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Kapitel 1: Introduktion till faltséljrollen

v

v

Vad ar en Uteséaljare? — definition,
ansvarsomraden och arbetsuppgifter

Ute- vs. innesalj — skillnader,
for- och nackdelar

Faltets rolliforsaljningskedjan — hur
faltarbetet kompletterar évriga
saljaktiviteter

Branscher och produktomraden — typiska
verksamheter och marknadssegment for
Utesaljare

Egenskaper och kompetenser — vad kravs
for att bli en framgangsrik Utesaljare?

Kapitel 2: Forberedelse och planering

v

v

Mal och strategier — att satta tydliga,
matbara mal for faltarbetet

Segmentering och malgruppsanalys —
for att effektivt rikta sina insatser

Planering av dags- och ruttplanering —
logistik och optimal resursanvandning

Produktkunskap och séaljargument —
hur man forbereder sig for att méta kundens
behov

Verktyg och utrustning —
digitala hjalpmedel, CRM-system och annan
utrustning

Kapitel 3: Séljteknik och samtalsfardigheter

v

Grundlaggande saljtekniker —
behovsanalys, lyssnande och
frdgaskapande

Presentation och argumentation —
overtygande kommunikation pa plats hos
kunden

Bygga fortroende och relation —
att skapa langsiktiga kundrelationer

Hantering av invandningar — att bemota och
vanda invandningar till mojligheter

Att avsluta affaren — olika avslutstekniker
for att sakerstalla kép

Kapitel 4: Att skapa och uppratthalla kundrelationer

4 Kundvard och uppféljning — vikten av langsiktigt
relationsbyggande

v CRM- och uppféljningsverktyg — att dokumentera
och analysera kundkontakter

v Kundndjdhet och referenser — hur néjda kunder
kan bliambassaddrer

v Proaktivt forsaljningsarbete — att identifiera nya
behov och affarsmojligheter

v Bygga tillitsfulla partnerskap — strategier for
lojalitet och aterkommande affarer

Kapitel 5: Utmaningar och att hantera motgangar

4 Talamod och uthallighet — att inte ge upp vid
motgangar

4 Att hantera motstand och missnéje —
kommunikativa knep for att vinda negativa
situationer

v Etik och integritet — att salja p3 ett ansvarsfullt
och héllbart satt

4 Stresshantering och motivation — sjalvreglering i
ett krdvande faltarbete

v Reflektion och utveckling — kontinuerlig
forbattring av saljmetodiken

Kapitel 6: Digitala verktyg, teknik och framtid

v CRM och séljsystem — digitala mojligheter for
effektivare faltsalj

v Mobilappar och digitala hjalpmedel — att arbeta
smartare pa faltet

v Dataanalys och rapportering — att mata och folja
upp sin prestation

v Trender inom faltsalj och framtidens yrke — Al,
automatisering och nya arbetsmetoder

v Karriar och vidareutveckling — att bygga en
framgangsrik langsiktig saljkarriar
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