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KUNDCASE

kunder kommer inte till oss langre! SHﬁH E R h A q

"ViinsGg direkt ndr vdr forsdljining stortdék, att med OF SWED En
begrénsningar i resor, mdssor och kundmaoten maste vi ' _
presentera var kollektion inte bara i personliga méten, L ' 1 :=:
utan dven digitalt. '

Kunderna kom inte till oss IGdngre — vi behovde
presentera oss i de kanaler ddr kunderna fanns”,

Stefan Mardh
CEO
Shepherd of Sweden




Resultat

Teamet som genomfoérde utbildningen tyckte att det var
riktigt kul. Mdnga skratt och vandor infér olika

trdningsmoment men med en hég ambitionsnivd pd S HﬂH E R h
genomférandet blev ocksd resultatet enastdende. ] q

I.'IIJF'
OF SWED EJ'-iI

Vi har haft en fantastisk efterfragan pa vart varumdarke
och redan efter 13 veckor har vi tagit in order : T e,
motsvarande hela férra drets forsdljningssiffror. ; -

Aven de digitala kund- och agentmétena har varit en
succé. Alla vara kunder dr imponerade éver hur vi
férmedlar produkter och vart varumdrke, éven via
webben. Vi dr ldngt framme som leverantér och
varumdrke och det stdrker oss i var tillvaxt.

Stefan Mardh
CEO
Shepherd of Sweden




Att traffa mitt | prick!

Shepherd of Swedens utmaning var att de inte
alltid kunde tréffa kunder och presentera sina
produkter pd plats. Genom att anpassa kursen

efter deras mal & behov trdffade vi mitt i prick.

Vi tog fram en kurs i 3 delar med uppldgg,
innehdll och évningar som matchade
deltagarnas behov och som gav dem just de

kompetenser och verktyg som de efterfragade:




S CASE 1 - Ingenjoren som gick pa kundmaote
och gléomde saljhatten hemma

Hinder

Hade ingenjorshatten pa sig vid kundmoten, i stallet for service- och saljhatten.
Han var inte tydlig nar det gallde hans egen insats, trots att han var valdigt duktig
och uppskattad av kunder. Han beskrev vagt vad han gjorde och tankte inte pa att

beratta om den effekt och resultat som kunder fick tack vare hans arbetsinsats.

Mal

- Att framhava sig sjalv och den nyttan han och foretaget tillfér kunder.

- Beskriva fordelarna design skapar for kundens varumarke, efterfragan och tillvaxt.

- Involvera kunder tidigare i hans presentationer.



Ingenjoren som gick pa kundmote med salj-
och servicehatten pa

Losning — Att traffa mitt i prick

Han fick lara sig att gora sin PP mer intressant och 6vertygande genom att

beskriva foretagets kundcase och egna framgangsberattelser.

Han fick forstaelse for hur han kunde anvanda retorikens verktyg for att bli

tydligare, lyfta fram sig sjalv och affarsnyttan som befintliga kunder upplevde.

Han forstod ocksa att han var tvungen att ta mer ansvar att sjalv fora

inforsaljningsprocessen framat i kontakten med kunden.




CASE 2 — Passionerade eldsjalar som vill
beratta allt — men glomde ahorarna

Hinder

konsultbolag med specialister inom systemutveckling, agilitet, UX, DevOps och
molntransformation. Eftersom de brann for sitt jobb ville de beratta allt och detta
gjorde det svart for ahorarna att hanga med och forsta det de pratade om. Sa

medan ahdrarna brann sa slocknade lagan hos dem som lyssnade.
Mal
- Attinte beritta allt fran A till O, utan fokusera pa det viktigaste for &hdrarna

- Att vara trygga i situationen och inte sa radda for fragor eller komma av sig

- Att starta taget, men inte lamna ahorarna kvar pa plattformen

[



Passionerade eldsjalar som brann — och fick
ahorarna att brinna for deras amne

Losning — Att traffa mitt i prick

De fick lara sig att fanga dhorarnas intresse och behalla deras uppmarksamhet hela

vagen med hjalp av en talstruktur och rod trad.

De fick lara sig vad begreppet “Kill your Darlings” innebar och hur de kan anvanda det

for att skapa ett relevant innehall, for dem & ahorarna.

De larde sig att skapa kontakt med dhorarna och engagera dem i amnet de pratade om

genom att aktivera dem tidigt i presentationen.

&

s



CASE 3 — Java utvecklaren som var bla, rod
och visste bast — men lyssnade samst

Hinder

En valutbildad och kompetent utvecklare, med spets inom Java som skulle hjalpa
ett sjukhus att hantera datatrafik kopplat till deras patientregister och tidsbokning.
Hans kommunikationsstil var hog som resultatjagare och organisator. Han var
specialist och I6sningsfokuserad, men sag sjukhuspersonalen som ett hinder och

inte som en kund och samarbetspartner. Inte speciellt benagen att skapa dialog.

Mal

- Att bli battre pa att kommunicera med icke-tekniker

- Sakerstalla att de forstatt genom dialog och avstamning i slutet pa moten

- Lyssna aktivt och visa intresse och talamod for deras asikter

&



Java utvecklaren som kande till sina styrkor,
men aven borjade forsta sina svagheter

Losning — Att traffa mitt i prick

Han fick lara sig att analysera vem han kommunicerade med och anpassa sig efter deras

kunskapsniva.

Han fick trana pa att lyssna aktivt, stalla ratt fragor och inte ta for givet att alla forstar och

avsluta varje mote med en avstamning for att undvika missforstand.

Han gjorde en test och insag att som resultatjdgare och organisator drev han garna pa projekt

snabbt framat och ville ha koll pa allt. Han borjade jobba mer utifran ett kundperspektiv och

anvanda frage- och samtalsteknik som forbattrade forstaelse och samarbete.




Informator ¢

T Kurs 15-16 april samt 27-28 maj
Retorik for IT proffs
Innehall:

Effektiv forberedelse som starker dig

Disponera din presentation — vad vill du uppna?
Anpassa syfte och budskap efter malgrupp

Att tala sa andra lyssnar — val av sprakbruk
Fangslande inledningar och starka avslutningar
Kroppssprak som forstarker ditt budskap

Sa bemoter du kritiska fragor och motargument

Utveckla din rost och utstralning for att engagera
Sa omvandlar du nervositet till positiv anspanning
Bildsprak och Power Point som forenklar och forstarker

Som tack for att du medverkade far du 20 % rabatt vid kursanmalan!

Lank: https://informator.se/utbildning/retorik-fr-it-proffs/
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