4 DAGAR

SALJUTBILDNING

— grundutbildning for utesaljare

» forsta saljrollen och framgangsfaktorerna

» s planerar, genomfor och foljer du upp ett
saljbesok

- uppfatta kopsignaler, bemot invandningar
och gor avslut

Forsaljning ar en komplicerad process, fran den forsta kontakten

till genomford affar. Det &r extra stimulerande att agera pa kundens
hemmaplan, men ocksé kravande. Det stéller stdrre krav pa forberedelse
och god insikt i saljprocessen.

P& den har kursen lar du dig det du behdver kunna om kép- och
séljprocessen. Du far kunskaper om besodksbokning, planering och
genomforande av besok samt organisation av séljkampanjer. Men mest
av allt handlar det om ett malmedvetet och systematiskt arbete.

Utbildningen vander sig till dig som &r ny utesaljare eller som vill

utveckla dig i yrkesrollen for att bli annu skickligare. B k
Nésta kursstart ar den 25 oktober 2012 i Stockholm. Du kan o a
boka dig pa var hemsida www.foretagsuniversitetet.se eller ringa direkf.
08-600 62 00. °

foretagsuniversitetet.se/730

For personlig radgivning ring:
08-600 62 00 eller mejla
kurs@foretagsuniversitetet.se.

FORETAGS ) )
UNIVERSITETET NAR BRA VILL BLI BAST!



PROGRAM
=» Vad ar marknadsforing och -» Att boka besok
f6rsiilining? e Framgangsfaktorer
* Marknad och konkurrens — hur ser det e Samtalsmall
ut fér dig? * Telefon, mail, DR

* Erbjudandet, relationsmarknadsféring
och intern marknadsféring

e Forsalining som verktyg i
marknadsforingen

= Forbered ett kvalificerat
saljsamtal
* Inledning
* Fragebatteri, fragemodell
* Argumentanalys
* |Invandningsanalys |

-» Forsdljningens grunder
e Vad innebar forsaljning?
e Séljsamtalets struktur

* Frageteknik, argumentation,
invandningshantering och

prispresentation o Att hélla i dirigentpinnen
- Effektivt sdljarbete -» Uppfolining Personlighetstyper

* Att forsta sig sjalv och andra
e Att anpassa sin kommunikation

¢ Planering och forberedelser
e Kunder och prospects m.m.
e Saljhinder
* Framgangsfaktorer - At satta mal

* Foretagets mal och dina

» Sélitrappan, forsta dina nyckeltal

¢ Det dagliga arbetet — kvalitet vs

= Att kommunicera lyhort
och engagerat med

genomslagskraft kvantitet
e Hur kanner jag mig inuti, vad utstralar
jag, vad upplever den jag méter? = Praktiska vningar under
o Kroppssprak, rost m.m. utbildningen
e Trovardighet * Besoksbokning
o Skriftligt vs muntligt * Fragedvningar
e Saljmaterial e Forbereda moten
* Argumentationsévning
- Ditt eget varumdarke ¢ Hantera invandningar
e Vad stér du for — vad vill du utstrala? * Hemuppgift

* Mingel och nétverkande

Séljutbildning, 4 dagar

Datum Ort
25-26 oktober och 22-23 november 2012 Stockholm

Kursavgift

17 900
Stockholm, Globen City, Arenavagen 61. Hotellrum pa Quality Hotel Globe kan bokas till reducerat pris.
Telefon 08-686 63 00. www.globehotel.se

Tider, 10.00-17.00 forsta dagen i varje block och 09.00-16.00 &vriga dagar.
| kursavgiften ingar kursdokumentation, luncher samt for- och eftermiddagskaffe. Moms tillkommer.

Box 10074, 121 27 Stockholm-Globen
Telefon: 08-600 62 00, Fax: 08-600 29 50

FORETAGS
UNIVERSITETET

e Prishantering i
¢ Avslutsteknik m

INFORMATION

Deltagare

Nya uteséljare och saljare som vill
forbattra sina baskunskaper.

Mmal

Efter kursen ska deltagarna ha

kunskaper som behdvs for att

- bli en framgéngsrik séljare

= planera, genomféra och folja upp
saljbesok

- forsté kundens skal till kop och se
kopsignalerna

- argumentera framgangsrikt for sin
produkt/tjanst

- bemota invandningar och géra
avslut

- skapa en god och langsiktig rela-
tion till kunden.

Metod

Teori varvas med praktiska dvningar,
diskussioner och erfarenhetsutbyte.

Kursledare
Yiva Kassander

Bokning och radgivning

F6r bokning ring 08-600 62 00 eller
skicka e-post till bokning@
foretagsuniversitetet.se.

For information och kursradgivning
ring 08-600 62 00 eller skicka
e-post till kurs@
foretagsuniversitetet.se.

E-post: kurs@foretagsuniversitetet.se www.foretagsuniversitetet.se
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