Salesmakeover e-training

"Vi méter ofta ink6pare som bara fokuserar pa
att fa oss att sanka vara priser. Att ge rabatter
var vart satt att vina affdarerna. Nu har vi bytt
strategi och anstranger oss for att hitta andra
varden for kundens organisation, inte bara
inkoparen. Vi lyfter tidigt fram vara "wins” och
skapar en lista av det vi kan ge till kunden. Vi
kan genomskada kundens forhandlingsstrategier
innan det ar for sent. Vart nya sétt att lagga
upp férhandlingen i flera steg har hjalpt oss dka
marginalen i snitt med 14 %"

MALGRUPP
Alla séljare, chefer och konsultchefer som forhandlar
fram avtal och méter professionella kunder.

MAL

Alskar du att forhandla? Eller far du ont i magen av prisforhand-
lingar? Nar du gér denna e-tréning kommer du att fa verktyg for
att gora win-win forhandlingar, dar du och din kund blir vinnare,
dar affarerna blir battre. Med megakonkurrens och pristrans-

KUNSKAPER DU
FAR LARA DIG

V' Nar och hur kunden forhandlar i kopprocessen

THE ART OF

NEGOTIATIONS =

SALES
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parens driven av internet och prisjamforelser hamnar priset latt
i fokus, inte lI6sningen eller vardet. Tank om du kunde planera
forhandlingen, hjalpa kunden att se "win’s” utanfor priset och
kunna fa igenom era intressen/avtalspunkter i forhandlingama

- skulle affarerna bli Ionsammare? Kunde du 6ka vardet bade
for er och for kunderna?

Na&r nya krav pa rabatter och villkor kommer upp sent i affars-
diskussionen géller det att kunna ha is i magen och ha en tydlig
forhandlingsstrategi for att kunna ro hem affaren.

Malen med denna e-training &r att du skall gora fler avslut,
oOka din affarsmarginal och skapa avtal som ar fordelaktiga for
bade dig och din kund. Samt att du kanner dig tryggare infor
och under forhandlingen.

V' Hur du férsvarar ditt pris for att bygga trovardighet, kundstories & ROI
V' Hur du planerar din forhandling i flera steg, I6sning, teknik, ekonomi och villko
V Hur du ger och tar pa ett satt som kanns rattvist, att skapa en ge och ta

lista samt vad som inte ar forhandlingsbart

V' Att utvardera din forhandlingsstyrka och forhandlingsposition med

séljkompassen

V Att stilla fragor pa ratt séatt for att utforska forhandlingsutrymmet

V' Hur du sitter férhandlingsutrymmet innan férhandlingen

borjar och gittar den grona zonen
V Hur inkopare forhandlar, 7 forhandlingsstrategier

V Hur du genomfor en professionell forhandling i 5 steg

v Forhandlingsteori: win-win och win/lose
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INNEHALL

* Hur du tanker win-win och undviker "win/lose”

« Kunskapsutvirdering, mal och foérvantningar

* Nar och hur kunden forhandlar i kopprocessen

+ Att bredda kontaktytan och hitta de riktiga beslutsfattarna

* Att stalla fragor pa ritt satt for att utforska
forhandlingsutrymmet

* Hur du planerar din férhandling i flera steg, 16sning,
teknik, ekonomi och villkor

* Hur du satter forhandlingsutrymmet innan forhand-
lingen borjar och gittar den grona zonen

* Hur du genomfor en professionell forhandling i 5 steg

* Hur du ger och tar pa ett sédtt som kanns rattvist,
att skapa en ge och ta lista samt vad som inte ar
forhandlingsbart

* Hur du skapar en situation dar du kan komma till av-
slut, vem skall vara med, vilka roller har de och vilka
resurser behdvs for att fa ett avtal

* Hur du forsvarar ditt pris for att bygga trovardighet,
kundstories & ROI

SALJVERKTYG

v Mall for forhandlingsstrategier v Mall att utvardera en forhandling v Tridningsschema fér mental traning

v Mall for ge och ta lista

FA MEST UT AV VARA E-TRAININGS

v Mall for ekonomisk kalkyl

* Hur inkopare forhandlar, 7 forhandlingsstrategier
1. Salamiforhandling 2. Good guy/bad guy
3. Spokforhandling 4. Dansk forhandling
5. Low-balling 6. Den &rlige 8. Psykologiska utspel
* Hur du hanterar kundernas forhandlingsknep for att
fa dig ur balans och ga ned i pris
1. Time out 2. Intern férankring 3. Tydliggora forhand-
lingslaget: vad som skall férhandlas och vad som ar
klart 4. Dokumentation under férhandlingens gang
* Hur du bygger upp din mentala styrka, att komma
tillbaka fran ett underldge
« Uppgifter for att komma igang med dina forhandlingar
+ Extramaterial, filmer och rollspel

E-trainingen The art of negotiation tar cirka
4-8 timmar med uppgifter.

Nar du har klarat av alla uppgifter och quiz far du ett
fint The art of negotiations®-diplom och kursintyg.

v Bonusmaterial med tips och trixs

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 foljer nagra av vara rekomendationer for olika yrkesroller.

FOR SALJARE

Ny som séljare » Solution Selling Basic »

Solution Selling Advanced » Social Selling »

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

FOR SALJCHEFER

B2B Sales management » Social Selling »
Konsten att boka kundméten » 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 sdljméten »

Virtuella séljpresentationer

FOR KONSULTER

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

OM E-TRAININGEN

=

THE ART OF
NEGOTIATION

- Reflektion, Action, Kunskap (RAK)

Salesmakeovers Power Negotiations® e-training ger kunskaper som snabbt omsitts till nya siljformagor.

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