Oversikt — SPIN® saljtraning Oversikt

Mal
® Efter avslutad traning kommer varje deltagare att:

® ha analyserat sina egna styrkor och svagheter i sin
nuvarande saljstil

® kunna forstd och kanna igen kundens olika steg i
behovsutvecklingen

® kunna anvanda sig av de nyckelbeteenden som
forskningen visat vara starkt forknippade med

séljframgang

® kunna planera sina saljbesék i enlighet med dessa
beteenden

® denna objektivt méata nyckelbeteende och uppratta

en personlig plan for vidareutveckling

Malgrupp

Alla som &r involverade i komplex forséljning av
produkter eller tjanster, dvs dar kunden betraktar
inkdpsbeslutet som viktigt. Traningen lampar sig inte
enbart for séljare och séljledare utan har visat sig vara
mycket uppskattat av exempelvis teknisk eller
administrativ personal som i sitt arbete deltar i
forsaljningsprocessen eller i sitt arbete med kunderna

har mojlighet att paverka kunden till ytterligare inkop.

Innehall
® Forstaelse for sin nuvarande saljstil

® Kundens behovsutveckling

= vilka kundbehov &r viktiga for séljframgang
® Inledning

= undvik standardinledningar

= fa accept pa att stalla fragor
e SPIN®-modellen

= fragor som identifierar, klargér och utvecklar
kundbehov

® Ge information
=  betydelser
= risker med egenskaper och férdelar
® Invandningar
= sdljaren skapar 90% av invandningarna sjalv
= hur férhindra att de uppkommer
= hur hantera dem
e Overenskommelse

= varfor tidiga avslutsforsok ar riskfyllda

=  hur komma 6verens med sin kund.

Tréanare och gruppstorlek

Traningen genomfors av en konsult fran Huthwaite. Om
majligt véaljs en konsult med erfarenhet fran kundens
verksamhetsomrade. For att sakerstalla att varje
deltagare far tillrackligt med individuell uppmarksamhet
och feedback rekommenderas gruppstorlek om 12

personer.
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