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Storytelling — Sales Excellence

| modul 1 sa beror vi Saljstrategi och Kundens behov,

Séljstrategi handlar om att matcha ihop Ditt féretag med ratt val av
kunder. Vi anvander oss av en metodik som heter Play-to-win. Den
hjalper Dig med ett ramverk som bl.a identifierar Dina "maste-
matcher” for att lyckas som foretag.

| nasta steg sa forsoker vi forsta kundens och kundens kunds
behov. Vi utmanar oss sjalva genom att definiera mervarden som vi
kan skapa och som matchar kundens behov! Utvecklingen av vart
mervarde kraver insikt i kundens behov och forstaelse for var
praktiska formaga.

| modul 2 sa gér vi igenom Din och kundens affarsmodell for att ge
Dig avgdrande insikter nar Du ska gora Din affar. T ex kan kundens
affarsmodell skapa nya majligheter for Dig om Din affarsmodell
forstarker kundens mervarde. Vi utvecklar Din forstaelse for
kundens kopprocesser och timing for affarer.

Du lar Dig ocksa att bygga upp en struktur fér hur Du kan coacha
Dina saljare genom en tydlig process for de olika séaljstegen. Vi
anvander oss ocksa utav "winning formulas” for att sakra Din
framgang.

| den tredje modulen sa far vi prova vara idéer infor en investerare.
Det har ar en av de uppskattade delarna i var ut bildning dar Du far
mota en investerare som utmanar och utvecklar Dig och Dina
mervardesargument for Ditt projekt.

Du coachas pa Ditt framtradande och vi utvecklar Din jobbar for att
bygga trygghet framfor kamera och publik.

Vi hjélper Dig att bygga ett engagemang som 6kar intresset hos
investerarna genom att inkludera dem i presentationen

Vi avslutar utbildningen med att tréana Din férmaga i att omsétta
sdljstrategin till mervarden som ska implementeras i praktiken. Det
handlar om att utveckla aktiviteter som leder till nya beteenden och
nya konversationer som bygger en vinnande kultur..

Projektet ska nu forankras i det vardagliga arbetet i foretaget.

Vi hjalper Dig med Din planering for verkstallandet av projektet samt
stottar Din férmaga att konkretisera mervarden till dagliga aktiviteter.
Implementtationen av projektet gar ut pa att vinna medarbetarnas
"Hearts & minds”.
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Value Proposition Canvas

Modul 1 — Strategisk matchning
Kundens behov avgor Ditt foretags utveckling

| modul 1 sa beror vi Séljstrategi och Kundens behoy,

Sdljstrategi handlar om att matcha ihop Ditt féretag med ratt val av
kunder. Vi anvander oss av en metodik som heter Play-to-win. Den
hjalper Dig med ett ramverk som bl.a identifierar Dina "maste-
matcher” for att lyckas som foretag.

| nésta steg sa forsoker vi forsta kundens och kundens kunds behov.
Vi utmanar oss sjalva genom att definiera mervarden som vi kan
skapa och som matchar kundens behov! Utvecklingen av vart
mervarde kraver insikt i kundens behov och forstaelse for var
praktiska formaga.

Séljstrateqi Kundens behov
Strategisk matching av vilka Kundens behov och kundens kunds
kunder som Din kundportfélj behov styrs mer och mer av mega

bestar av.... trender som paverkar oss lokalt...

Foretagets mervardesforsaljning blir
alltmer viktigt..
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Modul 2 — Affarsmodeller, vardekedja och
ekosystem

Kundens affarsmodell skapar vinn-vinn

| modul 2 sa gar vi igenom Din och kundens affarsmodell for att ge Dig
avgorande insikter nar Du ska gora Din affar. T ex kan kundens affarsmodell
skapa nya majligheter for Dig om Din affarsmodell forstarker kundens
mervarde. Vi utvecklar Din forstaelse for kundens kdpprocesser och timing
for affarer.

Du lar Dig ocksa att bygga upp en struktur for hur Du kan coacha Dina
saljare genom en tydlig process for de olika séljstegen. Vi anvander oss
ocksa utav "winning formulas” for att sékra Din framgang.

Affarsmodell Vardekedja och ekosystem
Vi ska genomlysa vad kunden har for affarsmodell Har skapar vi en 6kad medvetenheten om hur
och oka forstaelsen for hur vi kan paverka vart vardekedijan ser ut fér kunden och hur Ditt foretag kan
eget satt att skapa varde for bade kunden och oss bidrar till deras framgéang.
sjélva via kundens affdrsmodell.. Vi ser 6ver det ekosystem som just Ditt féretag verkar
inom och vilka skillnader som uppstar i olika
kundsegment
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Modul 3 — Investerarens perspektiv

Nu saljer vi pa riktigt

| den tredje modulen sa far vi prova vara idéer infor en investerare. Det har &r en av de
uppskattade delarna i var ut bildning dar Du far méta en investerare som utmanar och
utvecklar Dig och Dina mervardesargument for Ditt projekt.

Du coachas pa Ditt framtradande och vi utvecklar Din jobbar for att bygga trygghet framfor

kamera och publik.

Vi hjalper Dig att bygga ett engagemang som okar intresset hos investerarna genom att

inkludera dem i presentationen

Projektpresentation
Vid varje tillfalle att presentera Din idé sa avgor Ditt satt
att attrahera de som ska tro pa dig, investera i Din idé.

Din ambitionsniva och motivation skapar forutsattningar
for investerare att positionera sig sjélva nar de goér valet
att investera eller e;.
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Genomgang av affarsupplagg

Vi coachar Dig i att tydliggora forvantningar, mal och
nyckeltal som Du behdver for att lyckas med Ditt projekt.

Dina utmaningar kommer att vara en central del i
utvecklingsarbetet..

Du far beskrtiva hur Du vill att Ditt team hanterar
implementationen och vilka beteenden och kompetenser
Du vill se.

Om vi kommer att vilja méata Dina framgangsfaktorer? ©



Modul 4 - Fran strategi till

genomfbrande

Vinnande kultur och hdgpresterande team for att implementera

strategin

Vi avslutar utbildningen med att trana Din formaga i att omséatta saljstrategin till
mervarden som ska implementeras i praktiken. Det handlar om att utveckla aktiviteter
som leder till nya beteenden och nya konversationer som bygger en vinnande kultur..

Projektet ska nu forankras i det vardagliga arbetet i foretaget.
Vi hjalper Dig med Din planering for verkstallandet av projektet samt stéttar Din formaga
att konkretisera mervarden till dagliga aktiviteter. Implementtationen av projektet gar ut pa

att vinna medarbetarnas "Hearts & minds”.
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Vinnande kultur

Vilka beteenden maste Ni ha
pa plats och vilka maste Ni ta
bort for att genomféra
strategin?
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HoOgpresterande team

Att leda férandring kommer
handla om att bygga, utveckla
och utmana ditt team sa de ar

redo att ta sig an sina nya
utmaningar och uppgifter.




