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Valkommen till managementgruppen

Utvecklande férsdljning - en langsiktig
och framgangsrik affadrsstrategi

En lyckad forsaljning kraver en bra saljinsats och ratt erbjudande till ratt kund. Missar vi nagot
blir det troligen inget avslut! Managementgruppen ”Utvecklande forsaljning” tar ett helhetsgrepp
for att skapa battre forsaljningsresultat. Hur okar vi antalet prospekt, hur far vi ratt kunder, vilket
erbjudande skall vi ha och hur agerar vi som séljare.

Malet ar att Du skall sélja mer av Ditt foretags produkter och tjanster. Du arbetar metodiskt med
att ta reda pa vilka kunder, 6nskekunder, som Ni vill ha for att bolaget skall kunna ga vidare i sin
utveckling. Vad kan hindra Er fran att vinna dessa kunder? Om vi inte klarar avslut har vi valt fel
kunder eller sa har vi fel erbjudande!

Genomgaende arbetar Du med egna praktiska exempel fran det egna foretaget och det egna fore-
tagets situation. Du kommer som hemuppgift att arbeta med din 6nskekund for att infor sista se-
minariet forhoppningsvis ha klarat avslut. Som en programdel ingar ett spel som dppnar upp for
ett nytt kreativt sétt att tdnka nar vi skapar séljargument och nya marknader samtidigt som vi tra-
nar upp var saljformaga.

Genom att folja programmet kommer du utvecklas som séljare, ditt foretags erbjudande kundan-
passats och foretaget ta ytterligare steg mot sina strategiska mal.

Workshopserien vander sig i forsta hand till foretagsledningen i sma och medelstora foretag och
till dig som vill utvecklas som séljare, och kan paverka ditt foretags strategier.

PROGRAMINNEHALL (6 workshops, varav fyra forldggs under eftermiddag - kvall (kI 15-19) och ett
internat med 6vernattning (lunch-till-lunch)

1) 17/2 k1 15-19

Presentation av programupplagg och ingdende foretag

Marknadsforing i en foranderlig varld. Sociala medier, Google, Natannonsering m m.

Ju fler kundkontakter desto lattare ar det att sdlja! Saljtratten. Internet skapar helt nya arenor for att kom-
municera vart budskap. Hur utnyttjar vi det och hur kan vi maximera vart genomslag till minimal kostnad?

Gastforelasare: Asa Scherling, Gnistra kommunikation
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2) 10/3, ki 15-19,

Affarsstrategier: Sa skall vi upplevas som véarldsbast for kunden. Vad saljer vi? Vad vill vi silja? Bara
den basta far salja! Foretagets vision och affarsidé; Segmentering, differentiering, positionering;
Produkten och marknadens mognad. Hur séljer man och vad ar argumenten i olika mognadsskeden.
Vem &r Din 6nskekund?

3) 14-15/4, Kkl 13 dag 1 - kl 14 dag 2

Salj battre genom att forsta och félja kundernas behov. Hur téanker kunden — Kraljic-matrisen. Omvarlds-
analys.

Praktiska évningar med hjalp av foretagsspel dar vi utgar fran egna produkter och foretagets mojligheter.
Spelet hjalper oss till nytt kreativt sétt att tdnka samt gor att vi skapar nya saljargument och nya marknader
samtidigt som vi tranar var saljformaga. Onskekundsstrategin: Aktiviteter for att komma vidare i sélj-
processen

Gastforelasare/spelledare: Idéspelet Hans Kjelleryd, InterPares

4) 29/4, k1 15-19
Effektivare forsaljning. Planeringsverktyg. Vad maste vi salja for att Gverleva? Hur fixar jag det?
Nyckeltal. Du far ett enkelt CRM-verktyg som kan vidareutvecklas i det oandliga.

Gastforelasare: Gert Kindgren, Kindgren & Partner AB

5) 2/6, k1 15-19

Forhandlingsteknik. Praktisk traning av férhandlingsteknik i case-form.

Vad gor vissa till en battre forhandlare? Olika forhandlingmetoder beroende pa din marknadssituation.
Onskekunden — att tanka p& infor avslutet.

6) 22/6 alternativt 1/9, kl 15-19

Vinnande offerter. Offerten som séljverktyg och som juridiskt dokument.
Efter avslut — nu bérjar den Iénsamma fortsattningen!

Onskekunden — sd gick det: Grattis eller vad har vi lart 0ss?

Gastforelasare: Anders Angelstig, Advokat, Advokatfirman Delphi

Programledare: Lars-Erik Nordell, Nordell & Partner AB

Lars-Erik Nordell &r en erfaren affarsutvecklare, som med styrelsen som plattform hjalper tillvaxtféretag
att utvecklas. Han har startat, eller varit engagerad i styrelsen i ett 20-tal bolag, bl.a. som styrelseordféran-
de for Kreatel och Dynamic Code. Har efter civilingenjérexamen fran LiTH 1975 arbetat som bl.a. VD,
séljare och marknadschef.

Pris: 14000 kr/foretag exkl moms for SMIL-medlemmar och 18000 kr exkl moms for icke-
medlem. Priset inkluderar 2 deltagare per foretag, max 10 foretag erbjuds plats. Anmaélan &r bin-
dande men kan 6verlatas. Logi samt fortaring tillkommer.

Anmal dig senast den 8 februari genom att maila till: ann-christine.forsberg@liu.se
Ann-Christine Forsberg eller ring 013- 28 1568, SMIL; c/o Centrum for Innovation och Entre-
prendrskap. Har du fragor kontakta Carina Scharberg, 013-28 1316 eller carina.scharberg@liu.se




