Oversikt — Kundstrategier

Mal
® Efter avslutad traning kommer varje deltagare att;
e forsta psykologin bakom stdrre inkbpsbeslut

® kunna planera och genomféra en strategi for

komplex férsaljning

e ha foérmaga att identifiera och utveckla kundernas
beslutsriktlinjer, analysera konkurrerande forslag
och paverka beslutsriktlinjer till egen fordel eller
besluta sig for att hoppa av afféaren.

® upptacka och hantera kundernas tveksamhet infor
beslut

e forsta risker och mojligheterna i genomforandefasen

® planera och genomféra strategier for effektiv
utveckling av kundrelationer

® hatranat upp sina fardigheter i bade planering och
genomforande av varje fas i beslutsprocessen samt
erhallit en objektiv feedback pa sitt agerande

® ha genomfort en komplett strategi och
aktivitetsplanering fér en aktuell kund

Malgrupp

Forsaljningschefer, saljare och specialister involverade i
komplex forsaljning. Deltagarna kommer att f& ut mest
av programmet om de tidigare deltagit i var SPIN®-

traning.

Innehall

® Kundens beslutsprocess - de olika psykologiska
faserna i ett komplext, konkurrensutsatt
inképsbeslut.

Tilltrddesstrategi - hur anvanda sig av:

® Intressecentrum

® Missndjescentrum

® Maktcentrum

Beslutsriktlinjer

® harda och mjuka differentiatorer

® hur utvarderar kunder alternativ

® hur paverka kundens beslutsriktlinjer
Tveksamhet infor beslut

e varfor drar det avgérande beslutet ut pa tiden
® hur hantera kundens tveksamhet infor beslut
Genomférandefasen

® varfor upplever kunden en motivationssvacka
® strategier for att undvika motivationssvackor
Utveckla goda kundrelationer

e strategier for att behalla en dominant position och
undvika att slappa in konkurrenter

=  bygga langsiktiga kundrelationer

Tréanare och gruppstorlek

Traningen genomfors av tva konsulter fran Huthwaite.
Maximalt antal deltagare ar tolv, detta for att deltagarna
skall fa s& mycket tid som mdjligt till stod och feedback.
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