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Var kommer vara basta

kunder ifrdn?

Sahar fungerar
referensmarknadsféring

Natverksmatrisen
Olika satt att
marknadsfora vara

produkter och tjanster

Natverkandets
framgangsfaktorer

Ratt mental installning

For framgang - Byt fokus

Olika beteendestilar och
hur det paverkar mig och
mitt natverkande

S&tt mal for ditt
natverkande.

Tankbara referenskallor
Referensprocessens steg

Vad ar nasta steg?

Org.nr: 556713-8986
Telefon: 031-16 02 80
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AFFARER PA REKOMMENDATION

OKAD LONSAMHET VIA REKOMMENDATIONER

I Affirer p& Rekommendation hjélper vi er att pd ett tydligt
satt klarlagga var era basta kunder kommer ifrdn OCH vad ni
kan gora for att locka till er fler riktigt bra kunder!

BESKRIVNING

Tillsammans gar vi igenom, och tydliggor for alla deltagare,
vikten av att alla i féretaget aktivt ténker och agerar pa ett satt
som drar till sig nya kunder.

Vi reder ut hur de kontakter som finns idag, och som redan
genererar affarer, ser ut och vad var och en kan, och bér, géra
for att skapa egna liknande kontakter.

Genom att satta mal och gd igenom framgdngsfaktorerna for
I6nsamt natverkande ger vi deltagarna konkreta uppgifter att ta
tag i.

Efter att ha genomfort programmet sa har ni:

e Nya strategier och verktyg for att skapa mer Afférer pa
Rekommendation

o Ovat pa genomférandet

e Individuella handlingsplaner fér att skapa resultat

PROGRAMLANGD: 4 h

AFFARSNATVERKARSKOLAN
ETT PROGRAM FRAN REFERENSAKADEMIN

www.referenskademin.se
info@referensakademin.se

ReferensAkademin AB
Engelbrektsgatan 26

411 37 Goteborg




