FORETAGSSALJARE

LIKNANDE YRKESTITLAR Account manager Exportsaljare Faltsaljare
Inneséljare Key account manager Séljare Telefonsaljare Utesaljare

En foretagssaljare arbetar business to business, B2B, vilket innebar forséljning till foretag

och inte till privatpersoner. En foretagssaljare kan arbeta med nykundsbearbetning, bade via
uppsokande kontakt och inkommande order, samt med befintliga kunder. Féretagssaljaren
kan natverka, boka och genomféra kundmoten samt goéra en behovsanalys for att pa sa satt
kunna presentera den basta |osningen for kunden och sdkra ett framgangsrikt samarbete. Om
behov finns hos kunden kan foretagssaljaren halla i utbildningar av produktportféljen. Vidare
sakerstaller foretagssaljaren att hela flodet fungerar for kunderna, fran offert till bestallning
och leverans. Att planera, delta och genomféra kundaktiviteter sa som massor och andra
sammankomster, kan bli aktuellt hos vissa arbetsgivare.

Inom B2B-férséljning finns olika roller beroende pa hur féretaget ar uppbyggt. Forekomm-
ande roller kan vara Key Account Manager (KAM), Account Manager (AM), utesaljare/falt-
sdljare och innesaljare. KAM fokuserar oftast pa nyckelkunder, de kunder som ar viktigast for
foretaget. AM bearbetar ett antal kunder och ansvarar for att folja upp och utveckla affaren.

Utesaljare/faltsaljare arbetar i forsta hand med att bescka kunder for att sélja foretagets
produkter eller tjanster. Kérkort kan vara ett krav, dd manga faltséljare jobbar utifran ett visst
distrikt dar forflyttning mellan kunderna till stor del sker med bil.

Inneséaljaren har kontakt med kunderna primart éver mail och telefon. En inneséljare kan arb-
eta med bade inkommande och utgdende samtal samt kundtjénstrelaterade arbetsuppgifter.
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Las mer om f6retagssaljare och andra yrken inom handeln pa:
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http://www.yrkeskartan.se

FORETAGSSALJARE

KOMPETENSPROFIL

En foretagsséljare har goda kunskaper om de produkter och tjanster som séljs. Utéver det
ska en foretagsséljare ha en god saljfformaga, digital kompetens, analytisk lagd, resultat-
orienterad, serviceinriktad samt ha en god organisationsférmaga och vara kommunikativ.

Saljiféormaga

Att ha en god séljférmaga innebar att skapa fortroende hos kunden. Det ar viktigt att kunna
hantera olika typer av manniskor for att férsaljningen ska bli sa framgangsrik som majligt.
Forsaljining bygger pa goda relationer och darfor blir relationen till kunden avgdrande. Att
skapa relationer ar en del av férséljningen och 6kar mojligheten till att gora fler affarer, att
saval driva samtalet som att lyssna in ar darfor viktigt.

Digital kompetens
Datorn &r ett viktigt arbetsverktyg, vilket staller héga krav pa god datorvana och forstéelse for
olika system.

Serviceinriktad

Att vara serviceinriktad innefattar att vara lyhérd gentemot kundens behov och kunna beméta
de pa basta satt genom en behovsanalys. Det ar ocksa viktigt att kunna svara pa kundens
fragor géllande produktportféljen.

Analytisk formaga
Att kunna analysera kundens problem och ténka ut olika I6sningar ar viktigt da férsaljning i
manga fall bygger pa probleml&sning utifran kundens situation.

Organisationsférmaga

En foretagssaljare behover ha en god organisationsformaga da det ar viktigt att kunna
planera. En foretagssaljare har ofta manga parallella kunder och processer vilket gor det
viktigt att folja tidsplan och gora ratt prioriteringar.

Resultatorienterad

Da foretagssaljarens huvudsakliga arbetsuppgift ar att skapa affarer ar det viktigt att vara
resultatorienterad. Detta innebér att kunna driva sitt arbete framat i med- och motgang. Da
manga saljare jobbar med uppsdkande kontakt ar det viktigt att se mojligheter i alla kon-
taktytor. En féretagsséljare bor gilla utmaningar och arbeta malmedvetet for god prestation.

Kommunikationsférmaga

Kommunikationen kan ske med eller utan ett fysiskt mote med kunden. Detta staller krav
pa en mycket god férmaga att uttrycka sig val i tal och skift. Det ar viktigt att kunna anpassa
sin kommunikation utefter kunden och dennes situation. Da manga handelsbolag arbetar
internationellt &r det viktigt att foretagssaljaren kan anpassa sin kommunikation mot olika
kulturer och i viss man efterfragas aven ytterligare sprakkunskaper.
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