Bengt Gejrot

Virdebaserad forsiljning

Bengt Gejrot ar en eldsjal som brinner for att utveckla manniskor mot deras
fulla potential. | 20 ar har han férelast och inspirerat 10 000-tals méanniskor.
Bengt leder dven utbildningar som syftar till att 6ka féretagens fokus pa att
skapa varde till kunden. Oavsett var du befinner dig i organisationen finns
behovet av att tdnka kundvarde.

Bengt utmanar oss att "Shut up and listen”. M.a.o. sluta tala om sadant som tillfér kunden minimalt med
varde och istéllet bli mer nyfiken pa kundens behov och verklighet, sa att vi kan presentera och tala om
det som intresserar kunden och som faktiskt tillfor ett riktigt varde. Dar blir det roligare och mer
[6nsamt for alla inblandade, bade for dig och inte minst fér kunden.

Malet med foreldsningen

« Okad férmaga att forstd kundens behov for att kunna erbjuda maximalt kundvérde.
« Foérmagan att omséatta vardebaserad forséljning till sin egen produkt/tjanst och omsatta detta i
moétet med kunden.

Insikt - Coachande fragor

1. Vad har den tjanst/produkt som du representerar for egenskaper?

2.Vilka fordelar finns det med att anvanda er tjanst/produkt?

3. Ge sa manga ex. som mojligt pa vilka varden dessa fordelar ger kunderna?

4. Vilka fragor kan du stélla kunden for att med sékerhet kunna férklara vilka varden din
tjanst/produkter skapar for kunden?
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