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| en undersggelse med mere end 800 deltagere fra SPIN®
Selling, var 90% enige i at traeningen vil gge deres effektivitet i
planlaegning og udfarelse af salgsmader. Men nar traeningen
kombineredes med en vedvarende coaching indsats, var 99%
enige i at det vil bidrage til, at de kan forbedre effektiviteten i
deres teams.

Helt oprigtigt, sa kan coaching — nar det er veludfart —
turbolade de SPIN® faerdigheder, som allerede giver dig en
position i overhalingsbanen. Med treeningen alene, uanset den
hgje kvalitet, opnar vi maske ikke den potentielle effekt pa
praestationerne. Uden at forstaerke faerdighederne, vil nogle
keempe med at transformere deres nyerhvervede faerdigheder
til den virkelige verden.

En vaesentlig vaerdi af SPIN® Selling er de meget specifikke
adfeerdsbetingede faerdigheder deltagerne lzerer og den varige
forandring kommer af praecis anvendelse af disse faerdigheder.
Det er ikke let at tage nye feerdigheder i brug og kan ofte fales
ubehageligt i starten. At stgtte og motivere szelgere til en
adfaerdsaendring er den mest effektive metode til at integrere
faerdighederne.

Hos Huthwaite International hjzelper vi de laerende’ med at
udvikle og integrere deres kompetencer via fokus pa yderligere
styrkelse af faerdigheder og coaching.

Det er ikke let at fremelske en coaching kultur. Derfor er vores
udgangspunkt pragmatisk — hvilke ressourcer er til radighed?
Sa samarbejder vi med jer om at skabe en praktisk Igsning,
som leverer bade varige adfaerdsaendringer og de praestationer,
| er pa udkig efter.
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Vi hjaelper jer med emner som disse:

m "Vores kurser er meget populzare, men det kniber med at fa
gje pa de forbedringer i praestationerne vi er pa udkig efter”

m "Vores folk fik super god laering og indsigter fra SPIN®
traeningen, men vi ma veere sikre pa at deres positive
adfeerdsudvikling understattes, nar farst Huthwaite folkene
har sagt farvel”

“SPIN® planlaegningsveerktgjerne er i god omlgb hos de
seelgere der er treenede; nu ma vi sikre at de altid anvendes
optimalt”

m "Vignsker at vores ledere coacher, men det sker simpelthen
ikke — i hvert fald ikke med den ngdvendige kvalitet”

m “Vihar forbehold imod at investere i traeningen nar vi ikke
kan male virkningen.

Vi hjzelper coaches til at bruge SPIN® vaerktgjer til at coache
effektivt omkring SPIN® adfaerd, og introducerer essentielle
verbale faerdigheder afledt fra vores egen forskning i effektive
coaches.

Viintroducerer deltagerne til en raekke praktiske vaerktgjer til
brugi planlaegning og evaluering af salgsaktiviteter og
eventuelt ogsa til en ngjagtig observation af SPIN® adfzerd i et
salgsmade.
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Reaktionen pa coachingen har vaeret positive og slgere sgger
aktivt feedback fra deres ledere. SPIN® er hurtigt blevet en

integreret del af vores salgskultur.

Hollister

Dette vil give jer:
= En konsistent tilgang til coaching

m Etdirekte link mellem de feerdigheder deltagerne laerer pa
selve treeningsdagene og den coaching og stotte de
modtager efterfalgende

m En klar forstaelse for coaching rollen og dens positive
indvirkning pa forretningen - pa alle planer

m tydeligt kommunikeret coaching aktiviteter, der integrerer
adfaerdsaendringer og resultater

m iforbedrede forretningsmaessige resultater i din nuvaerende
rolle

Oversigt over traeningen

Huthwaite SPIN® Coaching er for alle der er engageret i
personlig udvikling, herunder Salgshefter, HR, Laering &
Udviklingsspecialister (L&D) samt ‘peer-to-peer’ coachs. Det
seetter jeres folk i stand til at sammenligne deres individuelle
planlaegning, evaluering og mundtlige adfaerdsprofiler
(Verbal Behaviour Analysis) med vores ‘best practice’ model.
Vi klaeder coaches pa til at sikre, at | kan integrere
adfeerdsforandringer og opna langsigtede forretningsfordele.

Mal
Ved programmets afslutning vil deltagerne:
m Forstd hvordan coaching passer ind i SPIN® laeringsrejsen

m Have en metode til at vurdere hvor en szelger er i forhold til
at mestre SPIN®

m Kunne skabe et coaching miljg hvor saelgerne kan
identificere hvordan de bedst kan udvikle deres SPIN®
faerdigheder

m Forstar hvad effektiv coaching adfaerd praecist er

Indhold
Etablering af SPIN® coaching

m Integrering af SPIN® coaching i salgsprocessen og
lzeringsrejsen

m Maling af SPIN® kompetenceniveauer

Metoder til at coache SPIN®
m Coache SPIN mgdeplanlagning
m Coache SPIN baseret pa ‘live’ mgde observation

m Coache SPIN ved hjaelp af magde noter

Coaching tilgangen

m Valg af passende coaching stil baseret pa coachees
kompetenceniveau

m Planlaegning og strukturering af coaching seancer

m Brug af effektiv coaching adfzerd

Fokusering af din indsats

m Diagnosticere praestationsudfordringer for at identicere
coaching mulighederne

m Prioritering af coachingen - hvem, hvad og hvornar - for at
optimere coaching indsatsen

Metodik og praktik

Programmet bestar af interaktive gvelser og rollespil hvor
deltagerne arbejder i sma grupper eller par for at gve og give
feedback pa den anvendte coaching adfeerd. Rollespillene
analyseres for at kunne fa objektiv feedback og saette mal for
adfaerdsmaessige forbedringer. Deltagerne far en arbejdsbog og
coaching veaerktgjer som er anvendeligt efter traeningen er
afsluttet. Programmet faciliteres af en certificeret Huthwaite
treener for indtil 12 deltagere.

Programmets varighed er fra et til tre dage afhaengig af indhold
og gnsket udbytte.

Muligheder for specialtilpasning

m Coaching baseret pa sambesgg - inklusiv treening i Verbal
Behaviour Analysis som effektiviserer ‘live’ observationer af
saelgeres adfaerd i virkelige salgsmader.
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