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FRAN SALJARE TILL AFFARSMAN!
FRAN KUNDMOTTAGNING TILL
ANSVARSFULLT VARDSKAP!

Affarsakademien fragar 16pande forsdljningschefer i framgéangsrika bolag om vad
som &r viktigast under dverskadlig tid. Under mars och april har vi fatt tydliga
indikationer pa att det behovs utveckling for att 0ka intdkterna.

Vi méste agera som experter pa vart omrade. Vara kunder vill inte prata med séljare
langre”, sdger en framgéngsrik forsdljningschef i mediabranschen. Samma trender
ser vi fran forskning kring framgangsrika foretag.

KUNDNYTTA AR MER OCH MER
CENTRALT | FORSALJNINGSARBETET

Kravet pi att tydliggora nyttan av det som erbjuds och siljs okar och fragan &r hur
mycket nytta det du siljer verkligen genererar? Vad ar kundnytta f6r dig och hur
jobbar ni med att tydliggéra nyttan med era produkter?



NYA MALSATTNINGAR - GER
RESULTAT

Forutom budget och omséttningsmaél borjar nya mal och nyckeltal att synas nir vi
staller frigan om hur sdljavdelningarna mits. Det som méts kommer att prioriteras.
Miter vi kundndjdhet kommer organisationen att jobba mer med relationsskapande
atgdrder, sdsom givande affarsmdten och uppfoljning av genomforda affarer. Nar vi
miter kundomsittningshastighet kommer organisationen att striva efter att behalla
och utveckla kunderna 1 storre utstrackning. Att andra malséttningar har direkt
paverkan pa resultaten och de dvergripande forsdljningsmélen rader det inget tvivel
om. Kunder som upplever engagemang fran sina leverantorers sida kdper mer.

OKAD NARVARO | DIGITALA MEDIER
OCH UTVECKLING AV NYA DIGITALA
SALJKANALER

Pé fragan om vad forséljningschefen vill forandra under 2014, svarar flera av er att
det digitala blir viktigare som stod i forsédljningsarbetet. Kunderna ar redan dér i mer
eller mindre utstrdckning. Kunder &r mer pélésta &n ndgonsin. De tar reda pa vem de
gor affarer med, vilket i sin tur gor forsdljarnas foretagspresentationer overflodiga.
Nér kunderna tackar ja till ett mote med en leverantor vill de se engagemang och fa
svar pa det som de inte kan hitta i den digitala vérlden.

P& Affarsakademiens hemsida kan du nu se en ny kort film, dér Joakim Harping
sammanfattar vad som framkom i intervjuerna som genomfordes mellan den
16/3 — 15/4.

Intervjuerna om fokus 2014 fortsitter!

Nésta seminarium i denna serie sker den 22/5 klockan 11-14. Anmél dig genom att
skicka ett mail till joakim@affarsakademien.se eller via anmélningsformuléret

pa hemsidan.

Seminariet dr kostnadsfritt och antalet platser dr begransat.




AKTUELLA
INSPIRATIONSFORELASNINGAR OCH
SEMINARIER FRAN
AFFARSAKADEMIEN

Som ett inslag i1 varens siljkonferenser, ledningsgruppen, sommarfesten, kickoffen,
eller kundaktiviteten. Du véljer sjdlv hur mycket fakta, inspiration, eller
underhallning du vill ha. Alla seminarier kan genomf6ras pa mellan 30 och 90
minuter. De kan enkelt forldngas och bli levande workshops déir ni far med er en
konkret "att gora lista” hem.

”Vi ar bara kompisar”

Afférsrelationen &r betydligt mer dn sd. Det kravs mycket for att en afférsrelation
skall utvecklas och ge bade kortsiktiga och ldngsiktiga resultat. En underhallande
foreldsning om aftérsrelationer fran bada sidor. Affarsrelationer kan i vissa ligen ha
forbluffande likheter med kérleksrelationer och vid andra tillfdllen vara precis
tviartom. Mycket skratt och manga djupa tankeviackande upplevelser.

714 sitt att hilla framgangen vid liv i 45 ar” med
Jan Marklund klubbdirektor i Solna Vikings

Ingredienserna som behovs for att prestera pa toppniva ar efter ar. Hur de har
utvecklats, hur de funkar och hur de kan omséttas 1 din verksamhet. Det enkla och
raka. Det du redan visste. Det du inte trodde betyda ndgot och mycket dartill.
Bekréftelse, utmaningar och mycket matnyttigt for ledare i alla led.

”Kundombudsmannes beriittelser” med syskonen
Ingela och Joakim Harping Kundombudsméin Affirsakademien

Efter flera tusen samtal med kunder i vitt skilda branscher har bilden av vad kunder
uppskattar klarnat och det har inte blivit battre i s& manga avseenden. Vad kunder
sdger, tycker, hatar, dlskar, 6nskar och kréver &r nyttigt att hora och det finns mycket
for dig att gora.

”Att sluta sélja och dirmed fa kunden att kopa mer” med
Ingela Harping om 6kad direktfors:iljning

Hur man gor for att fa kunderna att vilja kopa mer och hur man hjélper kunderna att
kopa det de vill ha? Ingela arbetar dagligen med direktforséljning till
restauranggaster och har genom aren utvecklat en metod for att fa gésterna att
konsumera mera och att dlska det. En lattsam och inspirerande foreldsning med
handfasta tips och rad som Skar omséttningen per gést eller kund i din verksambhet.



Synpunkter pa och kring nyhetsbrevet mottages tacksamt, VI LYSSNAR! Citera oss
gdrna och ange killan! Affirsakademien skickar gdrna nyhetsbrevet till de du tycker
kan ha nytta av oss. Hor av dig sa fixar vi det.

Besok var hemsida: www.affarsakademien.se

Kontakta oss:

Jjoakim@affarsakademien.se
+46 70 582 44 63



