Presentasjon pa NITs
Salgsdag 14. november 2017

Bedriftens

KonkurranseKraft

- Nar malrettet salg og
kundeutvikling bygger
gode kunderelasjoner

Frank Kristiansen - Radgiver, coach og kompetanseutvikler

CORE COMPETENCE - Lederutvikling - Strategiutvikling salg og marked
CONSULTING - Salgsledelse - Key Account : Management og Profesjonelt:Salg
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Core Competence Consulting

A0 &rs erfaring som
trener, coach og radgiver i
naeringslivet

A82 &rs erfaring som
foreleser

Arank@ccconsulting.no ,
mob 92883655

SALGSORGANISASJONENSTYRKER SINE MEDARBEIDERE: MEDUMALRET TTET KOMPETANSEUTVIKLING
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(8 Mitt mal med dagens presentasjon
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AGi deg etpartre gode
tanker og ideer é é é .

é..som du kan
konkretisere og gjare til
operative tiltak |1 bedriften
som du jobber for

SALGSORGANISASIJONENSTYRKER SINE MEDARBEIDERE: MEDUMALRET TTET KOMPETANSEUWTVIKLING
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& Min filosofi

- Kunnskap er makt
- @velse gjgr mester
- Gammel vane er lett a vende

«Malstyrt kompetanseutvikling er selve drivkraften for
motivasjon og bedre prestasjoner»

SALGSORGANISASIJONENSTYRKER SINE MEDARBEIDERE: MEDUMALRET TTET KOMPETANSEUWTVIKLING



(8 Tillit

Business mellom mennesker bygger pa gjensidig

tir I 1Ti1t. Da er det til ste
mel |l om parteneo

A Palitelighet, zerlighet og oppriktighet ~ A Kompetanse og ekspertise

A Gjensidig respekt A Profesjonalitet og serigsitet

A Integritet A Gjensidig nytteverdi

A Positivitet og dpenhet A Faste, avklarte rolle

« Tillit bygger pa forventningen om at en annen persons ord er til & stole pa»
Selve forutsetningen for & bygge og utvikle relasjoner.
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SALGSORGANISASIONEN -DYRKER FREM BRILLIANTE SELGERE



& Hva er salg ?

ASalg er & pavirke og a overbevise
kunden til a ta en beslutning!
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Relasjonsbygging

A Malet er:

I Beholde kunders lojalitet

I Utvikle kjgpslojaliteten
A @ke kundeandelen
I Bli den prioriterte (ene-)leverandgren

Relasjonsbygging finner sted pa kundens premisser!

Kundelojalitet
A

Gjensidig merverdi
Vinn - vinn

Fa konkurrenter
Vi fikser / skaffer

Pris, logistikk etc

______________________________________________________ Mange konkurrenter_

Radgivning
Tilpassning
Tilgjengelighet |
Ngyaktighet
I I I
En av mange Enav 2-3 Hoved/ -

eneleverandgr

SALGSORGANISASIONEN -DYRKER FREM BRILLIANTE SELGERE
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Salgets og kundebehandlingens
(8 grunnleggende idé

A Er & forsta kundene og deres behov,
forventninger og gnsker, og a omsette denne
kunnskapen | relevant kundedialog, riktige tilbud,
gode Igsnings- og produktvalg/anbefalinger for a
skape:

AMerverdi for kundene
AKundetilfredshet
AHgay opplevd kvalitet

A Dyktige selgere vet & praktisere den
behovsorienterte dialogen !
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KonkurranseKraft-likningen

Vi ( selgeren og/eller salgsorganisasjonen) ma kunne kommunisere alle fordeler ved oss som
leverandgar. Vi skal veere kundens farstevalg !

veer en Champion i Telleren !

EFK-basen
Produktene
Tjenestene selgerens kompetanse kundens merverdi- <«
KK = Fagkompetansen i  pqg vgeremate + opplevelse med oss O

pris og konkurrenter

«Selgerens kunnskaper (telleren i KKlikningen) gjor selgeren sterkere, styrker hans
ferdigheter og gir han mer handlekraft! Hun selger mer! »

SALGSORGANISASIJONEN- STYRKER SINE MEDARBEIDEREMEDOMALRET TTET KOMPETANSEUWTVIKLING
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KonkurranseKraft-likningen

Vi ( selgeren og/eller salgsorganisasjonen) ma kunne kommunisere alle fordeler ved oss som
leverandgar. Vi skal veere kundens farstevalg !

veer en Champion i Telleren !

EFK-basen

Produktene
Tienestene selgerens kompetanse kundens merverdi- _z
K K =\ Fagkompetansen /4 0g veeremate + _opplevelse med o0ss O

pris og konkurrenter

«Selgerens kunnskaper (telleren i KKlikningen) gjor selgeren sterkere, styrker hans
ferdigheter og gir han mer handlekraft! Hun selger mer! »
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EFK-ifisering av produktene / tjenestene / fagkompetansen / orga

KONSEKVENSER

17

EGENSKAPER

Nar erfarne selgere - gjerne sammen med en produktekspert eller to 7 setter i gang og idémyldrer, dvs
samspiller om sin kompetanse pa aktuelle produkt/tieneste, vil hver og én av de styrke kunnskapen sin.

Alle som jobber med salg, forstar at a gke kunnskapen sin giennom EFK-modellen, sa vil vedkommende
indirekte styrke seq i alle faser av salget. Selgeren styrker konkurransekraften sin !

Det er salgslederens ansvar og oppgave a igangsette EFKifisering av aktuelle/prioriterte produkter/
produktgrupper sammen med sine medarbeidere.

Da vil vi kunne avdekke flere behov og selge mer !




EFKIUSBE Ladeéer

USB Lader Lader dine elektroniske  Faste ladestasjoner
apparater, slipper innfelt i veggen , sikrere
overgang/adapter innstallasjon

2 Utganger Kan lade 2 apparater Alltid fulladete apparater

1 x 1400mA - 5V samtidig ferdig til bruk

2 X 700mA - 5V

Innebygget sikring Automatisk Sikkerhet mot brann
resetfunksjon eller gdelagte apparater

Finnes i RS og Plus Passer i alle rammerog Dekker de fleste behov

design ELKO systemer For trygghet og design
PH, ALU, SO

ELKO
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EFK-modellen 1| bruk

For en elektro-grossist

LED-lyskilder Varer 20 ganger en A Mindre jobb A Reduserer kostnadene
tradisjonell lyspeere A Mindre stramforbruk A Matcher krav til miljgmerking
A Reduserer energi- A Bedre miljg A Matcher HMS-krav

forbruket med 25%
A Langt mindre gmfintlig

for gynene

For en sportskjede

Jakke av A Gore-Tex puster! A Slipper ut fuktigheten A Du blir ikke fuktig og kald
Gore-Tex stoff

A Meget lett A Du blir mindre svett A Du holder deg tarr

A Vanntett A Téalerregn A Du unngér & bli syk

SALGSORGANISASIJONENSTYRKER SINE MEDARBEIDERE: MEDUMALRET TTET KOMPETANSEUWTVIKLING
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KonkurranseKraft-likningen

Vi ( selgeren og/eller salgsorganisasjonen) ma kunne kommunisere alle fordeler ved oss som
leverandgar. Vi skal veere kundens farstevalg !

Veer en Champion i Telleren !
EFK-basen

Produktene
Tienestene selgerens kompetanse kundens merverdi- «
K K =  Fagkompetansen vaeremate opplevelse med oss O

pris og konkurrenter

«Selgerens kunnskaper (telleren i KKlikningen) gjor selgeren sterkere, styrker hans
ferdigheter og gir han mer handlekraft! Hun selger mer! »
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(8 Selger-egenskaper

En dyktig selger er - som vi tidligere har konkludert med i en kompetent person. Han/hun
besitter dessuten gode egenskaper som kunder setter pris pa samt at sjefen og kolleger ogsa
verdsetter de. Dessuten bidrar disse egenskapene til at selgeren selger bra.

Hvilke 2 av disse egenskapene rangerer dere som viktigst ?

¢ Stabil C Beslutningsdyktig ¢ Leerevillig og

C Selvgdende C Ngyaktig sulten pa ny

C Selvtillit ¢ Sterk ego-drive kun_nskap o
: C Malrettet ¢ Empatisk G Arig _O? pal?tellg
) C Sterkt C Sterk C God til a utvikle
vinnerinstinkt kommunikativ kgnderelasgonen
v C Positiv C Profesjonell G Like gczd pa kort_
c som pa lengre sikt
:éSALGSORGANISASJONEN-DYRKER FREM BRILLIANTE SELGERE 16
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Trener du/dere nok ?

EFK-basen

Produktene .
Tjenestene Selgerens kompetanse kundens merverdi- ,

Fagkompetansen 0
K K — + geremate + plevelse med oss O

pris og konkurrenter

Vinnende selgere er kunnskapsmedarbeidere ! De trener ! For & bli bedre. For a selge mer !

- Emosjonell intelligens i selvinnsikt, empati, selvledelse og samspill
- Bruken og effekten av spgrreteknikker

- Hvordan gjennomfgre gode behovsanalyser ?

- Hvordan handtere kundens innvendinger ?

- Bruken og effekten av relevante closing-teknikker

- Hvordan utvikle og gjennomfgre gode presentasjoner ?

- Strategisk og taktisk kundeutvikling og relasjonsbygging

De bruker produktenes, tjenestenes, organisasjonens, etc. EFK er for & styrke seg i
salgsargumentasjonen sin. For & vinne sammen med kunden !

SALGSORGANISASJONEN- STYRKER SINE MEDARBEIDERE MED MALRET TET KOMPETANSEUTVIKLING



