férmagan att leverera konsultuppdrag med hog kva-

litet kombineras med att géra nya affarer. Det finns alltid Med e-trainingen kommer ett 6kat sjalvfortroende att
skapa nya uppdrag.

KUNSKAPER DU
FAR LARA DIG

V' Hur du kvalificerar och planerar en affar med séljkompassen
V Hur du bygger upp din profilering, ditt CV
v Bygga upp din Linkedinprofil
V' Hur du bokar kundméten
V' Hur du kommunicerar idéer, storytelling, som konsult
V' Hur du stéller fragor for att borra djupare i kundens behov
V Hur du séljer in nya uppdrag och kommer med en proaktiv idé
V' Hur du férhandlar fram 6verenskommelser med din kund
pa ett mjukt satt
V' Hur du skriver ett affarsférslag som kunden férstar

V Hur du planerar din tid for att hinna med forsaljning

Jens Edgren, VD pa Sales Makeover




INNEHALL

« Forsta kundens och arbetsgivarens forvantan pa * Hur du saljer in nya uppdrag och kommer med en
en affarsinriktad konsult proaktiv idé

* Konsultrollen, hur den kan kombineras med att * Hur du introducerar en ny kollega for nya uppdrag
skapa affarer * Hur du forhandlar fram 6verenskommelser med din

* Hur kunder koper konsulttjanster, som resurser kund pa ett mjukt sitt
eller experter * Hur du skriver ett affarsforslag som kunden forstar

* Hur du kvalificerar och planerar en affar med * Hur du planerar din tid for att hinna med forsaljning
sdljkompassen * 6 praktiska uppgifter for att hitta nya affarer, quiz

* Hur du bygger upp din profilering, ditt CV och diplom

* Hur du skapar fortroende, natverk och intresse * Mallar
med sociala media * Bonusmaterial: "Losningsforsaljning, succé eller

* Bygga upp din Linkedinprofil fiasko?” av Jens Edgren

* Hur du anvander ditt natverk for att hitta nya

E-trainingen tar 4—-6 timmar med alla u ifter.
kontakter och affirer g PPg

* Hur du bokar kundmoten Nér du har klarat av alla uppgifter och quiz far du ett fint
* Hur du kommunicerar idéer, storytelling, som konsult diplom, kursintyg och Solution Selling® internationell
* Hur du stiller fragor for att borra djupare i kundens behov licens.

SALJVERKTYG

v Siljkompassen v Proaktiva idéer v Fragor att stélla till kunden
v Sponsorbrev v Succéhistoria for att v CV- mall

v Saljpitch bygga kundhistorier v Mall for Linkedin-profil

FA MEST UT AV VARA E-TRAININGS

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 dem i
foljande ordning. Hér foljer nagra av vara rekomendationer for olika yrkesroller.

FOR SALJARE FOR KEY ACCOUNT MANAGERS

Ny som séljare » Solution Selling Basic » KAM - Strategisk forsaljning » KAM - Leda kundteam »
Solution Selling Advanced » Social Selling » Social Selling » Konsten att boka kundmaoten »

Konsten att boka kundmaéten » Konsten att forhandla » Konsten att forhandla » Virtuella séljméten »

Virtuella séljmdten » Virtuella séljpresentationer Virtuella séljpresentationer

FOR SALJCHEFER FOR KONSULTER

B2B Sales management » Social Selling » Solution Selling for konsulter » Social Selling »

Konsten att boka kundméten » Konsten att forhandla » Virtuella sdljmoten » Virtuella séljpresentationer

Virtuella séljmoten » Virtuella séljpresentationer

OM E-TRAININGEN
gy Salesmakeovers e-training ger kunskaper som snabbt omsiitts till nya siljformagor.
- Reflektion, Action, Kunskap (RAK)

Varje moment i e-trainingen innehaller flera korta videos, med instruktioner och rollspel, texter och uppgifter
SOLUTION SELLING® samt en reflektion. Reflektionen delas med alla som gatt e-trainingen eller inom din tréningsgrupp (foretags-
FOR CONSULTANTS 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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