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Huthwaites tilgang til strategisk salg og
‘Opportunity Management’

| mange dele af verden forandredes forretningslandskabet i
2008 - maske for altid. De vaner, som indkgbsorganisationer
lzerte, forsvinder nok ikke igen. Standardisering, prispres,
konkurrence, benchmarking, indkebs/procurementpraksis,
etablerede administratorer, intern politik og udgiftsbeslutninger
pa bestyrelsesniveau bliver normen. For nogle salgsmuligheder
foles det allerede mere som at navigere igennem et minefelt
end en egentlig salgsmulighed - isaer nar konkurrenterne er
staerke.

Sa et kompas, en proces og en metode, der er afpravet i praksis
i bade darlige og gode tider, kan maske hjzelpe dig il at teenke
hurtigere end, udmangvrere og saelge mere end
konkurrenterne og konfrontere de udfordringer, du nu star
overfor pa bedste made.

Huthwaite har i +40 ar forsket i best practice metoder til
opnaelse af de starste salgsmuligheder. Den indsigt og de
teknikker, vi har fundereti denne periode, udggr grundlaget for
dette program.

Det er f.eks. vigtigt at seelgerne forstar psykologien bag starre
kabsbeslutninger for at malrette deres tilgang over for hvert
enkelt medlem i kabscentret/Decision Making Unit (DMU). De
skal kortlaegge og navigere i DMU’en - hvem skal man made,
hvornar og om hvilke emner. Effektive seelgere evaluerer deres
konkurrencemaessige situation og potentielle risici med
samme teknikker som kunden - og bruger sa analysen til at
differentiere deres lgsning og afhjaelpe kundernes
bekymringer. De dygtigste saelgere forstar, at hvert enkelt salg
er en mulighed for at etablere varige relationer, der holder
langt ud over dette salg, og bidrager til at pavirke det naste
salg.

Vi hjzlper dig til med emner som disse:

m “Vikan ikke rigtig na frem til de egentlige beslutningstagere
eller udtrykke et overbevisende value proposition’, nar vi
endelig mader de rigtige”

m “Vi har ikke en proaktiv vinderstrategi, der starter far
behovet er tydeligt, og slutter med et fuldt implementeret
kunde projekt”

m "Det ertilsyneladende indkgb/procurement, der slar tonen
an og bliver ved med at sige, at den eneste differentiator er
prisen”

m “Vores CRM-system kan fint fortzelle os, hvor vi er nu, men
ikke hvad det naeste vi bar gare er”

m “Det er vanskeligt for vores team at beskrive reelle
fremskridt i salgsmuligheden pa en made, som alle kan
forsta og bruge som grundlag for forecasts/prognoser”

m “Vima forstd, hvad konkurrenterne foretager sig, og
hvordan potentielle kunder ser pa os i forhold til dem””

m “Selv nar det er tydeligt, at vi forstar kundernes behoy, ser
de os ikke altid som den indlysende leverandar”

m “Vigar glip af forretning lige nar vi tror, vi har dem indenfor
raeekkevidde”

Ved at levere dette:

en forstaelse for, hvardan mennesker og organisationer
traefer stagrre kebsbeslutninger. Vi viser jer, hvordan efektive
navigations- og relationsstrategier udvikles. Og hvordan
overensstemmelsen mellem det, kunden har behov for, og
det, I kan tilbyde gges - og derved hjzelpes | til at udvikle en
vindende business case.

Og at give jer:

m praktiske teknikker, hvormed | kan forsta og pavirke
kundens beslutningsgrundlag;: forstaerke de behov, I kan
opfylde, og redefinere dem, | har vanskeligere ved at
opfylde

m veerktgjer til analyse og handtering af konkurrenterne ved
at maksimere dine differentierende styrker og minimere
deres

m kortlaegning af kebscentret/DMU, guidance i hvem | skal
tale med, hvornar, og om hvad

m opmeaerksomhed pa, hvor i muligheden, | befinder jer, at
planlaegge neeste bedste skridt og udvikle taktikker til at
udfgre det

m metoder til at forhindre at tabe’ sent i salgscyklussen.



Tak for de harde og inspirerende dage, vi havde i Holland. Det var
den bedste salgstraening, jeg nogen sinde har deltaget i, og de
feerdigheder, vi fik, vil bestemt vaere meget nyttige i fremtiden.

Jan Thérnberg EAO

Oversigt over programmet

Huthwaite programmet Account Strategi Major Sales er
malrettet enkeltpersoner og /eller teamsmed behov for den
rette blanding af feerdigheder, processer og veerktgijer til at
kunne vinde fere stgrre salg. Opbygget omkring en
virkelighedsnaer salgssimulation, konkurrerer deltagerne om
at udteenke og udfare strategier og taktikker, der gor det
muligt for dem atlande en aftale. Ultimativt er det de ting,
deltagerne gar ansigt-til-ansigt, der afgar om de vinder eller
taber en handel - ngjagtigt som i den virkelige verden.

Formal
Nar kurset er slut, vil deltagerne kunne:

m fa bedre adgang il de reelle beslutningstagere, bedre
formulere deres'value proposition’ og opbygge en
overbevisende business case med kunden

m kunne beskrive psykologien bag kundernes behov

navigere mere effektivt i kabscentret/DMU

m vise en proaktiv vinderstrategi og vaere bedre forberedt til at
handtere konkurrenterne

m beskrive deres fremskridt i hver salgsmulighedmed mere
klare og skarpe malsaetninger om hvad det naeste trin er

m forberede sig pa og handtere bekymringer sent i cyklussen.

Indhold
Kobscyklussen™

m Psykologien bag kompleks kgbsadfaerd.

Strategi for kundetilgang

m Kortlaegning af kgbscentret/DMU, sa du taler med de rigtige
mennesker pa det rigtige tidspunkt og om de rigtige emner.

Beslutningskriterier

m Hvordan kunderne kammer frem til de beslutningskriterier,
de anvender

m Hvordan kriterierne kan pavirkes til din fordel.

Konkurrenceanalyse

m Principperne bag konkurrencefordele og ‘harde’ og ‘blade’
differentierende faktorer

m Kgbskriterier - hvordan kunderne evaluerer konkurrerende
tilbud, og hvordan du kan pavirke deres beslutnings-
guidelines til din fordel.

Kunders bekymringer vedrgrende risiko
m Hvorfor salg gari std nar beslutningen skal traeffes
m Hvorfor salgsfeerdigheder ikke hjaelper dig pa dette trin

m Hvordan bekymringer kan handteres til din fordel.

Metodik & praktik

Ud over at orkestrerer salgssimulationen coacher vi szelgerne
for atintegrere disse praktiske faerdigheder, der kan bruges i det
virkelige salgsarbejde igen ogigen. Vi hjaelper dem til at
anvende det Izerte i en reel salgsmulighed, som de har
medbragt - ved hjzelp af vores ‘Opportunity Management
Toolbox" hvor hensigtsmaessigt.

Denne treening er typisk et tredages program for op til 12
deltagere, der afholdes af to certificerede Huthwaite traenere.
En udgave over to dage med én traener og uden simulationen
fas ogsa.

Muligheder for specialtilpasning

m Salgssimulationen kan vaere generisk eller skraeddersyes
helt og kan kagres med brug af Huthwaite traenere, jeres
eget personale eller eksperter udefra i kabernes roller.

m Huthwaite Toolbox, der understatter hvert enkelt trin i
salgsmuligheden og integrerer faerdighederne, kan - valgfrit
-indarbejdes i traeningen og tilkabes til deltagerne som en
selvstaendig desktop-app eller som link tilknytning til jeres
CRM-system.

m Konsultation forud for programmet for at tilpasse indhold,
rollespil og avelser.
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