Sialjcoachning for
cnmansforetagare.

Att fa forutsattningar for att navigera i finansiellt forandringsklimat.



Bakgrund

| det radande foretagsklimat med nuvarande och kommande finansiella utmaningar ar det latt att kdnna
sig vilsen. Vardagen som fungerat val hittills kommer eventuellt inte att fungera pa samma satt framat,
da det kravs nya satt och beteenden for att hantera den kontext som blir den kommande vardagen. Det
som fungerade innan kommer inte att vara lika framgangsrikt utan att stalla om.

Med proaktivt och strukturerat arbete kan man utan storre svarigheter stilla om bade mindset och
beteende for att fortsatt vara relevant for befintliga och nya kunder. Det svara ar ofta att gora det enkla
och kdnna trygghet i att tro pa det man gor.

Darav vikten att fa ett stod och ett utifran perspektiv dar inspiration och coaching star i centrum, for att
inte fastna i egna tankemonster och valda sanningar. Att fa dela erfarenhet med andra i ett
sammanhang, skapa egen struktur, fa kraftfulla saljverktyg och satta mal som f6ljs upp, mojliggor dkat
resultat och prestation. Detta skapar ocksa ett 6kat valmaende som ar minst lika viktigt for att
uppratthalla det langsiktiga foretagandet och orken.

Programmet lampar sig for alla som har nagon form av kundkontakt, saval nya som erfarna. Deltagaren
far utover mal och struktur aven tips och verktyg for att dvervinna mentala hinder.




Roadmap under en 3 manaders period

1. Forberedande eget arbete infor uppstarten utifran ett antal fragestallningar.

2. Inledande kick off workshop med bland annat forsaljningsutbildning och satta egen prioriterad plan
med mal/nyckeltal samt malsatta aktiviteter for att 6ka effekten av sitt saljarbete.

3. Maluppfoljning och utfall med coaching varannan vecka

4. Uppfoljning efter 3 manader i en resultatworkshop déar gemensamma lardomar dras samt nya mal och
aktiviteter for kommande period.

Forutsattningar finns for att kontakter knyts for att fortsatta ses och stotta varandra under egna former.
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2. Inledande kick off workshop formiddag.

Formiddag. Praktiska _s@ljverktyag, forsaljningens grunder samt forsaljningspsykologi som val grundar och
inspirerar att komma igang med nya beteenden.

. Innehaller bland annat
- Kommunikation for okat inflytande och styrning av saljprocessen.
- Mentala tips pa hur man okar sitt fokus pa det man kan paverka.
- Manniskors grundkdnslor som medvetet och och omedvetet paverkar beslutsprocessen.
- Definitionen av forsaljning.
- Forsaljningens grunder.
- BONT modellen. (en enkel kundanalys. Behalla, 6ka, nya och tacka nej till)
- Forsaljnings faser fran start till avtalsskrivning med bland annat tekniker for behovs analys.
- Hur oka kundens lojalitet till dig och viljan att rekommendera dig.
- Hallbarhet och tankar kring kundens 6nskan kopplat till deras hallaberhetspolicy. @
- Invandningsbehandling for att lyckas med fler affarer och aktiv lyssning




2. Inledande kick off workshop eftermiddag.

. Olika typer av mal, forhallningssatt till mal och val av malmodell som passar varje deltagare bast.
. Stallningstagande for eget ansvar och disciplin att gora ratt saker i vardagen.

. Eget arbete och framtagande av individuella mal och aktiviteter som styr mot din arsomsattningen.
. Presentation av sina prioriterade satta mal och aktiviteter for gruppen for att 6ka eget ansvar.

. Ansvarsomraden.

. Tidsramar framover och agendan for de kommande 3 manaderna.

. Summering dagen.




3. Mal uppfoéljning och coaching varannan vecka.

Avstamning sker varannan vecka under max 60 minuter kopplat till var och ens prioriterade mal, aktiviteter och
framsteg.

Agenda vid maluppfoljning.

Incheckning med goda nyheter.

. Individuella rapporter pa mal och utfall.

. Framgangar och lardomar.

. Eventuella motgangar och lardomar.

. Viktigast for mig att prioritera till nasta avstamning?

. Ev. kroka arm med nagon av de andra deltagarna till nasta rapportering.




4. Uppfoljnings workshop 3 manader efter starten.

Vi samlas for att utvardera, utbyta lardomar och erfarenheter.

Var och en rapporterar sina framgangar och utfall pa sina egna satta mal.
Goda exempel belyses for att oka kunskapsspridningen.

Darutover satter var och en nya mal for det kommande kvartalet for att uppratthalla de nya
vanorna, kunskaperna och insikter.

Forutsattningar finns for att kontakter knyts for att fortsatta ses och stotta varandra under egna
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Metod

Du blir inspirerade och motiverad genom presentationer, dialoger, utvaxling av erfarenheter
och gruppovningar. Vi satter tidigt en "vi kansla” och ett sammanhang dar kanslan av att
lyckas ar stor. Mojligheter att kroka arm med andra i gruppen kommer att finnas. De tata
uppfoljningarna leder till okad egenvald disciplin att gora ratt sak i vardagen med ett
forbattrad utfall och resultat.

Du far ta del av programmets coach som bidrar med styrning och 30 ars erfarenheter fran
forsaljning, ledarskap, beteendevetenskap. Processen ar val beprovad och uppskattad dar du

far de basta mojligheterna att arbeta med din egen framdrift och malsattning efter dina
behov. Saljverktygen ar at det praktiska hallet och kan anvandas med framgang fran dag 1.
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Fredrik Wall

30 ars erfarenheter fran forsaljning, ledarskap, coaching, kultur och beteendevetenskap i
stora och sma bolag som ett antal dgarledda bolag.

10 ar totalt som foretagare, bade eget och i samagda bolag upp till 15 anstallda med
nationella och internationella uppdrag.

Nagra av erfarenheterna:
Nationellt uppdrag for agarlett bolag i att andra saljkulturen.
Genomfort, tranat, inspirerat och coachat over 2000 chefer.

Genomfort, tranat, inspirerat och coachat over 2000 saljare.

Stottat och genomfort utbildningar, utveckling och forandringsprocesser i over 200 bolag.
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Kontakt

Fredrik Wall

Wall management consulting WMC AB

wmc@fredrikwall.com
linkedin.com/in/fredrikwall

Tel. 0760508375



mailto:wmc@fredrikwall.com
https://www.linkedin.com/in/fredrikwall?lipi=urn%3Ali%3Apage%3Ad_flagship3_profile_view_base_contact_details%3B4mTfRCk1QAeSoA6lvhmm0A%3D%3D

Tack!

Kontakt: Fredrik Wall | Management Consultant | wmc@fredrikwall.com | 0760 50 83 75
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