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“Nu forstar jag hur kundens kopprocess ser ut,
nu vet jag nér offerten skall komma och ur jag far
med alla beslutsfattarna fran borjan. Verktyget
sdljkompassen hjalpte mig att kvalificera affaren.
Min hitrate har 6kat med 25 %, jag valjer ratt affarer
och féljer upp séljmotet med ett sponsorbrey,
bygger varde och kommer snabbare till besluts-
fattarna, power sponsor”

MALGRUPP
Losningssiljare, saljchefer och alla som vill fa en djupare
forstaelse for hur man séljer [6sningar

MAL
Tank dig att kunna planera, genomfora och vinna en kom-

plex I6sningsaffar i hard konkurrens - att bli en Solution
Selling®-mastare!
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nativ och férhandlar fram ett avtal - och dels verktyg och
metoder att kvalificera affarer och driva dem framat.

Affarerna gar snabbare och leder till en 6kad hitrate. Du
vet hur kunden kdper och planera ditt séljarbete och styra
kunden.

| Solution Selling® Basic far du dels en forstaelse for hur
professionella kunder koper I6sningar, utvarderar alter-

KUNSKAPER DU
FAR LARA DIG

V' Hur kunderna koper Iosningar i en digital varld
V Hur du lagger upp séljprocessen, steg for steg
V' Solution Sellings® 6 grundprinciper

V Hur du véljer ratt affarer med séljkompassen
V Hur du gor en séljpitch

V Hur du skapar intressen med kundstory

V' Hur man stéller ritt behovsfragor

V' Hur man sammanfattar kundmaten

V' Hur man driver affarerna till avslut

V' Hur du undviker de vanligaste misstagen i forsaljningen

Jens Edgren, VD pa Sales Makeover




INNEHALL

» Sdljprocessens 5 steg for att silja [osningar i konkurrens

* Losningsforsaljningens 6 byggstenar

— Smarta, power, [6sning, varde, séljprocess, konkurrens

« Kvalificering av affarer med séljkompassens 6 delar

* Hur man undviker att fastna i offertfallan

* Hur man undviker att ga for snabbt in pa Isningen och

produkterna/tjansten

* Hur och vad man skall forbereda sig pa infor ett kundmate

« Att bygga en utmanande saljpitch med en kundstory

+ Behovsfragor som far kunden att engagera sig

— Foljdfragor for att djupdyka i kundens smarta, vérdet av att
I6sa den

- Foljdfragor for att forsta hur problem och I6sningar paver-
kar hela organisationen och vardet av att |[6sa dem

- Foljdfragor for att utveckla kunds idéer om Iésningen och
vardet

SALJVERKTYG

vV Séljkompassen
V' Sponsorbrev

v Siljpitch

FA MEST UT AV VARA E-TRAININGS

vV Vardeforslag

« Uppfaljning med sponsorbrev och fa kundens aterkoppling

« Att anvinda utkast till Iosning istillet for offerter och fa
snabbare avslut

* Att komma till Power sponsor, 3 metoder

* 6 praktiska uppgifter, quiz och diplom

* Mallar

+ Bonusmaterial: "Losningsforsiljning, succé eller fiasko?”
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' Succéhistoria
Vv Power questions

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 séljare » 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 kundméten »

Konsten att forhandla » Virtuella séljméten »

Virtuella séljpresentationer

FOR KONSULTER

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

OM E-TRAININGEN

w Salesmakeovers e-training ger kunskaper som snabbt omsitts till nya saljformagor.

- Reflektion, Action, Kunskap (RAK)

SOLUTION SELLING

Varje moment i e-trainingen innehaller flera korta videos, texter och uppgifter samt en reflektion. Reflektionen

BASIC 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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