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En av Skandinaviens framste séaljexperter skriver bok om den nya
tidens saljteknik

Bengt Gejrot dr en av Skandinaviens framsta féreldsare och utbildare inom férséljning. | sin nya bok Nya affédrer — vdrdebaserad
férsiljning 4.0 ger han sina lasare kunskap om hur de bér arbeta for att halla sig relevanta och framgangsrika nar det moderna
informationssamhallet skapar helt nya forutsattningar fér métet mellan leverantér och kund.

— Dagens kunder &r mer vélinformerade &n nagonsin, med tillgang till samma produktinformation som séljaren. For att inte hastigt bli oviktig
och férlora kampen mot webbaserad forséljning, behéver séljaren erbjuda nagot mer, ett varde. Saljarbetet maste styras utifran en vilja att
gora kunden mer framgangsrik, sdger Bengt Gejrot

Nya afférer — vérdebaserad forséljning 4.0 hjalper lasaren med just det. Boken beskriver dagens affarslandskap och visar hur séljare maste
tanka och agera for att skapa nya affarer. Lasaren far kunskap och tips for att etablera en modern, vardebaserad forséljningsprocess och
verktyg for att utmana sig sjalv.

— Saéljare kostar pengar. Om inte kunden upplever ett varde i métet med séljaren kommer webben férr eller senare att helt ta Gver
séljprocessen. Framgang forutsatter kunskap om vilket varde ens produkter och tjanster skapar for kunden och inte minst hur man ur kundens
synvinkel skiljer sig fran konkurrenterna, séger Bengt Gejrot.

Bengt Gejrot ar en Skandinaviens framsta féreldsare och utbildare inom férsaljning. Med 6ver 30 ars séljerfarenhet, varav 15 fran olika
ledande positioner, besitter han djupa kunskaper inom séljutveckling. Bengt arbetar internationellt och har férelést i 31 Iander pa fem
kontinenter. Han har tidigare skrivit Férséljning — Att sélja kunskap och fértroende (2012).

Sa kommer du igang med vardebaserad forséljning:

- Bli expert pa kundens problem och utmaningar.

- Gor kundintervjuer som sakerstéller att du verkligen forstar hur kunden uppfattar vardet i ert erbjudande.

- Stall fragor som visar din insikt i kundens affar och sakerstéller att du identifierar vad som ar varde for kunden.

- Idina kundméten, fokusera mer pa att diskutera kundens affarssituation &n dina I6sningar.

- Utveckla dina referens case sa att de tydligt visar pa kundens problem och utmaningar (inte i férsta hand pa din l6snings fortrafflighet).

- Utveckla din offertmall sa att du dven i denna far med kundvardet.

Boken slédpps den 12 oktober
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