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"Att vinna upphandlingar i tuff konkurrens har

alltid varit var utmaning. Nu gor vi en konkurrens-
analys och forsoker fa kunden att dndra sin bild av
behoven sa att vi far en konkurrensfordel. Vi valjer
bort de affarer vi inte kan vinna. Dessutom har vi
blivit battre pa att bygga en ROI-kalkyl och landa
ett win-win-kontrakt. Jag tycker att e-trainingen
gav mig de verktyg jag behévde och bra att fa
feedback pa mina séljcase.”

MALGRUPP p— e

Losningssiljare, saljchefer och alla som vill utveckla sin

Solution Selling®: Vinna fler affarer i konkurrens, bygga ROI av 5 séljstrategier. Du kommer att fa lara dig hur du far

och vardeforslag samt skapa win-win-férhandlingar. kunden att &ndra sina beslutskriterier till er forman och
hur du bygger en ROI-kalkyl som leder till en I6nsam affar

MAL for bada parter. Slutligen far du verktyg for att géra en

win-win-forhandling och planera ditt séljar
| Solution Selling® Advanced far du en forstaelse for hur
professionella férhandlare och inkopare anvander upp-
handlingar for att skapa konkurrens och sénka priserna.
Du kommer att kunna kora konkurrensanalyser, hitta er
konkurrensfordel och bygga er konkurrensstrategi pa en

KUNSKAPER DU
FAR LARA DIG

V' Vinna i konkurrens - Hur professionella inkdpare konkurrens-
utsatter anbud

v Hur du planerar din saljprocess for att sla konkurrenterna

V Hur du gor en konkurrensanalys och valjer séljstrategi

v Hur du far kunden att &ndra sina kopkriterier till din fordel och passa
dina l6sningar

v Hur du valjer vilka upphandlingar du skall svara p3,

V Hur du gor en séljpitch till toppledningen

v Hur du réknar pa vardet av affaren for kunden, ROI,
Totala cost of ownership, Lifecycle cost, Payback

V Hur du gor Win-win férhandlingar, 7 forhandling strategier

V Hur du gor din séljplanering och saljprognos
Vv Utveckla din personliga saljstil

Jens Edgren, VD pa Sales Makeover




INNEHALL

* Vinna i konkurrens - hur inkopare far dig att séanka
dina priser

* Att vinna nar du ar leverantor A

* Att vinna nar du ar leverantor B

« Saljprocessen nar du har konkurrens

* Konkurrensanalys

+ 5 Saljstrategier och hur du anvander dem for att
vinna affarer

« Att gora en visionsforandring — styra kundens behov
att passa dina Iosningar

« Kvalificering av upphandlingar, checklista

« Att positionera ditt foretag mot konkurrenterna

* Att gora en saljpitch till toppledningen

« Affarsekonomi, 3 verktyg
- ROI, Totala cost of ownership, Lifecycle cost, Payback
- Vardeforslag
— Att matcha kundens investeringskriterier

* Definiera succékrierier for att satta kundens
forvantningar

SALJVERKTYG

v Konkurrensanalys

V Visionsforandring & positionering v Pipeline management-mall

v Saljpitch for toppledningen

FA MEST UT AV VARA E-TRAININGS

v ROI, TCO, LCC samt payback analys
V' Succékriterier
V' Ge-ta-lista for win-win-forhandling

* Win-win forhandling, 7 forhandling strategier

* Ge-ta listan for win-win-avtal

« Sdljplanering, ta kontroll 6ver din forsaljning

+ Sédljprognoser, hur du gor dem sakrare

* Pipeline management, hitta din perfekta pipeline

* Tidsplanering med blockade tider, fa mer gjort pa
mindre tid

* Utveckla din personliga saljstil

* 6 praktiska uppgifter pa riktiga siljcaser, quiz och

diplom

* Bonusmaterial: Boken "Co-creative Selling” av Jens

Edgren

E-trainingen tar 6-8 timmar med alla uppgifter.

Nar du har klarat av alla uppgifter och quiz far du ett fint
diplom och kursintyg och en Solution Selling® internationell
licens

v Blockade tider, planerings-
verktyg

V Siljprognos mall

V' Boken "Co-creative Selling”
av Jens Edgren

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

FOR SALJARE

Ny som sdljare » Solution Selling Basic »

Solution Selling Advanced » Social Selling »

Konsten att boka kundmdéten » Konsten att forhandla »
Virtuella séljmdten » Virtuella séljpresentationer

FOR SALJCHEFER

B2B Sales management » Social Selling »
Konsten att boka kundmdéten » Konsten att forhandla »
Virtuella séljmdten » Virtuella séljpresentationer

FOR KEY ACCOUNT MANAGERS

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

Konsten att forhandla » Virtuella séljméten »

Virtuella séljpresentationer

FOR KONSULTER

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

OM E-TRAININGEN

EB] Salesmakeovers e-training ger kunskaper som snabbt omsiitts till nya siljformagor.

- Reflektion, Action, Kunskap (RAK)

SOLUTION SELLING
ADVANCED

Varje moment i e-trainingen innehaller flera korta videos, texter och uppgifter samt en reflektion. Reflektionen
delas med alla som gatt e-trainingen eller inom din tréningsgrupp (féretagsanpassad 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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