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Personlig utveckling
och bekraftelse
Fordjupad forstaelse for

kundens behov

Starkta affarsrelationer
Grund till vardebaserad
férsaljning

Pareto 360 Sales

Nyckeln till alla affarer ar att forsta sina kunders behov, krav och dnskemal. Men har du koll pa hur
bra du ar pad detta och vad kunden de facto tycker och tanker? 80 % av kundens kdpbeslut baseras pa
kansla dar saljarens insatser spelar en viktig roll. Darfor har vi tagit fram en webbaserad 360-analys
for séljare som mater affarsrelationen och ger dig feedback pa hur du uppfattas som séljare. Med
resultatet fran analysen blir det enkelt att hitta dina styrkor och utvecklingsomraden. Nar du bérjar
jobba med din handlingsplan kommer effekterna att tydliggoras i form av fler affarsmajligheter och
fordjupade affarsrelationer

Forstaelse for kundens situation och behov
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e Mig sjdlv === Arbetskollega Chef Kund

Vi har tagit fram 12 omraden som kunder, chef, kollegor samt du sjalv som saljare far bedéma ditt
sdljarbete pa. Dessutom finns 6ppna fragor att besvara och majlighet till NPS-index.

Svaren sammanstalls i en rapport som vi gar igenom med respektive saljare, dar sdljaren coachas till
att definiera sin handlingsplan som sedan blir ett dialog- och utvecklingsverktyg tillsammans med
narmaste chef. Resultaten ar ocksa borjan och grunden till en anpassad, kvalificerad och anvandbar
sdljutbildning med fokus pa ert utvecklingsarbete

Fakta

Pareto 360 Sales inkluderande utskick till kunder, kollegor, chef och séljare, sammanstéllning av rapport
samt personlig aterkoppling/coaching kopplat till séljarens handlingsplan och utvecklingsfokus

For prisuppgift och mer information: Kontakta info@pareto8020.se eller ring 076-8480201
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