FRAMGANGSRIK FORSALJNING

P& inkommande och utgaende samtal

Ett foretags telefonséljare ar ofta
de som snabbast kan paverka
forsaljningen i positiv riktning
genom méangden dagliga
telefonkontakter. Det &r ocksa en
resurs med stor utvecklings-
potential.

Att inte bara passivt ta emot en
order utan aven utdka den, akti-
vera vilande kunder samt skapa
nya kontakter &r inte bara
Ibnsamt utan ger &ven ndjdare
kunder som kénner att de har en
leverantdr som ar engagerad och
gor sitt yttersta for att hjalpa till.

For att lyckas kravs hogt
motiverade medarbetare med en
klar och tydligt malsattning som
aven har sjalvfértroende och
kompetens att fordjupa
kundrelationerna.

Deltagare

Utbildningen vander sig till
ordermottagare, inneséljare och
telefonséljare som arbetar med
inkommande eller utgdende
samtal och som inte tidigare
genomgatt nagon professionell
séljtraning.

Deltagaren ska ha arbetat som
telefonsaljare i minst tre manader
samt haft ett samtal med
narmaste chef om mal och syfte
med utbildningen.

Infér uppféljningsdagen ska del-
tagaren l6sa tilldelad hemuppgift.

Forstdelse for vilka faktorer som
paverkar mitt saljresultat.
Kunskaper om hur du skapar
merforsaljning i kundsamtalen.
Kunskaper om hur du skapar en
samtalsstruktur for hela
kundsamtalet fran inledning till
avslut.

Sjalv kunna analysera och
utveckla sina kundsamtal.

Innehall Steg 1 (2 dagar)

e Skapa en egen struktur i det
egna séljsamtalet

¢ En sdaljavdelnings
framgangsfaktorer

¢ Individuella framgangsfaktorer

¢ Kunskapsbehov for en séljare

o Vikten av ratt attityd i
kundkontakterna

¢ Klargdrande av skillnader
mellan information och
kommunikation

e Hur du anvander rost och
sprak pa ett saljande satt

e Vara kunders handlingsmotiv

e Hur vi skall sarskilja oss fran
vara konkurrenter

o Att lyckas med utgaende

samtal

Behovsanalys och frageteknik

Att sélja fordelar och nytta

Hur du hanterar invandningar

Hur du uppfattar kopsignaler

Att lyckas med avslut

Traning med samlyssning

Ovningsuppgifter

Grupparbeten

Projektarbete

Innehall Steg 2 (1 dagar)

e Repetition och kunskapstest
av steg 1

e Uppfdljning och samlyssning
pa saljarens egna inspelade
samtal

e Fordjupning och férstarkning
av kunskaperna genom
feedback

e Diplomering

Forstudie:

Vi tar in viktig information om ert
foretag som "péalasningsunderlag”
for vara utbildare. Detta for att
deltagaren ska kénna igen sin
egen verklighet i utbildningen.

Genomférande av steg 1:

Tva dagars utbildning pa plats i
Venditias egna utbildningslokaler
dar deltagaren far traffa andra
telefonséljare, delta i givande
gruppdévningar samt trana pa
verklighetsanpassade kund-
samtal. Samtalen spelas in pa
band for att deltagaren ska kunna
fa konkret feedback fran
kursledaren samt 6vriga kurs-
deltagare.
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Max antal deltagare ar atta
personer och utbildningen ar
anpassad till séljarens behov av
utveckling

Projektarbete:

Deltagaren far i uppdrag att spela
in riktiga samtal som ska
medfdras till uppfdljningsdagen.
Utrustning lanas kostnadsfritt fran
Venditia.

Genomférande av steg 2:

Repetition av grundutbildning.
Skriftlig och muntlig test samt
forbattring och forstarkning av de
egna kundsamtalen. Diplomering
av deltagaren. Aven denna dag
genomfdrs i Venditias egna
utbildningslokaler.

Feedback:

Venditia kontaktar operativ chef
efter utbildningen om sa énskas
for att ge en aterkoppling pa hur
kursledaren uppfattat deltagaren
samt ger konkreta forslag pa hur
chefen kan vidareutveckla
medarbetaren.

Lantmaterierket

Venditia Utbildning &
Projektledning AB
Kungsholmstorg 10
Box 22565

104 22 STOCKHOLM

Tfn: 08-654 55 50
Fax: 08-654 55 05
E-post: info@venditia.se
Hemsida: www.venditia.se

T-bana: Radhuset

Buss: Nr. 52, (City-terminalen -
Kungsholmstorg)

Boende: Hotel Amaranten

iizin
namndfuset
ackhioims |

s rall e

Langd: 2+ 1dag
Tider: 08.15-17.00
Max 10 deltagare

| priset All dokumentation, frukost-
ingar:  buffé, lunch, kaffe, frukt,
1 kursledare

Pris: 15.800:- exkl. moms
Rabatt: 20% vid kép av 10-kort
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