INSIDE SALES ©
Ett satt att se pa forsaljning med ett
annorlunda fokus : hur man koper

I siljvirlden, dir du aldrig 4r bittre 4n din senaste
affir, dr pressen att prestera stindigt nirvarande.
Med en kinsla av ritt riktning i arbetet och de ritta
verktygen till hands kan siljare inte bara lira sig att
klara av pressen utan ocksa att vinda den till sin

egen fordel.

For att hjilpa siljaren att uppnd detta angriper Gazings Inside Sales System
forsiljningen pa ett annorlunda sitt. Traditionell siljtrining fokuserar girna pa
tekniker som siljaren kan anvinda f6r att "kontrollera” sin kunds beteende och
avsluta affiren. I motsats till denna syn pé forsiljning baseras Gazings system
pa den enkla observationen att beslutet att kopa alltid fattas inuti kundens
huvud. Férenklat innebir detta att vart fokus inte ligger pa hur man siljer, utan
pa hur ménniskor képer.

Med detta sitt att se pé forsiljning som utgdngspunke, kartligger Gazings
Inside Sales System kundens resa mot beslutet att kopa och visar hur kunden
forflytear sig genom en fullt forutsigbar och konsekvent serie psykologiska steg.
Genom att forstd var kunden befinner sig pa denna resa och vad som troligen
pagar inuti kundens huvud kan en effektiv siljare hjilpa kunden att forflytta sig
i den for kunden 6nskade riktningen - ett bra képbeslut.

Inside Sales: Systemets uppbyggnad

Vem riktar det sig till?
Alla som idr inblandade i f6rsiljning, fran nyborjare till erfarna profs.

Hur méanga?
Runt 12 deltagare fungerar bist - men vi r flexibla.

Vad innehéller det?
Vart Inside Sales System levereras i 3 huvudsteg:

1. Upptickt: vi arbetar med er i den dagliga verkligheten for att definiera
specifika mél och klargdra de viktigaste pressfaktorerna som paverkar er
sdljprestation mest.

2. Introduktionsworkshop: introduktion och inledande trining av vira
huvudprinciper, kartor och verktyg, vilka bildar grunden i vart Siljsystem:
normalt 3 dagar.

3. Implementering: [6pande support som bestar av 12 specialanpassade
moduler med mélsdttning att utveckla och befista Inside Sales firdigheterna.

Gazing: System for battre prestationer under press

Gazing Performance ir en internationell organisation som f6r nirvarande
arbetar med kunder i 6ver 60 linder for att leverera bestdende prestations-
forbattringar och resultat. Inom affirsomradena Foretag, Sport och Skola
hjilper vi individer och team att maximera den egna potentialen och né bittre
resultat - hur pressande vardagen 4n ir. Vi gor detta genom att utveckla och
implementera system som ger kunden vigledning, insikt och de verktyg som
krivs for att leverera sitt absolut bésta nir det verkligen giller.
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Forutom férsiljning finns Gazing Performance Systems for:
Operationell Ledning, Ledarskap, Kundservice, Siljledning och Strategic
Account Management.

Lis mer pd www.gazing.se
Gazings Inside Sales System

Som alla Gazing Performance f6rbittringssystem, hjilper Inside Sales méinniskor
att utnyttja den egna naturliga talangen och de nya firdigheterna sa att den egna
prestationen blir optimal nir pressen ir som storst, detta sker pa tre plan:

1. Att se helheten

Gazings system bérjar med nagra huvudprinciper som ger en kinsla av riktning.
Hir innebir “helheten” att sjilva siljandet alltid dger rum inuti kundens huvud.
Det forsta deltagarna far ldra sig r att kinna igen kundens olika attityder till att
gora ett inkop; och detta kan endast ske genom att lokalisera var kunden ir i sin
beslutscykel - vilket kan avgéras genom en snabb blick pa Inside Sales kartan - si
att siljaren ar siker pé att ritt strategi anvinds for att hjilpa kunden genom
processen.

Detta kan ldta krasst men huvudprinciperna i Inside Sales star i skarp kontrast till
standardiserade "en-teknik-passar alla” metoder inom f6rsiljning. Utan insike i
kundens behov och 6nskemal ir det allt f6r enkelt f6r siljare att vilja falla tillbaka
ini grundliggande och i hogsta grad motverkande felaktiga beteenden, som att
fokusera pa irrelevanta produkter och tjdnster istillet for specifika fordelar och
“rusa’ in i forsok att avsluta affiren langt innan kunden ér beredd att fatta ett
beslut.

2. FOrsta systemet

P4 en enda sida visar Inside Sales kartan ett starkt och logiskt arbetssitt som kan
anvindas i alla siljsituationer. Den visar de fyra huvudsteg en kund gir igenom
nir de fattar ett kopbeslut, de hinder som kan blockera processen i varje steg och
de mest effektiva strategierna for att ta sig forbi dessa.

Dessutom hjilper kartan siljaren att forstd de huvud”fillor” som kan fi kunden
att falla ur beslutet - och vad man kan gora for att férhindra act detta hinder.
Motstind t ex uppstir av 3 huvudorsaker vilka siljaren kan ldra sig att kinna igen
och motverka.

Totalt sett gor detta system det mojligt for siljarna att vara mycket skickligare i allt
de siger och gor och att reagera i tid pa de specifika egenskaperna i varje siljméte.
Detta ir speciellt virdefullt i det som verkar vara komplexa situationer. Om ett
siljsamtal t ex gir bra men kunden verka motvillig till att gora ett avslutande
dtagande, forstar siljaren varfor och kommer dirmed att vara mycket bittre rustad
att genomfora de nodvindiga steg som krivs for att fa saker och ting att rora sig
framit.

En annan fordel med ett logiske system ér att det kan forstés av alla medlemmar i
sdljteamet vilket gor det mycket enklare for varje individ att dela med sig av bra
idéer och att supportera varandra.

3. Anvanda de ratta verktygen

Till sist ger vi deltagarna den tredje huvuddelen i Inside Sales systemet, tva
praktiska verktyg som kallas Offertplaneraren och Triple S. Under introduktions-
workshopen lir sig deltagarna hur dessa verktyg hjilper till att snabbt och effektivt
analysera affiren, bestimma de ritta nista stegen och hur dessa genomfors.

Det dr under implementeringsfasen vi genom var l6pande support lir siljarna
anvinda systemets verktyg med de ritta firdigheterna for att sikerstilla bestaende

resultatforbittringar.
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Resultat och férdelar

Gazings Inside Sales System kommer att permanent dndra det sitt era siljare
tinker, kiinner och agerar i den dagliga siljvardagen. Som ett direkt resultat av dessa
forandringar kommer ni att se mitbara och bestiende forbattringar i siljresultaten.
(Bara friga oss om ni vill se nagra exempel hos vira kunder som stodjer det
pastdendet)

Efter introduktionsworkshopen kommer varje deltagare att ha:

> En klar forstaelse f6r huvudprinciperna inom kundfokuserad forsiljning.

> Praktisk forstdelse av Inside Sales kartan och de 2 huvudverktygen
Offertplaneraren och Triple S.

> En ny medvetenhet kring de huvud”fillor” man ska undvika inom forsiljning
och hur man hanterar dem nir de trots detta uppstar.

> En tydlig diagnos av de aktuella pigiende affirerna och vilka de viktigaste nista
stegen ir mot en avslutsdiskussion.

> En plattform for att utveckla optimal individuell och teamprestation

Det finns ytterligare en virdefull, langsiktig fordel.

Traditionella siljtekniker kan ofta verka beriknande och manipulerande. I motsats
till dessa dr Inside Sales modellen 6ppen och transparent eftersom den ar baserad pa
en forstdelse och ett agerande for att uppfylla kundens behov och 6nskemal.
Resultatet kan vara svirare att mita 4n kortsiktiga siljokningar men véra kunder
sdger oss att det ger dem mojlighet att bygga bittre och mer uthélliga
kundrelationer

Varfor kartan visar den enda vagen

Kartan 4r den mest utmirkande och innovativa egenskapen hos Gazings metodik.
Vi tror att det helt enkelt dr det mest kraftfulla och praktiska sittet att
kommunicera. Det finns inget teoretiskt med en karta; den visar var du ir, var du
vill vara och hur du kommer dit. Den hjélper dig i ritt riktning och, bést av allt, du
behover inte lira dig hur man anvinder en karta; fran den stund den hamnar i dina
hinder kan du bérja anvinda den. Till skillnad fran kartor &ver fysisk terring
representerar vara ett mentalt landskap och eftersom de breda principerna f6r hur
den minskliga hjirnan fungerar inte forindras kommer en Gazing karta aldrig att
bli omodern. Denna universala kvalitet forklarar ocksd varfor manga av vira
deltagare finner vara kartor anvindbara i alla méjliga situationer, bade i jobbet och

privatlivet.
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"Teknikerna vi liirde oss i Gazing Performance systemet formar ryggraden i
vir avdelning. Teamet tror pa dem och anvinder dem varje dag. De har en
betydande inverkan pd teamets resultat, inte bara i form av séiljresultat, dir

sifforna har okat, utan teamet kinner sig mindre stressade ocksa."
AVIS
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det har séljaret var
mitt snittordervarde
200 000 kr, idag ar
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