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Challenger saljtraning

Bli en hégpresterare

Traditionella sdljmetoder och séljtekniker kommer i framtiden
enbart skapa medelmattiga resultat. Darfér ger denna utbildning
forutom noédvandiga grunder i forsaljning dven traning i framtidens
forsaljning. Att bli en "Challenger séljare — en hogpresterare”.

Vart konkurrensutsatta och hogteknologiska samhalle paverkar alla
foretag och séljare. Att fa kunderna att forsta och ta till sig ditt
erbjudande och dina varden ar en utmaning.

Vander sig till dig som ar
forsaljningschef, KAM
eller utesaljare med

minst 2 ars
saljerfarenhet inom B2B

En utbildning framtagen av

MaNet

Management
Network

Pareto 80/20

INSPIRATION & UTVECKLING

Innehall

Utbildningsmal

® Produktivitet, effektivitet och ® Effektiv kundbearbetning O il AR

rioriteringar i saljarbetet
P 8 ) ® Forberedelser och uppféljning i

® “Challenger” forsaljning. Olika séljarbetet
saljarroller och séljbeteenden som = s

sk;par skad férséljjning ® Fragemetodik, aktivt lyssnande, Ba.ttr.e pa att planeraoch
sdljande argumentation, hantera prioritera

® Vardeforsaljning — “Challenger invandningar och avslutsteknik
Customer” tekniken

Okad forsiljning

® Effektivare kundbearbetning

Hur man anvénder Al i det ® F3 kunderna att battre forsta ert

® Siljplanering, struktur, mal och dagliga saljarbetet _ -
kundeffektivitet pa kort och lang . erbjudande och eravarden
sikt ® Hemarbetsuppgifter mellan Tréining o3 de vikti
stegen g pa de viktigaste
® Kund-/kontaktpersoner och sdljimomenten
prioriteringar. ”Challenger Vissa de viktigaste
Customer”

séljverktygen



Challenger saljtraning
Pedagogik

® |nnan utbildningen sa definierar saljaren ® Kunskap omsatts till beteenden. Vi bestammer
sina malbilder, ambitioner och prioriteringar i konkreta uppgifter som skall genomforas i
ett utbildningskontrakt sdljarbetet mellan utbildningsstegen.

® Vifokuserar pa utforandet (HUR:et) genom ® Teamsmote som haller tempo och fokus uppe
80% traning och 20% struktur, verktyg och mellan de fysiska métena.
beprovade arbetssatt. ® Ledarstod for narmaste chef som involveras

® Olika 6vningar och case for att omsatta verktyg for att stotta, coacha och folja upp séljaren
till konkret handling och vardefullt i vardagen.
erfarenhetsutbyte.

Du kommer att férddla dina
férhandlingsfdrdigheter och fa
energi for att vidareutvecklas till en
hégpresterande sdljare!
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Séljtranare: Mikael Akesson & Mikael Eldblom Pareto 80/20 MaNet

50 ars gemensam saljerfarenhet INSPIRATION & UTVECKLING Management

Network

— Valkommen till tre effektiva dagar! —

Challenger Sales genomfors: ® Plats: Stockholm och Helsingborg
Totalt 3 fysiska heldagar kl. 9.00-17.00.
Ett teamsmote mellan steg 1 och 3: 2h
Ledarstod 1h Teams

® [ngdrlunch, fikor och material vid samtliga traffar
samt ledarstod for deltagarnas narmaste chef.

® [nvestering 19.900:- exkl. moms. Tillkommer ev.
Hosten 26 Stegl  Steg2(teams) Steg3 kostnader for logi och middag

Stockholm 19-20/8 11/9 1/10 ® Forfragor och anmélan. Mikael Eldblom

Helsingborg ~ 29-30/9 23/10 10/11 eldblom@manetkraft.se eller 076-100 19 78
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