HELHETSUTVECKLING

Utveckling av Saljare och Saljavdelning

Traditionellt salj

Ett foretags ekonomiska motor ar, som vi alla vet, dess kunder och deras forsta och flesta
kontakter &r med séljarna. Det &r inte utan anledning att séljarna ses som mycket viktiga,
samtidigt som de alltid kommer vara en av manga andra viktiga kuggar i ett storre maskineri.

Det finns oerhort mycket att vinna pa att ytterligare utveckla saljavdelningen. Sjéalvklart for
kundretentionen och nykundsférséljningen, men dven for att fa ratt gruppdynamik och driv i
forsaljningen.

Vanliga situationer pa saljavdelningen &r bl.a att det finns en inbdrdes konkurrens som
missgynnar gruppens resultat. Att saljarna ar duktiga inom vissa omraden av produkter, varor
och tjanster, men utvecklas inte i 6nskad takt pa de 6vriga. Att det ar en stor variation pa
nivan av ansvarstagande och fokus pa att gora affarer. En del siiljare kan sitta ndjda”. Vidare
kan det finnas en Vi och Dom-kansla mellan séljavdelningen och andra avdelningar pa
foretaget.

Det finns ocksa ofta en brist pa kunskap vad galler de psykologiska delarna i att na fram till
kunden. Manga ganger finns en 6vertro pa den retoriska formagan som den ledande, utan
insikt om de omedvetna signalerna som ar avgoérande. Grunden till lyckad forséaljning ar
formaga att lasa av kunden och maéta kunden dér denne befinner sig. Alltfor ofta saknas
kunskapen om att det &r en balans mellan saljroll- och personligt méte som avgor resultatet.

En investering i att forsta psykologi, kundbeteenden och gruppdynamik leder oundvikligen till
béattre resultat, motivation och balans inom séljorganisationen.

Utveckla séljavdelning

Tillvagagangssattet ar att vi i god tid innan utbildningen paborijas intervjuar
Forséljningschef, VD och/eller motsvarande befattning om:

- Vilka utmaningar ni star infor

- Hur ni ser pa nuléaget

- Vad 0Onskat lage &ar

- Vilka hinder ni ser som kan vara ivagen for att na dit

Vi vill dven fa en forstaelse for vara uppdragsgivares ekonomiska mal for omsattning,
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marginaler, marknadsandelar etc. Detta for att fa en sa tydlig och exakt bild som majligt av
nulage och onskat lage och for att ta reda pa vad vi ska lagga extra vikt pa under utbildningen.

Vi fragar ocksa om eventuella provisions- och bonussystem anvénds och i sa fall hur de ser ut.
Ibland finns det delar i beléningssystem som kan behdva ses 6ver sa att de inte skapar
forutsattning for mindre samarbete i séljgruppen. Vid behov l&mnas forslag till hur systemet
kan foréndras.

Informationen sammanstélls och utbildningens innehall finjusteras och anpassas dartill.
Normalt tar det forberedande arbetet en dag.

Under utbildningen arbetar vi med:

- Hur man har ett 6ppet bemotande i séljsituationer

- Séljmetodik

- Laser av kundens behov och lage

- Presentationsteknik

- Kommunikationens olika nivaer da talet star for en mindre del an vad de flesta tror

- Hur séljarna kan bli sékrare i sdljsammanhang och kommunicera ut detta

- Vilka faktorer som styr kdparen till att vilja 1agga order

- Forhandlingsteknik

- Hur séljarna I6pande gor avstamning och prioritering av sin egen tid, sitt agerande och
med vilken kvalitet de utfor arbetet

Utbildningen &r pa tre dagar.

Efter utbildningen har varje enskild séljare sjalv tagit fram sin egen personliga plan och
strategi for hur de i siljsammanhang ska fungera annu battre - bade enskilt och i grupp. Dessa
planer ar darmed mycket vardefulla och HelhetsUtveckling rekommenderar starkt att planerna
tas in i de utvecklingssamtal som saljarna normalt har med sin chef och da blir till extra
styrmedel i den individuella utvecklingsplanen.

Fordelen med att séljarna sjélv har arbetat fram dessa planer under flera dagar &r att de redan
har forankrats i dem och att de sjalv kommer ta fullt ansvar for att de ska genomforas.

Genomforare ar Rickard Carlsson och Lennart Matikainen.

Rickards bakgrund ar fd. elitidrottsman pa landslagsniva, ubatsofficer, forsaljnings- och
marknadschef, egen foretagare och foretagsledare. En av Rickards framsta meriter &r att pa
drygt tre ar utvecklat ett foretag och som ensam saljare niodubblat foretagets omséttning,
enbart genom organiskt tillvaxt. 2006 utsags foretaget av Dagens Industri till ett av arets
Gasellforetag.

lennart@helhetsutveckling.se

rickard@helhetsutveckling.se

www.helhetsutveckling.se




HELHETSUTVECKLING

Lennarts bakgrund &r ocksa inom elitidrott som aktiv, men ocksa tranare och radgivare for
VM och OS — medaljorer. Sedan 1993 har Lennart verkat som utbildare, forelasare och
relationscoach, inom foretag, organisationer och media. Lennart har dven givit ut tva bocker
om samspel och relationer och anlitas bl.a. av fackféreningen Ledarna som forelasare.

Mer om vara erbjudanden finns att I&sa pa var hemsida www.helhetsutveckling.se

Varmt valkomnal!
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