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Business & sport

\E]
Strategi
Adfeerd
Evaluering

Treening, Treening, Traeening




B2B indkgbere

* Et bredere kategoriansvar og kommerciel mindset
* Tilgeengelig information online

* Viltale med en saelger der kommer med ny viden
* Viltale med en saelger der kan tage beslutninger

* Har saelgeren kun pris at sla pa? - drop kereturen og
send prisen



Saelgeren der rykker

e Mindset

* Plan for hver enkelt eksisterende og ny kunde:
Omseetning, DG og kategorier

* Prioritere forberedelsen ved at seette sig ind i kundens
forretning

* Indblikiegen veerdikeede

* Forstar samspillet imellem produktion, indkab, salg,
marketing og kundeservice

e Relationer & netveerk
* Bold-veere modige/eerlige
e Kan eksekvere

 Opfolgning efter salget- ser eks. En reklamation som en
del af salget

* Treening, Treening, Traening




Forberedelse til 1. mgde

* Malet med magdet

* Prioritere forberedelsen ved at seette sig ind
| kundens forretning

* Brug data- Har vi solgt til en lighende
virksomhed far

* Brugdine kollegaer/salgschef til sparring

* Treen din korte virksomheds preesentation




Made nr. 1

* Lytogleer

* Spgrgsmal om budget, eksisterende
leverandgar, tidshorisont for evt. ordre osv.

* Tilpas din virksomheds preesentation til
indka@berens evt. behov

* Veer modig- sparg hvad skal der til for at vi
kan samarbejde

* Famgade nr. 2i kalenderen




Forberedelse til made nr. 2

* Evaluere mgdet med salgschef

e Sammenseet det rigtig team til at lgse
opgaven

* Treen dit pitch og indvendinger sammen med
salgschef/kollegaer

 Skabt de optimale betingelser for at kunne
performe




We win together as

Salgsorganisation a team. and we lose
* Holdethar et mal “together as-asteam.”
e Mindset om at blive bedre

Kenny Smith

* Feedback god og darlig
* Deler oplevelser med kollegaer

* Har indkgb/produktchef, salg og
marketing med | salget og deltager i
salgsmgader

e Kan eksekvere som hold




Salgschef rollen

Ambitigs pa teamets vegne

Vi skal vinde sammen

Drop supermand attitude og veer autentisk
Tillid

Sammenseet holdet sa det passer til strategien
Dyrk feellesskabet

Plan for hver enkelt

Coach individuelt -fokus pa adfaerd —better than
yesterday

Evaluering

Fejre sma og store sejre sammen




|
Agenda

. Morgenlgb/gang/ Gym/ hop i seen
KL. 09.00
* Introduktion (15 min)
* Preesentation af dagens program
+ Malfor mgdet
* Preesentation af de seneste salgstal
* Salgstal Gennemgang (1time)
* Analyse af tendenser og resultater
« ldentifikation af styrker og omrader til forbedring som team
*  Produktraening (2 time)
* Gennemgang af nye og eksisterende produkter
»  Fokus péa unikke salgsargumenter/salgspitch
* Praktiske gvelseri produktsalg
*  Frokost og telefon/mails (1,5 time)
* Netvaerk og diskussion pa tveers af teams
* Mulighed for uformel snak om salgstaktikker og samarbejde
e 5., Yoga Session & stress handtering (1,5 min)

* Introduktion til yoga som et veerktgij til stressreduktion og
fokus

* Guidetyoga session for at fremme velveere
e 6. Afslutning og Opsummering (15 min)

*  Opsummering af laering og naeste skridt

+ Feedback fra deltagerne

* Mad/hygge



Sum up

 Seelgeren veerktgjskasse
 Salgeretholdspil

» Sammenseet det rigtig hold til opgaven
Mal

Strategi

Adfeerd — better than yesterday
* Evaluering

* Treening, Treening, Treening




Sammen bliver vi
bedre

* Feelfree to connectograek ud hvis jeg
kan hjeelpe dig med netveerk eller
problemstillinger

Leon Roy

https://www.linkedin.com/in/leon-roy-
21b00021/
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