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Certifierad

Foretagssaljare

UTBILDNINGSPLAN

Modul 1: Affairsmannaskap, kundforstaelse
och B2B-forsaljningens grunder

. Foretagssaljarens yrkesroll och
arbetsmarknad

. Affarsmannaskap och vardeskapande
forsaljning

. Kundens inkdpsprocess och
beslutsfattande

. Grundlaggande saljprocess och pipeline
. Affarsekonomi for foretagssaljare
o Ovningsuppgifter

. Inldamningsuppgift

Modul 2: Professionell sdljteknik,
kommunikation och komplex forséljning

. Kommunikation och relationsskapande i
forsaljning

. Prospektering och métesbokning

. Behovsanalys och konsultativ férsaljning

° Presentation, argumentation och
saljpitch

. Invandningshantering, forhandling och
avslut

. Komplex férsaljning och storre affarer

. Ovningsuppgifter

. Inlamningsuppgift

Modul 3: Digital forsaljning, CRM, Marketing
Automation och Customer Success

° Social selling och digital narvaro
° CRM och datadrivet saljarbete

° Marketing Automation och digital
leadsgenerering

° Al, automation och modern
saljproduktivitet

. Customer Success och langsiktig
kundutveckling

. Ovningsuppgifter

° Inlamningsuppgift

Modul 4: Key Account Management, offentlig
sektor, internationella affarer och affarsjuridik

° Key Account Management och strategiska
kundrelationer

° Att salja till offentlig sektor — B2G
. Affarsjuridik och avtal i B2B-forsaljning

° Affarsengelska och internationella
kundrelationer

° Personligt ledarskap, mal och siljpsykologi
. Ovningsuppgifter

° Certifieringscase och professionell saljplan



©

ACADEMY

Malet med utbildningen
Malet med utbildningen &r att studenten efter fullgjord utbildning tillagnat sig de kunskaper och
fardigheter som kravs for ett kvalificerat och sjalvstandigt arbete som Foretagssaljare.

Behorighetskrav

Inga

Bedomningskriterier
Efter genomford utbildning, med godkant resultat pa samtliga inlamningsuppgifter och prov,
erhaller studenten ett certifikat. Huvudlararen for utbildningen ar den som examinerar studenten.

Examensbenamning
Certifierad Foretagssaljare
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