Saljspecialistutbildningar
Utbildningsdag 1 & 2

FESTOOL




Utbildningens omraden FESTOOL

Saljprocessutbildning

« Valkommen till utbildningen « Steg 5: Kundmotet- Behovsanalys
 Utmaningar pa marknaden « Steg 6: Summering av kundmotet
« Festools saljprocess « Steg 7 och 8: Sista intrycket och
uppféljning
« Steg 1 och 2: Forberedelse av
kundbesbket och « Sammanfattning och personlig
offert/orderforslag handlingsplan

« Steg 3 och 4: Ankomst till kunden/
handlare och forsta kontakt

« Steg 5: Kundmodtet - Behovsanalys
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Mal FESTOOL

Bygga grunden fér var nya saljprocess och férbattra var

Vi vill... J22" 2o
saljférmaga.

. Forsta bakrunden till sdljprocess och &ndrat beteende

For att uppna - Ha en gemensam forstaelse av ditt sitt att sélja i framtiden

detta ar var . o _ , rs
« FOorsta de olika delmomenten i Festools saljprocess

stravan i den har
modulen att... - Tillampa de forsta metoderna och verktygen for den (nya)

saljprocessen.
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Mercuri International FESTOOL

Y

 Detta foretag ar specialiserat inom konsultering och
utbildning inom férsaljning och marknadsféring

e Grundades 1960 i Sverige

* Huvudkontor i Stockholm

 Kontor i 40 lander

* ca. 500 anstallda dver hela varlden

e Saljsupport for éver 15 000 féretag 6ver hela varlden

« Over 330 000 deltagare per ar 6ver hela varlden
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Name of the trainer

09 20 77 2 75206




Min personliga handlingsplan FESTOOL

| Minamsikter | Vadgora | Twenar | mrmd
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FESTOOL

Utmaningar pa
marknaden



-TH
Huvudsaken - En dversikt FESTOOL

- Vilka &r de huvudsakliga utmaningarna pa din
marknad?

« Vad innebar detta fér oss/dig?

 N&r &r ett kundbesdk framgangsrikt?

g
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Utmaningarna pa din marknad

FESTOOL

Diskutera féljande i gruppen:

. Vilka férandringar och utmaningar ser du pa din
marknad?

« Vilka konsekvenser ger detta?

« Vad betyder detta for ett lyckat besék?

Var beredda att diskutera i storgrupp

Gruppovning
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Utmaningarna pa din marknad

FESTOOL

Utmaningar pa din Konsekvenser for din
NELIGEL saljmetod

Konsekvenser

Vad ar ett lyckat

besok?
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Festool Brand Code FESTOOL

. "With Festool you quickly get the best result”

. "Festool products will not fail"

. "Festool brings real innovations to the market on a regular basis"
. "Festool knows my trade"

. "Festool makes my life easier"

. "Festool is a good partner”
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Konsekvenser for ditt sidljarbete FESTOUOL

Ytterligare krav f('(j)r att Mer systematisk
saljskilja sig fran saljstruktur
konkurrenter

Kapacitet att specifika

|6sningar fér handlare Uil relels 3e il

handlare

Yrkeskunskaper i att fa
nya och behalla
befintliga aterférsaljare

Battre ekonomisk
kunskap och forstaelse

Atskillnad baserat pa

professionella
Starkare samarbete saljtekniker

med andra avdelningar

Mer forsaljning av
|6sningar an bara
“produktsaljning”
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Konsekvenser pa grund av hallningen under FESTOOL
sdljarbetet *: Framgdng for varje typ

:
Relationsbyggaren 7 %
Den reaktiva problemldsaren 18 %

25 %

Den hart arbetande

Ensamvargen

Utmanaren

I 1atta saljsituationer besvarliga saljsituationer

* From ,The Challenger Sale™ page 48
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(e

Viktiga insikter: FESTOOL

Andringar pa
marknaden

Du &r framgangsrik men din marknad férandras.

Férvantningarna pa Festool hos dina kunder och handlare &r
Undantag mycket héga, speciellt pa grund av att Festool &r ett
framstaende marke.

Var saljmetodik maste anpassas for att uppfylla de har

Saljmetod forvantningarna

Basta salj-

Ett framstaende marke kréver de basta séljarna.
konsulenter

Ett bes6dk lyckas endast om en order undertecknas eller
specifika féljande steg faststélls (som hjalper att fa en order).

Lyckat besok
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FESTOOL

Festools saljprocess



-TH
Huvudsaken - En dversikt FESTOOL

« Vad férvantar sig handlaren av 0ss?
- Vad kdnnetecknar var sdljmetod i framtiden?

« Hur stdder séljprocessen din framgang?

g
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FESTOOL

Festool sadljprocess

Du far en uppséattning kort som beskriver stegen i
saljprocessen. Varje kort motsvarar ett av stegen inom

Festools saljprocess.

 Placera korten i ratt struktur for att hantera besoket
hos handlaren pa ett proffsigt satt.

Gruppovning
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Festools sdljprocess

Kundplattformen Kundvard

Hogsta formdga i varje steg

@ Saljsamtalet Inledning @

@ Summering Ankomst & @

Forsta intrycket

Kund /
aterforsaljare

Offert / Orderforslag

Forberedelse
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Hur stoder Festools sdljprocess din framgang FESTOUOL

Fordel med ett bestamt arbetssatt — Saljprocess

« FO&ljdriktig strategi

« Klara mal

« Bestamd standard/klar procedur

. Béattre utnyttjande av var marknadspotential
 Ré&tt inriktning pa dina séljinsatser
« Sparar tid och 6kad effektivitet

« Stbrre 6ppenhet

« Objektiv matbarhet av saljresultat
« Forsakra saljkvalitet

« Samma séljbeteende i saljkaren

« Forenklad inskolning av nya saljare
« Bas for saljutbildningar
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Viktiga insikter: FESTOOL

Festools saljprocess

En klar och strukturerad férsaljningsprocess stdder vara
saljframgangar.

Var séljprocess ar i stora drag huvudstegen for ett besdk hos
Saljprocess handlaren och uppgifterna som ska avslutas ratt for varje steg
for att ge dig en inriktning och vagledning.

“Gora saker pa ratt satt” = Investera dina resurser pa basta

Prestation S

“Gora ratt saker® = Fa ut det mesta av varje besok.
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FESTOOL

Steg 1 + 2:
Forberedelse och
offert/Orderforslag



FESTOOL

Huvudsak - En oversikt

« Vikten med planeringen av bestket och forberedelsen
av sdljsamtalet pa ett proffsigt satt

- Mal med besoket

 Information som vi vill erhalla fran handlaren

g
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Vad vi lart oss fran den har évningen:
Férsaljning utan utan forberedelse

Forberedelse = Det ar svart att salja om du inte ar forberedd.

nyckeln
Kunskap om Kunskapen om handlarens situation hjalper oss att skapa ratt
GEL L ETLEN |6sning.

Att forsta handlarens behov innan presentation av 18sningen
ar avgorande.

Behovsanalys
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Vad betyder forsaljning?

Férsaljning betyder...

... att vacka, vagleda och identifier handlarens behov och bevisa att vart erbjudande
moter behoven samt att I vissa fall hjdlpa kuderna att fatta ett beslut
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-TH
Skapa en fordel FESTOOL

Festool

Handlare/kund Fordel (Produkter och tjanster)

En fordel skapas om ditt erbjudande uppfyller handlarens/kundens behov.
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-ML
Aktiv forsaljningstid FESTOOL

365 dagar om aret
3 52 sdndagar
1 52 |6rdagar
10 helgdagar
30 semester
5 sjukdom
3 45 homeoffice/kontor
1 9 undervisning/utbildning
7 moten
| = 155 saljaktiva dagar
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Vissa verksamheter ar mer produktiva an andra

Administrativa verksamheter

Dagsplanering

F[—

Telefonsamtal (aktiv - reaktiv)

ung. 1-2 timmar aktiv

. ) saljning tid/dag.
a ‘ Utforande av personliga saker

*\=F Res- och vantetider

Personliga samtal med kunder

10-20 % av var tid ger 80-100 % av vara resultat
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Forberedelse av det forsta besoket

FESTOOL

« Diskutera i gruppen hur du vill férbereda ett kundbesdk
hos en handlare

—  Vad ar malet?
— Vad skall forberedas?

— Var hittar du informationen?

En medlem i varje grupp gor en kort presentation era
diskussioner

Gruppovning
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Forberedelse av det forsta besoket

FESTOOL

Vad som ska
forberedas
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-TH
Festool saljprocess FESTOOL
Steg 1: Forberedelse / Steg 2: Offert/Orderfdrslag

Kundplattformen Kundvard

Hogsta formdga i varje steg FE?;I‘E&-{ Actively use the tool!

@ Saljsamtalet Inledning @

2. Offert / Orderforslag:
Ankomst & @ ° Behovsanalys
Forsta intrycket « Jamforelse av sell-in/sell-out
(garantikort)
+ Kund-/handlarspecifika egenskaper

@ Summering
Kund /

aterforsaljare
@ Avslutning

Uppfdéljning Forberedelse

©,

Offert / Orderforslag

1. Forberedelse

« Planera méte/planering av besdken (enligt «  Kontrollera siffror och kalkyler:
bestdmd besbdksfrekvens i Festool connect) « Faktablad
« Bekréfta mote med handlaren/kunden « Kontrollera kundens/handlarens planering
» Faststall mal for besdket (SMART) « Forbered orderférslag
* Skapa en agenda - Anpassa dig till kontaktpersonen
* Kontrollera 6ppna fragor, punkter och - Ta nya produkter, broschyrer, ... (basutrustning)
reklamationer fran det senaste moétet (i Festool « Sand agenda till kunden/handlaren
connect)
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-TH
Vikten av att ha ett mal FESTOOL

“Om du inte vet till vilken hamn du

seglar ar ingen vind gynnsam”.

Lucius Annaeus Seneca,
Roman Philosopher

* 4 f. Kr. - Cordoba
T 65 e. Kr. - Rom
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-TH
Faststdll madlen p3d ett smart satt FESTOOL

pecifik

atbar

ccepterat

elevant

idssatt
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[N m

En agenda som struktur for ett mote FESTOOL

Foreslagen agenda
Datum Mandag, 8 augusti 2016, 09.00 - ung. 10.00.
Plats Handlare XY

FOr- och efternamn (handlare)
Deltagare FOr- och efternamn (handlare)
FOr- och efternamn (Festool)

Besdkets mal (framsta skalet till motet)
Agendans amnen:

1. XXX
2. XXX
3. XXX
4, XX

Amnen
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Exempel pa information

Handlare (foretag) Kontaktperson(er)

Handlarens mal for de féljande manaderna
Aktuell situation
Hinder att 6vervinna

Information om deras foretag och
utvecklingar

Handlarens konkurrenter
Trender pa marknaden

Organisationsstrukturer,
andringar i strukturerna

Vara konkurrenter
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FESTOOL

Information gallande andringar i changes i
organisationsstrukturen

Personliga amnen (familj, hobby ...)
Undantag gallande sasongen

Erfarenheter med oss och konkurrenter

www.festool.com



Verktyg och kallor for att stodja forberedeserna

Verktyg for forberedelse

Festool connect Kontrollistor Rapporter KPIs
« Handlarens faktablad . . N
. N + Sista besdksdatum och féreslaget
Planering av motet se Motes- Kundens faktablad + Nasta besOksdatum (frekvens)
* Planera mal for besodket formularet i « BO malrapport . Dealer Potential
+ Kontrollera 6ppna punkter och » Handlarens Sell-Out-rapport

Festool « Omséttningens utveckling

reklamationer « BesoOk dversiktsrapport

« Oppna produktpresentationer connect (sammanfattning dver senaste ) Se:(l-otut_-f'drhallande (SAL
besok) avkastning)
Kundens faktablad Handlarens faktablad BO-rapporter
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Viktiga insikter:
Forberedelse och offerter/orderférslag

FESTOOUOL

Forberedelse Férberedelse av besdket &r nyckeln till framgang.

Information Skriv ner uppgifterna som du vill ha fran handlaren innan
i forhand besoket.

Bestdmma mal infér varje besdk &r viktigt fér att fa ut det
mesta av motet.

Bestam dina SMART-mal.
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Min personliga ageringsplan

FESTOOL

L ERYTE] .. - ..
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FESTOOL

Steg 3 och 4.
Ankomst till
kunden/handlaren
och forsta intrycket



Huvudsaken - En oversikt

Ankomst till kunden/handlaren

Hur kan empati kontrolleras?

En proffsig bérjan pa besoket

Stimulera intresse

g
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Framme hos kunden/handlaren

FESTOOL

« Diskutera i gruppen vad som ar viktigt nar du kommer
fram till handlaren

« En medlem i varje grupp ska férbereder en snabb
presentation av era diskussioner

Gruppovning
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Framme hos kunden/handlaren

FESTOOL

Saker som du ska tanka
pd ndr du kommer fram
till handlaren
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Festool saljprocess FESTOOL
Steg 3: Ankomst till kunden/handlaren

Kundplattformen Kundvard MAI: Positivt intryck
Hogsta formdga i varje steg

@ Saljsamtalet Inledning@
Ankomst & @

Forsta intrycket

@ Summering
Kund /

aterforsaljare
@ Avslutning

Uppféljning Forberedelse

©

3. Ankomst till kund/handlare:

* Parkeringsplats

 Ren bil

«  Kladsel och kroppssprak (beroende pa land)

« Vanligt och varmt valkomnande till alla i butiken!

+ Skapa en positiv atmosfar

+ Anpassa dig till kontaktpersonen (om det @r en ny person: REGENCY-effekt)
« Kontrollera var produktpresentation (WPS)

-« Titta pa konkurrenternas presentation for att hitta tillfallen

Offert / Orderforslag
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Omraden som ska observeras nar du kommer fram FESTOOL
till handlaren

Placering av egna produkter:

Aoy 1T « Produkternas tillgénglighet
i , * Fodrsaljningsstallets renhet
Tﬂ « Brister?

« Ar férsédljningsstéllet fullt modernt?

«  Produkter som inte ar fran Festool?

* Broschyrer

 Indragna produkter?

 Skadade produkter?

» Belysning?

« Damm?

* Produktkort? Dekaler?

- Genomfdrande av avtalade atgarder....

Placering av
konkurrerande
produkter:

« Konkurrenternas
marknadsféring/agerande

« Konkurrenternas priser...
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Ar en personlig dragningskraft bara en FESTOOL
tillifallighet?

Hur lang tid behodver en person for

att avgora om de gillar ndgon eller
inte?




-TH
Hur tar vi beslut? FESTOOL

Rationelit
Logiskt
Muntligt

Kanslomassigt
Personligt
Dolt
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-TH
Hur skapa en bra atmosfar pa motet? FESTOOL

Primacy-Effekt

1. Sok gemensamheter
(dialekt, hobby, familj, kunder, enigheter, gester etc.)

2. Vanlighet/oppenhet
(6ppen blick, 6ppen kroppshallning, fordomsfrihet)

3. Erkannande
(respekt, hovlighet)

4. Erkannande genom lodften
(lova bara det som ar vart att lova!l)

5. Erkdannande genom intresse/uppmarksammande
(fraga, skriv upp, betank)
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FESTOOL

Inleda konversationen

« Diskutera i gruppen vad som ar viktigt nar du inleder
en konversation.

« En medlem i varje grupp ska sedan gdra en kort
presentation av era diskussioner

Gruppovning
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Inleda konversationen

Saker som du ska tanka
pa nar du inleder en
konversation
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Festool Sales Process FESTOOL
Step 4: Inledning

Kundplattformen Kundvard Target: Selection of topics, assess current
Hogsta formdaga i varje steg situation

@ Saljsamtalet Inledning @

Ankomst & @

Forsta intrycket

@ Summering
Kund /

aterforsaljare
@ Avslutning

Uppféljning Forberedelse

®

Offert / Orderforslag

4. Inledning:
+ Proffsig inledning
« Ta upp agendan
(férhoppning: sand innan till handlare/kund)
«  Fraga om handlarens samtalsdmnen
+ Ge egna samtalsamnen
+ Faststall en tidsram
* Prioritera alla samtalsamnen
+  Bestam gemensamma mal
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-TH
Starta samtalet professionelit FESTOOL

Vad séljaren sager.... I Vad handlaren tanker...

"Halld Svensson, jag rakade vara héar i narheten® Kunden &r inte viktig nog for "ett extra besok".
, "Jag ville bara kolla in laget”

Visar osdkerhet, sa viktigt ar mitt besok alltsa

"Forldt att jag stor" inte.
,Hur ar laget ..." Snack
"Ville bara ..... "

Ingen struktur

"Redan 1822 var farfarsfarfarsfar..." Utsvavningar
"Jag &r héar for att presentera nagot" Jag-betonad inledning
"P3 vag till hit hérde jag i radion att Ryssland Inga ledande amnen t.ex. politik, religion etc.

ska bli medlem i EU!"

| 50 | Copyright@Mercuri International 2016 www.festool.com ———



Praktisk ovning - Instruktion

51

Praktisk ovning

Copyright@Mercuri International 2016

cL i PA

FESTOOL

Bilda grupper om 3 vid varje bord. Syftet med den
praktiska dvningen ar att inleda saljsamtalet.

En i gruppen ar handlaren under 6évningen, en annan ar
saljaren och den tredje ar observator.

Gor detta en gang i plenum och sedan i din grupp

Delge din feedback:
Vad gick bra och vad kan férbatras och pa vilket s&tt?

Sammanfatta dina slutsatser och byt rollerna i gruppen.

Utse en gruppmedlem f6r att presentera din grupps
slutsatser efter de praktiska évningarna.

www.festool.com



Praktisk ovning — Inledningen av ett mote

Ovningens syftningar:

« Skapa en bra atmosfar under motet?
« Konkretisera inledningen av motet?

« Be om handlarens samtalsdmnen

« Hantera egna samtalsamnen

« Faststalla tidsramen

« Prioritera alla samtalsamnen

« Faststélla vanliga mal
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Viktiga insikter

Ankomst hos kunden/handlaren och inledning

12 intrycket Det forsta intrycket ar viktigt och inte rationellt.

PRIMACY Med PRIMACY-effekten kan vi ge ett bra intryck.

Vad du ska gora Kom ihag vad du ska géra och inte géra under inledningen av
ett samtal.

och inte gora
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Min personliga ageringsplan

FESTOOL

L ERYTE] .. - ..
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FESTOOL

Steg 5:
Saljsamtalet

Behovsanalys



Huvudsaken - En oversikt

« Hur kan vi styra handlaren med fragor?

L
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-TH
Festool saljprocess FESTOOL
Steg 5: Saljsamtalet

Kundplattformen Kundvard Mal: Order, gemensamma att géra (win-

Hogsta formdaga i varje steg win), samstammighet

@ Saljsamtalet Inledning @

@ Summering ’ \
Kund /

aterforsaljare
@ Avslutnir \

| -

Ankomst & @

Forsta intrycket

Offert / Orderférslag

4
fAlininn Farheredeslca

5. Saljframforande
Allmant
+ Behandla besdkets stérsta amne
+ Presentera ett konkret orderférslag Overtygelse
+ FactSheet forberett - Om produktdemonstration: har SAI & halsa behandlats?
* Aktivt lyssnande - Utfor specifika upplégg
Behovsanalys o - Visa fordelar och mojligheter
* Utarbetande efterfragor/krav « Anvandning av argumentationscykel
O Anvandr;lng av fragetekniker Hantering av invindningar

(tratt-fragor, DA-fas av DABA) «  Overtréffa invandningar och tvivel
 Tillampas FAFA-teknik? - Anvandning av 4 tekniker fér hantering av invandninga
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-TH
Handlaren/kunden koper en fordel FESTOOL

Festool

Handlare/kund Fordel (Produkter och tjanster)

En fordel skapas om vart erbjudande uppfyller en
handlares/kunds behov.
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-TH
Vem ar ansvarig for kopbeslutet? FESTOUOL

Huvud Magkansla
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Vad ar ett behov? Isbergsmodellen — Exempel for FESTOOL
handlaren
. ,
Rationell Hogre k‘érséljningspriser “:
Logisk Mer potentiell . Kvalitet
— -3 g L8
Muntlig =
’ . Stolthet i jamforelse med konkurrent

Kanslomassig > e

Personlig '

Dold

e

Ambitioner
Sinnesfrid infor nasta ar

Snikenhet
Ha kontroll

. M-&;w ",‘;gj‘estige
- ‘\‘\w&A " 4

/
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Hur utforskas behoven? - Exempel

Individuellt
arbete
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FESTOOL

Las de 2 fallstudierna och jamfér intrycket pa handlaren.

Startpunkt

B vill ta semester och letar efter en resebyra for att fa

rad. A ar en forsaljare i en resebyra. For tillfallet fick A
ordern att, om madjligt, rekommendera ett kontrakterat
hotell i Grekland. Orsak: Resebyran riskerar att forlora
kontraktet om bokningsandelen inte uppnas.

www.festool.com



Hur utforskas behoven? - Exempel

FESTOOL

Utgangssituationen

B vill ta semester och letar efter en resebyra for att fa rad. A ar en foérséljare i en resebyra. For tillfallet
fick A order att, om mdéjligt, rekommendera ett kontrakterat hoteII i Grekland. Orsak: Resebyran

riskerar att forlora kontraktet om bokningsandelen inte uppnas.

Féljande argument talar fér kontrakthotellet i Grekland:

Billigt

Harligt vader

Allt inne-folk aker dit for tillféllet

Stor strand, direkt vid hotellet

Utmarkt grekiskt och svenskt kdk

Personalen ar (eller talar) svenska, sa att en 14tt kommunikation pa svenska ar garanterad
Tva stora barer, varav en har ett rlktlgt stort dansgolv

Daghem fér smattingarna, sa att férdldrarna kan koppla av

Speciellt gynnsamma charterresor med reguljart linjeflyg

LRNGOU A WNE
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Case A: Comments:

A: Vad kan jag hjalpa till med?

B: Hmmm ... Jag skulle vilja aka pa semester och skulle vilja veta lite mer

A: Tanker du pa nagot sarskilt resmal?

B: Inte direkt . Jag vill bara se vilka méjligheter som vi har.

A: D3 skulle jag vilja rekommendera Grekland, Dit kan vi alltid hitta bra erbjudanden
med mycket bra och laga priser!

B: Jaha OK men priset ar inte sa viktigt, jag har ..

A: (Avbryter): Men ni kommer att ha valdigt bra vader I Grekland - Fantastiskt, jag
har sjalv varit dar

B: Jal och for sig, bra vader ar ju aldrig fel.

A: Alla vara kunder ar mycket ndjda. Jag kan ocksa beréatta att vart stélle &r omnamnt
tidningen "STERN” vilket ar valdigt bra. Grekland &r just nu valdigt inne.

B: OK, vad andra mdjligheter finns det?

A: Det har &ven en fantastiks strand precis vid hotellet, kolla bara pa denna bilden, det
ar ingen manipulerad bild. Dom har dessutom kanonbra Grekisk och Svensk mat

B: Jag har hért av vanner att Spanien skall vara valdigt bra

A: Ja det var det, men i dagsldget sa &r det valdigt slitet och dyrt. Jag skulle inte vilja
rekommendera detta. Och det kommer inte att vara nagra problem I Grekland med
spraket, Manga pa hotellet pratar Skandinaviska

B: Jahaja, jag ar inte riktigt saker

A: Och dessutom om ni har barn s3a &r det inga problem, hotellet har barnlekplatser
med passning sa ni har tid fér er sjalva.

B: Vi har inga barn

A: Det visste jag inte, men det som d& &r extra bra &r att det finns tva barer med
dansgolv.

B: Later inte helt fel, jag mste g8 hem och ténka pa detta

A: Tank inte for lange bara, det &r nastan fullbokat och det gar at fort

Kommer B tillbaka igen, Hur skulle du ha lagt upp métet om du vore A?
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Kommentarer:

Fall B:

Vad kan jag gora for dig?

Jag skulle vilja 3ka pa@ semester och jag undrar om du kan ge mig lite information
Har du nagot konkret pa dnskelistan?

Nej, jag vill bara se vad det finns.

Fint. Nar vill du resa ivag?

I september, efter hdgsdsongen. Mina barn har kommit ur skolaldern.

Aker ni med barnen, med familjen?

Ja, min fru och jag, min son Micke, och dessutom féljer min systers son med.

Hur gammal &r han, om jag far fraga detta?

(smaler): Naturligtvis. Han blir fyra i hést.

Aha. D3 kunde det kanske vara intressant med ett dagis pa hotellet? S3 att ni har
nagra timmar “ledigt"?

Finns det verkligen sant p@ semesterhotell?

N3ja, tyvarr inte pd alla hotell. Men manga erbjuder denna tjanst. Det finns
professionell personal och dessutom kan barnet leka med jamnariga.

Det later bra.

Hur ar det med pengarna? Har du en fast budget fér denna resa?

Tja, ndja. Vi menar att det inte far kosta mer &n 25 000 kronor. Racker det?

Ja naturligtvis. Det finns fantastiska specialerbjudande. Aven for hotell.

Aha. Det later bra.

Ar bra véder viktigt? Kanske solbada och simma?

Alltsd, nar det &r fér varmt, det gillar vi inte. Men sol vill vi ha. Och nér det géller bad
sa ar det det inte viktigt fér min fru och mig. Men fér min son Micke...

FIPRPDPEPEDE

> w

DETPDEWD
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Kommentarer:

Hur gammal ar din son?
Han ar 22. Och du vet hur det &r med ungdomar...
Lagger du vikt pa en skén sandstrand direkt vid hotellet?
Ja faktiskt.
Har har vi ett foto pa hur det ser ut. Bara ett par steg ...
Ja, det ser verkligen bra ut!
Alltsd, om jag forstatt dig ratt, lagger du varde pa soligt, men inte allt fér varmt vader.
Du vill nyttja ett prisvart erbjudande. Du vill géarna ha direkt anslutning till badstranden
och vore glad om hotellet har ett dagis. Har jag glémt nagot viktigt?

FREDPEOE

Den sista fragan &r viktig, innan A dvergar till sitt erbjudande. Det &r ndmligen sa att A
forhindrar att kunden plétsligt angrar sig eftersom han kommer ihdg nagot fruktansvart

viktigt, ett krav som A kanske inte kan uppfylla.

Exempelvis sager kunden nu:

B: N3ja om du tanker pa ndgot mal i utlandet, dar vadret &r optimalt ... min fru och jag

talar bara svenska. .
A: Jag tror inte att detta ar nagot problem ...?
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. Vilka viktiga insikter far du fran fallstudierna?
« Vad ska vi undvika? Vad ska vi gora?

Plenardiskussion
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Frageprincipen i resebyrans fall FESTOOL

Har du nagot speciellt i
atanke redan?

Nar reser du?
Gallande

nummer? Definition,
utveckling av lampliga
Reser du med barn? situationer, krav,
Hur gamla? efterfragan
Lediga timmar?
Vad ar viktigt for dig?
Bra vader?
Badl? Godtagande

Resebudget Avslappnande egentid utan Sdkra Kommunicera

- t .
ke attensporter barn flygplan med Kvallsnojen

/4
bra vader personalen
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Viktiga insikter:
Behovsanalys

Fragor

Godtagande = nycke

Ledande fragor
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Stalla fragor &r nyckeln till utforskningen av
kundernas/handlarnas behov.

Far en accept innan du presenterar I6sningen.

Valet av de ledande fragorna maste vara relaterade till
handlarens behov.

www.festool.com



Sammanfattning av den har utbildningen FESTOOL

« Utmaningar i din verksamhet
« Festools saljmetod
« Festools saljprocess

« Steg 1 och 2: Forberedelse och
offert/orderférslag |

« Steg 3 och 4: Ankomst till kunden/handlaren ‘
och inledning
« Steg 5: Saljsamtalet > Behovsanalys
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Min personliga handlingsplan
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