avelin&cCo.

Saljcoachen Effektiv Forsiljning™

Malsattning: Effektiv Forsaljning™ ar ett personligt utvecklingsprogram som vander sig till dem som
pa nagot satt arbetar med forsiljning och som vill utveckla sin formaga att sélja.

Innehall: Programmet innehaller 10 lektioner som foljer en strukturerad process for maximal
utveckling av sédljegenskaper. Under programmets gang jobbar vi med dina kunskaper,
attityder och aktiviteter. Viktiga kunskaper som traditionell sdljkunskap samt motivation,
malstyrning, kunder m.m. och hur du utvecklas som person och séljare. Attityder styr vara
aktiviteter och formar oss 6ver tid. Vill du dndra pa dina aktiviteter s& maste du utveckla
dina attityder. Vi adresserar detta genom fyra amnesomraden i programmet; saljkunskap,
Prime Time Management™ samt sjalvmotivation och malstyrning.

Omfattning: Vi traffas tio ganger, ca en gang per manad. Vi talar om forséljningens grunder och
malstyrning, du far majlighet att utveckla ditt affairsmannaskap, identifiera och kvalificera
de basta affarserbjudanden. De avslutande gangerna samtalar vi om motivationsfaktorer
och vanor som gor att du formar uppratthalla goda forsaljningsresultat éver tiden.

1. Forsaljningens grunder

En grund i forsaljning laggs i borjan av programmet, vilket bade nya och mer erfarna séljare har stor
nytta av.

2. Malstyrning

Att satta upp mal och nd dem &r en grundldggande kompetens hos framgangsrika och effektiva
séljare.

3. Prime Time Management™

Tidshantering for séljare, ett satt att frigdra mer effektiv saljtid. Om man kan frigéra 20% mer
effektiv saljtid sa kommer man att kunna 6ka forsaljningen med 20% utan att man utvecklats i
ovrigt.

4. Hitta saljmojligheter

Att veta hur man hittar saljmojligheter skapar ett forsprang gentemot konkurrenter och
effektiviteten 6kar markbart.

5-6. pain&bait™ del 1 — skapa ett "bait” samt del 2 — identifiera “pain”

Att skapa ett bra bete kraver att man kédnner sina produkter och sina kunder och den marknad man
arbetar pa. Nar man lyckas ta fram ett bra bete 6kar verkningsgraden i séljarbetet betydligt. Valdigt
fa l6ser behov som inte gor ont, eller som inte har sadan paverkan pa verksamheten att det
uppfattas som kritiskt.

7. Kvalificering

Kvalificering ar en avgérande komponent for att lyckas med ett effektivt saljarbete. Det galler att
ldgga sina séljresurser pa de affarer som man kommer att vinna.

8. Motivation

Hur motiveras jag? Vad dr mina drivkrafter? Detta ar fragor vars svar kommer att hjdlpa mig att ha
ett saljdriv dven de dagar jag normalt skulle tappa det. Dessutom kan denna kunskap hjdlpa mig att
forsta kundens drivkrafter.

9. Planering och rapportering

Hur arbetar jag med statistik, rapporter och planer? For att kunna bli mer och mer traffsaker
avseende hur val man nar sina mal i framtiden sa ar detta avgérande.

10. Framtiden tillhér dig

Att permanenta detta arbetssatt skapar saljframgang 6ver tiden och gor bade séljare och
arbetsgivare till vinnare.

Arbetssatt: Att koppla kunskaper till individen och dennes foérutsattningar och utmaningar gor att
utvecklingen av séljaren blir tydlig och bestdende. Vi har stor erfarenhet av att coacha
sdljare och kan pavisa patagliga resultatforbattringar. Genom personlig coachning kan
man utveckla attityder, vilket oftast ar svart att uppna via traditionell utbildning.

Oom: Urban Gavelin och Gavelin & Company
Urban Gavelin, konsult, med 6ver 25 ars affarserfarenhet har arbetat i ledande och
sdljande befattningar i New York, London och Stockholm. Han har studerat foretags-
ledning vid Lausanne Business School och Institutet for foretagsledning (IFL) vid
Handelshogskolan i Stockholm. Urban driver nu féretaget Gavelin & Company och
erbjuder bland annat utbildningar i forsaljning, ledarskap och personlig effektivitet.

Gavelin & Company 018 1095 25
Lilla Djurgarden 12 info@gavelin.net
757 53 UPPSALA www.gavelin.net



