Kundmotesmetodik

"Hur skapar man en organisation som tillfredsstdller kundernas behov och énskemadl?”

ATT SALJA MED TROVARDIGHET FOR LANGSIKTIGA RELATIONER

Utbildningen ar baserad pa forskning om hur en siljare bor agera for att indentifiera behov,
foresla l6sningar samt skapa langsiktiga och troviardiga relationer.

Vi borjar med att ga igenom metoderna 6vergripande och genomfor olika 6vningar. I slutet av
den forsta delen tittar vi narmare pa- och tranar utifrdn den specifika organisationens
utmaningar och behov. Denna del dr 1amplig for alla som moter kunder.

Den andra delen omfattar tva dagars utbildning och genomf6rs normalt ndgra manader efter
traff ett. Podngen &r att deltagarna har hunnit tillimpa tekniker fran den forsta delen i skarpa
uppdrag, vilket vi jobbar med som organisationsspecifika referenser for fortsatt utveckling.
Denna del dr mest lamplig for sdljare.

INNEHALL SALJSTEGEN (SE AVEN FRAGETEKNIKEN S. 2)
*  Attjobba med kunder
e Vad ar forséljning?
e Kunders behov
e Forberedelse
* Inledning
e Soka information
e Aktivtlyssnande
*  Geinformation
e Egenskaper, fordelar och betydelser
e (Overenskommelse
e Uppfdljning
*  Arbetssitt

INNEHALL FRAGETEKNIKEN
e Attityd till forséljning
e Metodiken
e Forberedelse
*  Produktlansering
e Utvardering av sidljbesok
e  Soka information
e Kunders situation och behov
e Identifiera behov
*  Omvandla behov till 6nskemal
*  Behovsutveckling
. Identifiera, klargora och utveckla
e Forstad och hantera invandningar
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