UTVECKLINGSPROGRAM
INDUSTRIELL TEKNISK FORSALINING
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INDUSTRIELL TEKNISK FORSALINING

Ar du siljande ingenjor eller tekniker? Vill du éka din forsiljning?

Bli sdkrare pa kundbesoket? Korta ner din séljprocess?

Bli duktigare pa att boka kundbesdk?

Lara kdnna dina styrkor och svagheter som séljare och i ditt beteende?
Vaga fraga efter affiren? Bli bittre pa behovsanalys?

D3 dr detta utvecklingsprogram for dig.

Vad ar det som skiljer vanliga sdljkurser fran detta utvecklingsprogram?

B En teknisk saljprocess ar ofta mer komplex.

Att ga fran komponentférsaljning till modul eller projektférsaljning.

Kunna hantera flera beslutsfattare.

Saljprocessen kan vara langre, fran veckor, manader till ar.

Mer individuell fokus pa kursdeltagaren genom férstudien och begransat antal vid kurs.
Alla deltagare pa kursen ar saljande ingenjorer eller tekniker med en B2B saljprocess
inom industri eller tenik.

En sammanfattning av kursprogrammet

i Forstudie

. Genomfdrande 2 dagars kurs

a 8 veckor individuell coachning

. Halvdags sammanfattning

Forstudie

a Enkater skickas via webbaserat granssnitt till den tekniska saljaren och chefen.
. Beteendeanalys utfors av deltagaren genom verktyget discus®, webbaserat formulér.
. Intervjuer sker med séljaren och chefen.

Hemléxa

. 5 min foretagspresentation ska forberedas utan hjalp av power point.

. 50 kunder(befintliga och nya) i en lista att boka kundbesdk pa efter kursens tva dagar
Genomforande

Tvadagars kurs med féljande innehall:

@ Attityd och motivation

3 Beteende och drivkrafter

. Boka kundbesok

. En industriell och teknisk sdljprocess Gvergripande

. Foretagspresentation, dvning

. Relationsbyggande, genom DISC teorin

. Kundkartlaggning

¢ Behovsutveckling, évning; framtagning av lathund

° Kundanpassad argumentation, teknisk argumentation

. Hantera invandningar

. Lasa av kopsignaler

. Beslut

. Beslutsfakoranalys, (KAM verktyg)

g Séljtavlan, prospekteringsmetodik

Coaching
B 8 veckor individuell coachning med uppgifter och utmaningar mellan samtalen till
forsaljningsingenjoren.

Uppféljining/sammanfattning |
* % dag via TEAMs, tva manader efter kursens tva genomforande dagar
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Kursdatum - 2 & 3 September

Plats: Best Western Malmé Arena
Lokal Privaten, styrelserummet pa 14 vaningen
Adress: Hyllie Boulevard 12, Malmé

INVESTERING

Pris per deltagare 50 000 kr ex moms

Max 12 deltagare per tillfalle
Faktura pa 10 dagar

ONINITYSHOd HSINAIL T13IHLSNANI

OVRIGT

Dokumentation i form av rapport pa forstudien, beteende-
analysrapport, samt kompendium till kursen.

Diplom erhalles under slutet av den sammanfattande heldagen.
Avrapportering pa den tekniske saljarens framsteg, styrkor och
svagheter efter kursen till uppdragsgivaren.

Kursgenomforande:
Antingen 2 dagar i konferensrum eller online
Lunch, fika och kursdokumentation ingar i kursavgiften

Ib Ringby Nicolina Engquist
Senior Konsult Key Account Manager

Tel : 073-414 81 55 Tel : 073-650 50 45
Epost: ib@rinby.se Epost: nicolina@ringby.se

REFERENSER

Magnus Wahlstrém Niklas Edholm KTR
Comptronic Sweden AB
070-755 02 30 070-678 05 15

Krister Grobacher
Atlas Copco CMT Sweden AB
070-246 41 46

Qascade AB - org nr 559028-6554- Momsreg. nr SE559028655401
Smidesvagen 6 C, 51r, 186 48 Vallentuna - Mobil 073-414 81 55




IB'‘RINGBY

INDUSTRIAL TECHNICAL SALES TRAINING

DE 5 STEGEN | ETT KUNDMOTE

_ MODELLEN
Arbetsinsats Mat:

Effektivare
saljbeteende

Tid
Féir att en vuxen person ska 3ndra sitt arbetssatt/beteende i forsdljning
krévs att man far mata sin kunskap och erfarenhet.
Framforallt bor man fa insikt | hur man glr ritt och fel,
Nar insikten infinner sig leder detta till en attitydférandring som till shut
leder till ett dndrat beteende.
Faljer man inte dessa steg kommer de gamla vanorna att ligga kvar och
hela utvecklingsprogrammet riskerar att ga forlorat som foljd, vilket
leder till farlorad utveckling, tid och inte minst pengar samt
deltagarnas motivation.
Genom Ib Ringby s rigorisa farstudie och pedagogiska
genomférande samt individuella uppfdljning farsakras ett konkret och
livsbestindigt resultat pa gruppen och individen.

emballator

Salj | Saljledarskap | Industriell Teknisk Forsdljning | DISCUS®
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