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Planen for denne Salgsbootcamp, dag 2

Hvad er Salesmanship?

Vores stgrste fiende

Du er "pd” fra du ruller ind pa parkeringspladsen
Forstaelse af salgsprocessen
Etikken

Salgsveerktgjer
Sporgeteknikker

Veerktgjer fra dag 1

Feedback pa hjemmeopgaven
Supplerende salgsvaerktgjer
Konkurrencen @st/Vest

Hvad g@r vi sa anderledes nar vi kommer hjem
— Savi skaber bedre salgsresultaterne end i gar
— ldéer til det
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Lad os starte hvor vi slap
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Analytisk spagrgeteknik

e Beskrive kundens generelle situation og giver dig
Baggrunds mulighed for at stille:

spgrgsmal

| o Hvorved der fremkommer et eller flere behov. For
Behiovs at udvikle dem skal du stille:
spgrgsma

e Far kunden til at se utilfredsheder, muligheder for
Konsekvens forbedringer

spgrgsmal

e Kunden fremkommer med akutte behov og du far
Gevinst en platform for en salgspraesentation/salgsbesgg

spgrgsmal
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Analytisk spgrgeteknik, 2

e Spgrgsmal der g@r kunden klar over problemet, dets virkning\
og konsekvenser

e Eksempler:
¢ Hvilke konsekvenser vil det have hvis denne
KO nse kve NS oms?etningsnedgang fortsae'ftet 3 maneder me.re?
e Indvirker dette problem ogsa pa jeres samarbejde med

Sp¢rgsma| andre afdelinger? /

e Spgrgsmal der hjeelper kunden til at udtrykke et klart ¢nske,\
mangel eller hensigt (akut behov)

e Eksempler:
e Vil det interessere dig hvis du kan gge produktionen til 12
1 stk. i minuttet?
G evin Sto o Vil det interessere dig hvis du kan fa mere nytte af din
Sp¢rgsma| hyldepladser? /
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Hjemmeopgaven

Hvad gav hjemmeopgaven
dig?

Hvad var sveert?

Hvad var let?

Hvordan kan du bruge det
fremadrettet?
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Hjemmeopgaven

Du har udvalgt et kundeemne som du gerne vil have som kunde,
seet gerne navn pa.

Du er i forberedelsesfasen og skal nu undersgge alt om kunden,
formodet kontaktperson, besgge deres web site osv.

Forestil dig at du skal ringe til den pageeldende virksomhed for at
booke et mgde. Der er ikke sendt noget til virksomheden forinden.

Du skal udarbejde et telescript, indeholdende:
— Hvad er malet med samtalen?
— Hvordan vil du praesentere dig?
— Hvordan vil du indlede samtalen (husk AIDA modellen)?

— Hvordan vi du spgrge ind til kundens behov?
— Hvordan vil du afslutte og fa en mgdeaftale?

Besvarelsen som max ma fylde én A4 side
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Hjemmeopgaven

* | dag far | feedback pa
(udvalgte) besvarelser

| far feedback fra jeres
medkursister

* |déer til forbedringer
* |nspiration til andre veje

e Svar pa om jeg (vi) vil sige ja
til et mgde med dig ©

Optimax



Hjemmeopgaven

e Kort preesentation af jeres
produkt/ydelse (max % min.)

 Feedback

| alt 5 min.
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Supplerende salgsvaerktgjer

* Delaccepter: Fa kunden til Ipbende at sige
”ja” [acceptere hvad du siger
* Kgbssignaler: Svar og stil et modspgrgsmal
— Fx: ”Har | den pa lager?” Ja, vil du have den med
hjem nu?
* Afslutningsteknik. Stil et direkte spgrgsmal og
vent pa svaret
— Fx: Vil du have det leveret pa
mandag?
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Indvendinger

 Alle hader dem

e Og alle frygter at kunden
kommer med en eller
flere indvendinger

e Derfor ....
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Konkurrencen

 Hvem skal vinde dette ars
Salesmanship? @st eller
Vest holdet?

 Viskal dyste pa
indvendingsbehandling
» Og kreativitet men inden

for de etiske rammer vi
lagde sidste gang
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Konkurrencen, 1

| far alle en liste over de 10
indvendinger

veaelger selv hvilke | vil
pesvare

Der skal dog svares med
mindst 3
indvendingsbehandlinger

| skriver de (min. 3)
besvarelser pa en flipover og
preesenterer dem i plenum

|
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Konkurrencen, 2

De 3 besvarelser fra ¢st henholdsvis
vest vurderes af et dommerpanel

Dommerpanelet bestaende af
lvaekst’s sekretariat og mig
Vi leegger vaegt pa:

— Kreativitet

— Originalitet

— Tror vi den virker pa en mulig kunde

— Er den inden for de etiske rammer, |
har valgt

Dommerpanelet vaelger de 3 bedste,
og den landsdel hvorfra de fleste
kommer, vinder

Praeemien?

\’% I
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Konkurrencen, 3

De 3 besvarelser fra ¢st henholdsvis
vest vurderes af et dommerpanel

Dommerpanelet bestaende af
lvaekst’s sekretariat og mig

Vi leegger vaegt pa:
— Kreativitet
— Originalitet
— Tror vi den virker pa en mulig kunde

— Er den inden for de etiske rammer, |
har valgt

Dommerpanelet vaelger de 3 bedste,
og den landsdel hvorfra de fleste
kommer, vinder

Praemien? Tja, &ren og
haneretten© Optimax




Konkurrencen, 4
Etiske rammer for vores salgsarbejde, vest

Langsigtet
Respekt

Zrlighed og
gennemsigtighed

Radgivende
Samarbejde
Engagement
Overholdelse af aftaler
Troveerdighed
Abenhed

Professionelle
relationer

Integritet
Autentisk
Faglighed
Oprigtighed

"What’s in it for me”,
for kunden

God service

Begejstrin
BEJSH gDptimasmx



Konkurrencen, 4
Etiske rammer for vores salgsarbejde, gst

Oprigtig interesse for kunden
Win — win
Zrlighed / aerligt og reelt salg
Respekt
Kunne sige nej
Empati
Respekt om konkurrenter
Troveerdighed / haederlighed
Tryghed
Kvalitet
Forventningsafstemning
— lkke oversalge
Saglig og faglig argumentation
— Give mening for kunden

Imgdekommenhed
Hensyn
Behovsafklarende
Behovslgsende
Ugennemsigtighed
Ueerlighed

Kompetent, informeret

Positiv, tal aldrig darlig om
konkurrenterne

Pistolsalg eller langvarig
kundesamarbejde

Anerkendt / reference

Egne mangler / konkurrents
evner

Tag skridtet / afslut salg.
Uptimax



Konkurrencen, 5

Alle forslag haenges op og |
skal nu stemme om hvilke 3
| hver isaer finder bedst

Til det far hver en
stemmeseddel

Husk det er en konkurrence
gst/vest

De 3 besvarelse der far flest
stemmer gar videre |

konkurrencen % &
Optimax




Hvad skal jeg ggre anderledes nar jeg
kommer hjem?
Minihandlingsplan:
Udpege xx kundeemner
Udarbejde et telescript

Ringe til yy kundeemner

... inden den zz
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Opsummering

Hjemmeopgave feedback

Supplerende om
salgsveerktgjer

Konkurrencen

Hvad skal jeg ggre
anderledes nar jeg
kommer hjem?
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Tak for i dag
God arbejdslyst med salgsarbejdet
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Jorgen S. Lauritsen
T: 43526699
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