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’Celemi Sales Endeavour™
hjalper ditt team till 6kad
forsdljning, béttre hit rate och
snabbare siljprocesser, samt ger

foretagsledningen béttre insyn 1
kundflodet.”

Celemi Sales Endeavour &r en spdnnande
kombination av verkligt sdljarbete och en interaktiv,
larorik simulering. Seminariet ger séljare mdojlighet
att metodiskt och strategiskt arbeta igenom
existerande affarsmdjligheter i en engagerande och
tédvlingsinriktad miljo.

Under triningen far deltagarna navigera genom
utmanande forsdliningssituationer fyllda av
affirsrisker, organisationsfordindringar,

dolda agendor, svara forhandlingssituationer,

tuff konkurrens, fordndrat kopbeteende och illojala
kunder. Det vill sdiga: Precis som i verkligheten!

Vid seminariets slut lamnar varje deltagare
simuleringen med sin egen fullt utvecklade séljplan
for ett specifikt kundprospekt, tillsammans med
verktygen och kunskapen for att vinna fler. Och det
bésta av allt: Processen dr upprepningsbar!

Sales Endeavour besparar séljare tid och pengar.
Genom att hjdlpa dem tdnka igenom mojliga
strategier kring potentiella kdpare och konkurrenter
viéljer de att endast satsa pa de mest produktiva och
lénsamma kunderna.

Upptack vagen
till vinnande avtal

Vad kunderna sager

“Seminariet med Sales Endeavour har visat hur viktigt
det & med en tydlig och strukturerad séljprocess.
Samtliga deltagare far en vertygslada av perspektiv
och metoder som omgédende kan anvdndas for att 6ka
séljprecisionen. Tankevdckande och anvdndbart!”

- Training & Development Manager, CNH (Fiat Group)

“Jag inser nu att var tidigare séljutbildning har varit
alltfér produktorienterad. Sales Endeavour var
annorlunda. S&rskilt stort utbyte fick jag av delen som
handlade om kundrelationer. Simuleringsformatet
fungerade viéldigt bra.”

— Vice President Marketing, Internationell konsultfirma

Véra anstéllda var mycket néjda med simuleringsformatet
och handledarens entusiasmerande energi. Sales
Endeavour gav nya infallsvinklar at vara diskussioner
kring synen pa férséljning, och férbéttrade vart
férséljningsarbete under de féljande kvartalen.

— Victoria Michaelidou, HR Manager, Easy-Forex
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| denna téavlingsinriktade simulering far ni lara er att:

+ Utveckla en vildefinierad séljprocess som sparar
tid och pengar, och okar era chanser till avtal.

» Uppné konkurrenskraftig differentiering, inte bara
genom vad ni séljer, utan Aur ni séljer.

* Fa snabbhet och timing att arbeta till er fordel
under en konkurrensutsatt séljkampan;j.

* Bibehalla fokus pa kundprospektets unika behov
och utmaningar.

* Identifiera ritt kopare vid ritt tidpunkt pa
malforetaget.

Vem har nytta av Sales Endeavour?

Alla organisationer i sdljmiljéer som:

* Har mer 4n en beslutsfattare

* Bedriver en virdeorienterad forsiljning

+ Séljer 16sningar snarare an fardiga produkter

Samt de som behdver:

+ Strukturera hur forsiljningen ska bedrivas

* En standardiserad séljprocess med ett gemensamt
sprak

+ Stringens i sidljmaterial, budskap, och
produktkampanjer

+ Effektivare samarbete mellan siljstyrkan och dess
stodfunktioner

Resultat

Celemi Sales Endeavour 6kar siljarens formaga att:

* Prioritera potentiella kunder efter chans till
forsiljning, och kundens vérde for foretaget.

* Fora siljsamtal diar kundens behov och utmaningar
star 1 fokus.

+ Stilla relevanta och effektiva fragor vid séljsamtal.

* Bygga upp, underhélla och stédrka relationen med
gamla och nya kunder.

» Utveckla en strategi- och handlingsplan for att
vinna over konkurrensen.

+ [ alla séljsammanhang kunna identifiera de
huvudsakliga beslutsfattarna.

» Anviénda sig av effektiva metoder for att sluta
avtal.

+ Halla sig till en utarbetad plan for att vinna affarer.

N

SimStrat
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CELEMI Sales Endeavour™

Simuleringen &r flexibel och gar att anpassa till

en rad olika sdljsituationer. Med olika dvningar
kan handledaren skriaddarsy simuleringen for att
passa foretags behov och mal. Seminariet kan t ex
fokusera pé séljavslut, att stélla rétt fragor, rollspel
i form av sdljsamtal, eller hur man identifierar och
paverkar beslutsfattaren.

Fakta

Material
Fallstudiebaserad affarssimulering

Antal deltagare
10-25 per seminarium, indelade i grupper om 3-5
deltagare

Deltagare
Alla medarbetare som deltar i saljprocessen, sdsom
séljare, séljchefer och supportpersonal

Tidsatgang
2 dagar

Handledare
Handledare certifierade av Celemi

Sprak
Vi éversatter vara produkter I6pande. Pa var hemsida
www.celemi.com finns en uppdaterad lista.
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Hans Serebrink
Stämpel


