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Saljare till radgivare soom i

Positionera dig som expert.
Forsta vilka dina viktigaste kunder ar.
|ldentifiera dina mest lojala bestallare.

Ha en ambassadérsstrategi.

Leverantor till partner sowas-x

Forsta olika beslutsfattares motiv.
Presentera ett budskap for manga personer samtidigt.
ldentifiera vad som ar mest vardefullt for dina kunder.

Growth Project soommne-

Mal och utveckling s
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Vad ar skillnaden mellan en séljare och en radgivare?

SALJARE RADGIVARE

Reaktiv Proaktiv

Expert pa Bravuras verklighet Expert pa kundens verklighet

Du hor av dig till kunden Kunden hor av sig till dig
Fokuserad pa din bestallare Fokuserad pa hela kundféretaget
Du séljer in l6sningen till kund Ni skapar losningar tillsammans

Vad ar skillnaden mellan leverantdr och partner?

LEVERANTOR PARTNER

Utbytbar Oersattlig

Standardiserad lésning Anpassad lésning
Accepterar férutsattningar Skapar forutsattningar
Upplevs som kostnad Upplevs som investering

Enimangden En integrerad del i bolaget
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Growth Project

Identifiera dina fem befintliga kunder som
du bedémer har storst potential att na 6kad tillvaxt:
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Definiera ett realistiskt tillvaxtmal for dina fem utvalda kunder:

KUND AFEAR IDAG BEDOXIII:)FI?ACIDRT_II_EIIB\ITIELL
1
2
3
4
5

Vdlj ut den av dina fem kunder
som du har stérst utmaning med idag

Vad upplever du &r utmaningen med kunden?

|déer pa actions for att hantera utmaningar?

Exempel pa tillvaxtmal

« Tillvaxti TB
» Antal bestallare
e Antal tillsattningar

« Antal konsulter
« Ramavtal/samarbetsavtal
 Antal leads till nya bestéllare inom bolaget
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!Bryt ner tlllvaxtmaleot fér varje I_<und _ KUND 3: TILLVAXTMAL:
i tre konkreta delmal med tydlig deadline
Delmal Prioriterade actions Deadline
1
2
3
KUND 1: TILLVAXTMAL: KUND 4: TILLVAXTMAL:
Prioriterade actions Deadline Prioriterade actions Deadline
1 1
2 2
3 3
KUND 2: TILLVAXTMAL: KUND 5: TILLVAXTMAL:
Delmal ‘ Prioriterade actions ‘ Deadline Delmal Prioriterade actions Deadline
1 1
2 2
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Positionera dig sjdlv som expert Positionera dig sjdlv som expert
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Ambassadorsstrategi

Vilka &r dina tre stérsta ambassadorer pa dina
fem utvalda kunder?

Vad utmarker den har personen som ambassadoér
for mig och Bravura?

Vilka beteenden uppvisar den har personen?

Vilka eventuella resultat visar den har personen?

Vad gor jag idag for att underhalla relationen
med den har personen?
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PROSPECTS & SUSPECTS
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Ambassadodrsstrategi

LOVE
LIKE
LINKED

LOUD
LOST
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Anteckningar: Hur tanker en inképare?
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Hur tanker en inképare? Hur tanker en inképare?
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Forberedelse for anbudspresentation

Struktur

1 Inspirerande inledning:
EXEMPEL: relevant undersokning, storytelling, framgangsexempel, Quiz, andra insikter.

2 Syftet med presentationen:

3 Viktigaste huvudrubrikerna i presentationen:

4 Introduktion av kundrepresentanter och oss sjalva:

5 Séakerstall att forvantningar pa innehallet moéts:

6 Presentation Bravura: Vilka vi ar, vad vi gor, hur vi gor det?

7 De tre viktigaste sakerna vi vill att dhérarna tar med sig:

8 Fragestund:

9 Minnesvard avslutning:

Feedback efter anbudspresentation:
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Léonsamma partnerskapsavtal

Vilka &@r de vanligaste misstagen i forhandlingsteknik?

Vad ar utmarkande for riktigt framgangsrika férhandlingar?

Tre gemensamma faktorer for alla férhandlingar
« att lara kdnna motpartens mal och uttala vad du vill uppna
« att samla information om motparten och dennes behov
« att strava efter att na en kompromiss

Sju effektiva tips fér en l6nsam férhandling
« Skapa konstruktiv dialog och samarbete

« Du foérhandlar hela tiden — skapa en kénsla av att ni samarbetar
for att na ett gemensamt mal

 Strava alltid efter att skapa en situation som gynnar alla parter
« Férhandla aldrig om bara en fraga

« Acceptera aldrig ett erbjudande fér snabbt

« Skapa mervarde fér samtliga inblandande

 Tydliggdr dverenskommelse
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Forhandling

Férhandlingens fyra faser

1. Analys 3. Kompromiss
2. Idealt l6sningsférslag 4. Overenskommelse.

FORBEREDELSEUPPGIFT:

1. Analys
a) Tydliggdra riktning

(Beskriv dina och motpartens malsattningar, definiera rimliga 6verenskommelser.)

Motpartens malsattningar:

Dina malsattningar:

VILKA DELAR AR FORHANDLINGSBARA?

Minimi Realistisk Idealniva
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Vilka férhandlingspunkter tror du ar viktigast for motpartens
malsattningar?

Vilka har du lattast for att kompromissa med och vilka ar svarare?

b) Hitta gemensam mark
(Beddm styrkan och typen av affarsrelation, utvardera och hitta gemensamma ambitioner
och malsattningar, studera liknande och tidigare férhandlingssituationer.)

Vilka gemensamma mal delar du och kunden?

c) Utvardera relationen

(Férutse motpartens agerande och flexibilitet, identifiera motivationsfaktorer och
personligheter, planera hur du ger feedback och argument for att na ert 6nskade slutresultat.)

|dentifiera vilka invédndningar du tror att kunden har och dina
argument for att bemdta dem:

d) Definiera en happy-happy éverenskommelse

(Skissa pa hur basta tankbara 6verenskommelse kan se ut, hur skall du stéarka relationen
efter att forhandlingen ar avslutad.)

Vilken l6sning tror du att bade du och kunden kommer vara néjd med?
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2. Idealt l6sningsférslag

Presentera detta utifran kundens synvinkel.
Vilka varden kommer kunden fa av detta forslag?

Vaga presentera ditt forslag forst.

3. Kompromissa
Valj ut de delar du inte vill kompromissa med och varfér:

Valj ut de delar du kan kompromissa med och varfér:

Ger du nagot ska du alltid fa nagot tillbaka.

4. Overenskommelse

(ej forberedelseuppgift, fylls i nar évningen ar klar)
Reflektera éver vad du ar mest néjd med i 6verenskommelsen
och vad kunden ar mest néjd med:

Sakerstall att bada parter ar néjda genom att stalla fragan.
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Frageférberedelse

Tre typer av fragor som du kan
anvanda under férhandlingens gang:

« Undersdkande fragor (ofta slutna fragor som faststaller
grundlaggande information).

EXEMPEL: Vilka ar involverade att fatta beslut?
Nar raknar ni med att ha ta ett beslut?

« Utvecklande fragor (vanligen 6ppna fragor som avser att vidare-
utveckla grundlaggande information som vi redan fatt genom att
bedéma denna informations betydelse for personens situation).

EXEMPEL: Vad skulle det betyda for dig om du kunde...?
Hur tror du att ... kommer paverka din verksamhet?
Vilken av de fragor du tagit upp ar mest akut?

« Utvarderande fragor (vanligen slutna som ger oss mdjlighet att
kontrollera vara framsteg i olika punkter i forhandlingsprocessen).

EXEMPEL: Vad tycker du om det? Har jag bemétt din oro?
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Fyra principer att anvanda nar
du méter pa motstand i forhandlingen

PRINCIP 1: Hantera din reaktion och dina kanslor

Situation ——  Tolkning ———  Kansloreaktion —»

Fysisk respons —» Attitydrespons — Effekt >

PRINCIP 2: Se situationen ur motpartens synvinkel

* Fortydliga vad ni &r eniga om.

« Bekrafta den andra personens kéansilor.

PRINCIP 3: Hitta gemensam mark och na enighet

« Ta kommandot och paminn om
vad ni bada har gemensamt intresse av.

o Lyft fram férhandlingspunkten och

malsattningen i samtalet istéllet for detaljfragor.

PRINCIP 4: Goér det latt att instamma i vad du sager

Fraga regelbundet om vad din motpart har fér idéer och hur

de vill l6sa situationen, hjalp motparten i hur de skall presentera
vart forslag for sina kollegor, demonstrera och férklara vardet
med dina lésningar.
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Viktigaste insikterna fran férhandlingen
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Forberedelse presentation Growth Project Fokus och mal 2019

Metodik Utvecklingsplan

Kort bakgrund, information om kund samt var historik.

Varfor ar kunden intressant for oss?

Vad satte du for mal?

Hur gick du till vaga: Befintlig, utveckla befintlig/nytt, innovera - 70/20/10
Resultatet. 70 procent
BRV — vad vill du skicka med till andra? Hur kommer du bibehalla de kundsamarbeten du har idag?

Fokus framat pa kunden.

BETYGSATTNING, 1-5 20 procent

Hur kommer du utveckla dina samarbeten och hitta nya?

‘Tydligt varfor ska vi investera tid & resurser i kund.

@ . clighet i malsittning.

‘Tillvégagéngsséttet bearbetning — handlingskraft

& nytankande. 10 procent
Vad behdver du géra for att utveckla dig sjalv for att kunna géra
‘Vérde i radet till Gvriga. ovan? Vad behdver du géra annorlunda?

@ 1dtighet i fokus framat.

‘Trovérdig & Inspirerande som presentator.
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