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Om kursen Effektiv forsaljning

Mal med kursen

Att inspirera till processtank i forsaljningen.

Det har tjanar du
Okad forséljning och fler kunder genom strategier,
effektivitet och fokus som vavs samman till en process.

Du lar dig

Identifiera de olika faserna i férsaljningen. Dessutom vad
som ar viktigt i de olika faserna med manga tips om hur
man bemastrar dem for att 6ka forsaljningen. Dessutom
far du kunskap och idéer om vad som &r viktigt i olika steg
i kundbearbetningen och hur man bemastrar

kundanskaffning, bearbetning och avslut.

Anpassa forsaljningen for tillvaxt
Fa fler leads lopande

Kvalificera potentiella kunder battre

Anpassa efter kundernas beslutsprocesser

Kursupplagg

Kursen visar hur man bygger upp eller forbattrar sin
befintliga séljprocess med alternativ beroende pa vilka
kunder man vander sig till. Kursen ar full av tips om hur
man leder kunden till affaren och inte minst hur man far till
avslut.

Vem lampar sig kursen till

Alla féretag som vill ha fler kunder och aktivt arbetar med
forsaljning. Kursen vander sig aven till férsaljningschefer,
saljare och nyckelpersoner med ett visst saljansvar.

Kursformat: Onlinekurs
Kurstid: Ca. 1 %2 timme

Pris: 2 900 kronor

Styr och skapa timing
Bygg upp en saljorienterad organisation
Undvik vanliga misstag vid forsaljning

Fa fler affarer med avslutstekniker




Kursinnehall

Detta och mycket mer ingar i den omfattande kursen

e Forsiljning for tillvaxt
Forsaljningens betydelse for tillvaxt ar ofrankomlig for de

flesta foretag.

e Grunden till sédljprocess

Vilka faktorer styr hur man bor bygga upp en saljprocess?

e Kunder att fokusera pa

Hur fokuserar man pa ratt kunder?

e Leadsanskaffning
| en saljprocess ar leadsanskaffning en viktig del av
processen. Nya leads innebar potentiella kunder att

bearbeta.

e Lopande band

Eftersom infldde av nya leads ar viktigt for tillvaxt behover
det alltid flyta pa. Att skapa ett I6pande band for
leadsgenerering underlattar tillvaxt.

o Kvalificeringens betydelse
For att kunna sélja behdver man kanna till de potentiella
kundernas behov och énskemal. Kvalificeringen borde ha

den stérsta tyngden i de flesta saljprocesser.

e Kvalificera ratt
Val genomford kvalificering gor avslut till en formalitet.
Hur kvalificerar man potentiella kunder? Vad bér man

tdnka pa under kvalificeringen?

e Enkla vs komplexa beslutsprocesser

Beroende pa vad man saéljer och vilka kunder man vander
sig till, ser kundernas beslutsprocesser olika ut. Det styr
hur séljorganisationen och séljprocessen boér vara

utformad.

e Siljprocess styrs av kundernas beslutsprocess
Hur bér man utforma saljprocessen beroende pa vilka

kunder man vander sig till?

e Omvandila kalla leads till varma

Leadsgenerering ar en viktig del av saljprocessen men for
forsaljningsframgang kravs det att s& manga kalla leads
omvandlas till varma. Hur gér man det bast? Och hur

omvandlar man varma leads till heta leads?

e Number’s game
Forsaljning handlar delvis om att vanda pa flest stenar for
att hitta ratt kunder. Det ar ocksa viktigt att oka

avslutssannolikheten, att fa fler avslut fran pipelinen.

o Kundbemétande for framgangsrik forséljning
Hur bemoéter man kunder i olika situationer for att
kvalificera, bygga upp relationer och 6ka sannolikheten

for avslut?

e Skapa timing
Timingen avgor mycket i forsaljningssammanhang. Hur

styr man timingen for att hitta ratt tillfallen?

e Siljorganisation
Vad karaktériserar en saljorganisation som underlattar

tillvaxt? Vad b6ér man tanka pa?

e Vanligaste misstagen
Vilka misstag gors vanligtvis vid forsaljning och hur

undviker man dem?

o Avslutstekniker
Kursen innehaller tips pa en rad avslutstekniker som kan

anvandas for att fa kunder 6éver mallinjen.
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