Sales Excellence Trainings

Fas 2
Modul 6

FESTOOL
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Malen for Modul 6

bygga fundamentet fér var nya framtida férsaljningsstrategi
och férbéattra vart forsaljningsteams séljkompetens.

Vi vill ...

For att nd dit

ar var » ldra oss hur vi uppnar goda resultat genom att styra vara
ambition i egna aktiviteter

denna modul » lara oss hur vi gér en bra produktpresentation.

att ...

P Copyright@Mercuri International 2017 FESTDDL




Saljutbildningar Modul 4 - 6

Saljutbildning

Modul 4 Modul 5 Modul 6
» Att vara stolt dver » Konceptet kring » RAC-modellen.
Festool. personlighetsstilar. » Produktpresentation.
» Hantera svara » Forsta dig sjalv.
situationer. » Kanna igen stilar.

» Verbal och icke verbal » Anpassa din stil.
kommunikation.
» Kommunikationshinder

» Kommunikation i svara
situationer:
— Daliga nyheter
— Att saga nej

Copyright@Mercuri International 2017
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Agenda for denna utbildning

Forsaljningsutbildning

Modul 6

» Valkommen till utbildningen
» RAC-modellen
» Produktpresentation

» Avrundning och personlig atgardsy

Copyright@Mercuri International 2017



Genomgang av den
senaste utbildningen




Olika personlighetsstilar "4P-modellen”

T

Lag empati-/sensibilitetsniva
inte sarskilt kdnslosam - malinriktad

Processor

Inte mycket bestamd/

Mycket bestamd/
inte direkt/ < 1 > Mycket energisk/
reaktiv/indtvand Bestamdhet proaktiv/utdtvand

g

5

[92]

c

)]

n

Pleaser Player

Hog empati-/sensibilitetsniva
mycket kanslosam/personinriktad

|

Baserat pa sociala stilar i Merrill & Reid-modellen

Copyright@Mercuri International 2017




Olika personlighetsstilar: “4P-modellen”

f

Lag niva av empati/kénslighet
inte sarskilt kanslomassig - malinriktad

Processor

» Koncentrerar sig pa egna behov

» Verkar forsiktig och .
» Pratar omedelbart om affarer

omtanksam _
» Behover manga > Impulsiv
stoddokument/bevis » Visar certifikat/examensbevis

» Bra pa att lasa mellan raderna
» Ordningsam

Mycket bestamd/
Mycket energisk/

Inte valdigt bestamd/

inte mycket energisk/ < - > |
reaktiv/inatvand Assertiveness proaktiv/utatvand
Fy
5
= » Anvander egna erfarenheter for
» Laganda v att illustrera saker
» Konsulterar andra » Reagerar spontant
» Lyssnar pa vad andra séager » Inspirerande och kreativ
» Mycket forsiktig » Verkar vara "kaotisk"
Pleaser Player
Hoégniva av empati/kanslighet
mycket
kanslomassig/personinriktad
v

Based on the Social-Styles Model of Merrill & Reid
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RAC-modellen

Del 1:
Styrning av resultat




Introduktion till RAC-modellen

v ( |
1|
‘ : _;_‘ Diskutera foljande med hela gruppen:

S =,

» Vilken handlare ar bast for Festool?

Handlare Omsattning

€ 25 000
€ 23 000
€ 21 000
€ 20 000
€ 19 000
€ 17 000
€ 15 000

MmO m® >

Diskussion med
hela gruppen

9 Copyright@Mercuri International 2017
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Resultatplanering

» Titta pa faktabladet om handlaren och BO-
rapporten:

» Vilken typ av resultatinformation, forutom
omsattningen med handlaren, kan vara till
hjalp nar du ska utvardera denne handlare?

> H(l)Jr utvarderar du handlaren som presenteras
pa faktabladen/I BO-rapporterna?

Gruppovning

10 Copyright@Mercuri International 2017 FESTDDL



Resultatplanering: Faktablad om handlare

Handlare A

Open Tasks - (Last 5)

Due Date Responsible

Last 3 sales calls

31.05.2017 Cimino, Piero | Handlerbesuch | Umsatz
18.05.2017 Cimine, Plero | Handlerbesuch | Ersatztermin
11.05.2017 Cimine, Plero | Handlerbesuch | Neuheitenbestellung

Link to "General Report"

Turnover slidin years (Twelve Months Rolling)

#— Real

Turnover and Order Entry - Current Month

Turnover Order Entry
07/2017 0
07/2016 15.278
2) 36,4 %
2] 25,4 % (2)
55% | 7,8 % Turnover - Prev. Month
Turnover Dev. In % Dev.
06/2017 13.544 -31, -6.112
06/2016 19.657
[1] Mach
[2] Acc .
14,639 [3] Cons. 7.582
Turnover - Month 01 - 12 Turnover - Month 01 - 06
Real Plan  Real/Plan Forecast Real Plan  Real/Plan Dev. to PY
2017 97.385 650.000 15,0%  191.929 2017 97.385  329.810 29,5% 50,0%
2016 263.510 2016 194.865
2015 1.602.362 2015 468.142
Link to "Target Report” Link to "Turnover 4 Years"

13 Copyright@Mercuri International 2017
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Dealer Fact Sheet

Handlare B

Primar n : ! rai Mobile Phone: Email: craig.steele@axminster.co,uk
Open Tasks - (Last 5) Due Date Responsible
Last 3 sales calls

31.01.2017 Axminster Power Tool Centr: ealer Visi Il leeved hose. R

29.11.2016 inste ver sntre ler Meeti ith M a

19.10.2016 or Power 2ntre ler rodyction to branch

Link to "General Report"

Turnover s

A ies and C Turnover and Order Entry - Current Month

01-12 Turnover Order Entry
06/2017 16.567 128.956
06/2016 987.522
] 19,6 %
10,7 % Turnover - Prev. Month
Turnover Dev. in % Dev.
05/2017 280.150 110.041
05/2016 390.191
[1] Mach 1.401.289
(2] Acc
[3] Cons.
Turnover - Month 01 - 12 Turnover - Month 01 - 05
Real Plan Real/Plan Forecast Real Plan  Real/Plan Dev. to PY
2017 2.028.556 0 0,0% 5.399.863 2017 2.011.989 0 0,0% -3,0%
2016 5.157.227 2016 2.073.473
2015 537.981 2015 532.801

Link to "Target Report” Link to "Turnover 4 Years"
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Resultatplanering: Faktablad om handlare

Handlare A

Handlare B

ML

Turnover - Split per month over last 3 years

2015 2016 W 2017
. n
g s : " ” =
= S ® 00 5
2 o
~ ~ 150 g
= ~ -]
5
100
B 3. 8 £
" me, P22 22 22 g2 | w « ~ 50 5
- o - - - - - () o o -
— s N W U 0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12

Turnover - Top 10 product groups of last 12 months

W dealer figure

country and segment average

Turnover - Split per month over last 3 years

2015 2016 W 2017
2

2
3

622

3

478
418

76

323
258
400

Turnover - Top 10 product groups of last 12 months

I dealer figure

2 S
] e
S

2
o

country and segment average

In Thousand GBP

a, , 5,
o g
%, % %o,
SAI - Warranty card return ratio ToolPoints Repairs of last 12 months:
2017: 4.694 Total 15
2016: 16.539
Thereof:
Nexmart Free of Charge: 15 100,0 %
2017 99,5 % Warranty Repair: 12
2016 100,0 % Repair on Goodwill: 3

Point of Sales

2015 2016 2017 Privatkunden, Holz

Customer Potentials at Dealer
Amount of Tools

Customer Groups

Pot. | 0 4 3 B 1 Total Number of Customers 4.748

ENENCT| | EETE—

B 6 22 [105|N8 - 324 Active L3I6M 4.339

c | o 150 306 [254 [HGE] =10 New =
175 109 Non Active L36M 285

° > o s |50 . 3557 Non Buyer 107

N |11 o o [0 - 1

Customer Potential: A = very high | B = high | C = Low | D = Very Low/Unknown
Amount of Tools: Number of registered Tools
O=notool |4 =1%ol |3=2-4|2=5-10|1=>10

Top 5 customer branches over last
3 years at dealer

(2741) Private

(765) Other

(279) Joinery/cabinet maker/window constructi

122) Timber construction/carpentry/roofing

00) Painter/plasterer/drywalier

(1
||

n /5% ""',) % “,
X
SAI - Warranty card return ratio ToolPoints Repairs of last 12 months:
2017: 32.402 Total
2016: 40.337
Thereof:
Nexmart Free of Charge:

2017 100,0 %
2016 96,8 %

8,81 % Point of Sales

2015 2016 2017

Warranty Repair:
Repair on Goodwill:

Testcentre, Shop-in-Shop, Wood

Copyright@Mercuri International 2017

Customer Potentials at Dealer
Amount of Tools

Customer Groups

Pot. I 0 4 3 2 1 Total Number of Customers 3.617
A | o 13 10 |15 8N ss
Thereof:
B | 6 104 245 [175|[{88] 710 Active L36M 2173
€ | 6 341 se3 GATI[EEY 1416  new 3
b 7 430 464 319- 1336 Non Active L36M 1.180
Non Buyer 261
N30 o o [o Bl

Customer Potential: A = very high | 8 = high | C = Low | D = Very Low/Unknown
Amount of Tools: Number of registered Tools
0=notool | 4=1tool |3=2-4]2=510]1=>10

Top 5 customer branches over last

3 years at dealer

(1053) Private

(976) Timber construction/carpentry/roofing

(455) Joinery/cabinet maker/window constru

(278) Other wood/timber

(263) Other

PA




Resultatplanering: Faktablad om handlare

Handlare A

Training Participations
- Participated

No. of Participants

Participation planned

No. of Trainings

Handlare B

B rorcipated

Participation planned

No. of Participants

ML

No. of Trainings

15

8 4]
1 1
1 1 6 4
1 1 3
4
1 1 2
0 0
2
1
0 0 2 2
0 0 0 0
2016 2017 2016 2017 2016 2017 2016 2017
Last 5 cases Category Created On  Status Owner Last 5 cases Category Created On  Status Owner
CAS-02545-B1L7N3 08.07.2015 Resolved Gall, Rainer CAS-07635-L2H6R 01.08.2016 Resolved Challis, Sandra
Bei CMS OF ist Schutz 467655 defekt beim Kunden angekommen. MISSING HOSE FROM ORDER P206133
CAS-02693-D3Q4LS 21.07.2015 Resolved Gall, Ralner SERIAL NUMBER 40069258 OFF CT 26 P/N 583499
Sys bei Art. Nr, 564551 defekt. CAS-07845-D8F0OSS 11.08.2016 Resolved Challis, Sandra
CAS-02156-J1N8LY 11.06.2015 Resolved Gall, Rainer 574366 x 1 missing from shipment
Fraser Art. Nr. 491015 eiert Kugellager
CAS-02172-SSTOW?7 15.06.2015 Resolved Gall, Rainer
DX 93 fehit Zubehér
AS- - H4 14.09.2015 Resolved Gall, Rainer

Kunde hat eine defekten SYS erhalten.
Ebenfalls einen gebrauchten Winkelvorsatz

Copyright@Mercuri International 2017
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Global target 2014

Werkzeuge fiir h6chste Anspriiche

Visits per
Dealer
Category

Visits Per Day Dayfsiellrzl A

A-Dealer
2 per month

B-Dealer
1 per month

120 -130 days p.a.
dedicated to dealer

4 Dealer/Customer
’ and customer visits

visist per day
C-Dealer
1 every 2 months

D-Dealer

No visits/outbound
calls from back office

| Seite 16 | Name Vorname, XX-XX | Prasentation | xx.xx.20xx www.festool.com




Dealer Classification FESTOOL

BaSiC Fl'a meWO I‘k Werkzeuge fir héchste Anspriiche

Potential

71-100%
Potential

(= of all dealer
potentials)

21-70%
Potential
(Z af all dealer potentials)

0-20%
potential
(= of all

dealer

potentials

0-20% 21-70% 71-100% Turnover PY
Turnover Turnover Turnover

| Seite 17 | Name Vorname, XX-XX | Présentation | xx.xx.20xx www.festool.com
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Resultatplanering:

Copyright@Mercuri International 2017
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Resultatbaserad planering

Relevant information for att
utvardera handlarens
prestation

Uppdelning av
SAI Warranty omsattningen pa
Card return maskiner, tillbehor
ratio och
forbrukningsartiklar

Omsattningens Klassificering av Ny sparning av
utveckling handlare produkt/kund

19 Copyright@Mercuri International 2017
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Forsaljningens “svarta lada”

Resultatstyrning

“Svarta ladan” - férséaljning

Férsélj- Mgl/
nings-
9 resultat
resurser

Man kan inte styra resultat!
Resultatstyrning = styrning av forhoppningar

20 Copyright@Mercuri International 2017




Introduktion till RAC-modellen

Toolbox

Competencies

REHS Activities

(Performance Results) (Process KPI) (Personell Skills

Development)

21 Copyright@Mercuri International 2017



Resultatorienterad planering av den personliga forsaljningen

Marknadsutveckling

@ Management genom @

Analys av tidigare
resultat

Planering av
kommande resultat

22 Copyright@Mercuri International 2017
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TH
De viktigaste insikterna | RAC- Resultatstyrning

De aktuella resultaten &r inte nddvandigtvis en indikator pa
Vad de aktuella framtida framgangar, och de racker darfér inte for att styra
resultaten betyder verksamheten. Man bér dven fokusera pa aktiviteter och
kompetenser.

RAC-modellen (resultat, aktiviteter, kompetenser) hjalper dig att

st e styra och hantera dina handlare/kunder pa ett battre sétt.

SAI Warranty Card return ratio, omsattningens utveckling,
omséattningen uppdelat p@ maskiner, tillbehér etcetera samt
omsattning med nya produkter och handlarens potential ar
relevanta faktorer.

Ytterligare kallor for
att utvardera
kunder/handlare

Informationskallor Faktablad om handlare, BO-rapport

Copyright@Mercuri International 2017 FESTDDL
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RAC-modellen

Del 2:
Hantering av aktiviteter




Visit Goal Calculation

Annual Visit Goal Calculation

Days per Year 365 days

- Weekends (52 weeks) 104 days

- Public holidays 10 days Defined per Country
iome Office alowance per year 45 days
- Holidays 30 days Defined per Country
- Sickness 5 days Defined per Country
- Sales Meetings 7 days Defined per Country
- Dealer Training supervision days Defined per Country
- Appointments with RSM/NSM ) 5 days Defined per Country
- National Fairs 4 days Defined per Country
I [

Possible active days in market per year 155 days X @ 4 visits per day = 620 target visits per year




620 .
930 000 SEK



Dealer Classification
Basic Framework

-m
it
c
()
il
o)
o

(s|jenuayod

19|eap ||e o Z)

|euUaY0d
%00T-TZ

(sienuazod Jajeap e je X)
|enualod
%0/-TT

s|enuayod
13|eap
e jo X)

lenuayod
%0¢-0

Turnover PY

71-100%
Turnover

21-70%
Turnover

0-20%
Turnover




Hur skapas r

E

<X -D M- Y

WD AdF-L-
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Styrkor

Mojligeheter

Potential

21-70%
Potential

@
s
2
2
8
4
K
il
3
S
T
%
2]

Kundbasanalys

D @

Svagheter

0-20% 21-70% 71-100%
Turnover Turnover Turnover

Turnoy

er PY

Hot

Tillvaxtpotential — Kort sikt

Reflektioner
Atgarder kommande period

Tillvaxtpotential — Lang sikt

FESTOOL




Omvarlden

Strategier

Resultat
analys

Aktivitets

analys

Kompetens
anlays

Hope

Fear

v

Obijective

v

Malstyrning

Resultat
budget

Aktivitets
budget

Kompetens
Utvecklings
plan

31 Copyright@Mercuri International 2017



Strategier

Potential

(s|jenuayod
J13(eap |je Jo )
|enuaiod
%00T-TL

s|enuayod

(sjenuod usjeap e Je X) 13|eap
|enualod e jo X)
%0L-TC |lenuajod

%02-0

Turnover PY

71-100%
Turnover

21-70%
Turnover

0-20%
Turnover




Strategier

Potential

Sl X O <

(s|jenuayod
13|eap ||e Jo X)
|enuaiod
%00T-TL

0o>00 = D

s|enuayod

(sjenuod usjeap e Je X) 13|eap
|enualod e jo X)
%0L-TC |enuajod

%02-0

Turnover PY

71-100%
Turnover

21-70%
Turnover

0-20%
Turnover




Plattformsanalys

Potential

18

o
i

(s|jenuayod

J13(eap |je Jo )

|euUaY0d
%00T-TZ

30

(sienuazod Jajeap e je X)
|enualod
%0/-TT

13

10

s|enuayod
13|eap
e jo X)

lenuayod
%0¢-0

Turnover PY

71-100%
Turnover

21-70%
Turnover

0-20%
Turnover




Plattformsanalys

Potential

18 0

71-100%

Potential
(Z of all dealer
potentials)
-t
N

Styrkor
svagheter
Tillvaxtpotential

21-70%

Potential
(Z af all dealer potentials)

10 13

0-20%
potential
(Z of all

dealer

potentials

ﬁ
0-20% 21-70% 71-100% Turnover PY
Turnover Turnover Turnover
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Fallstudie: Del 2 - Analys av aktiviteter

Oversikt 6ver forsiljningsaktiviteter: gemensamma besdk
Ar 2 (innevarande ar)

Totalt antal Antal gemensamma Antal besok hos kunder
Handlare gemensamma besok besdk hos kunderi A i Coch D
hos slutkunder och B

A 450 250 200

B 650 500 150

C 700 300 400

D 550 300 250

E 700 500 200

F 475 175 300

G 600 300 300

Ar 2 (innevarande ar)
Andel moten med kunden om de enstaka produkterna
Handlare I II III IV

A 30 % 15 % 45 % 10 %
B 25 % 35 % 10 % 30 %
C 30 % 20 % 30 % 20 %
D 25 % 20 % 20 % 35 %
E 15 % 35 % 15 % 35 %
F 20 % 10 % 60 % 10 %
G 15 % 10 % 70 % 5%

39 Copyright@Mercuri International 2017




Fallstudie: Del 2 - Analys av aktiviteter

» Rangordna handlarna utlfran deras aktiviteter
under innevarande ar (ar 2).* Skilj mellan
antalet aktiviteter (kvantitet), typ av
kunder/handlare som har besokts
(kundinriktning) och salda produkter
(produktinriktning).

> Planera minst en aktivitetsforandring per
handlare. Malet med férandringen ska vara att
astadkomma en tydlig férbattring av deras
forsaljningsresultat.

» Var beredd att dela dina insikter med dina

Individuellt kolleger.
arbete

= anvand ett podngsystem fran 1 till 7 (1 = hdgsta podng).
Om tva handlare har samma véarde réknar du fram
podngmedelvédrdet (t.ex. bada 1,5 om bada har det hdgsta
vardet.)

40 Copyright@Mercuri International 2017



Fallstudie: Del 2 - Analys av aktiviteter

2. Planera minst en aktivitetsforandring for varje handlare. Malet med férdndringen ska
vara en tydlig forbattring av handlarens saljresultat.

Tidsatgang: 20 minuter

42 Copyright@Mercuri International 2017




Fallstudie: Del 2 - Analys av aktiviteter

Resultat

1. Rangordna handlarna utifran deras aktiviteter under det innevarande aret
(8r 2).* Skilj mellan antalet aktiviteter (kvantitet), typen av kunder som
har besokts (kundinriktning) och salda produkter (produktinriktning).

Kvantitet Kundinriktning Produkt- Totalt
Handlare inriktning
Totalt Plats Total Plats Total Plats Total Plats
A 450 7 56% 3 25% 5 15 5
B 650 3 77% 1 65% 2 6 2
C 700 1.5 44% 6 40% 4 11.5 3
D 550 5 54% 4 55% 3 12 4
E 700 1.5 71% 2 70% 1 4.5 1
F 475 6 37% 7 20% 6 19 7
G 600 4 50% 5 15% 7 16 6

Antal aktiviteter Besok hos A-,B- Andel av moten
kunder om produkter
II+IV
Totalt antal
besodk

43 Copyright@Mercuri International 2017




Fallstudie: Del 2 - Analys av aktiviteter

1. Rangordna TSM utifrdn deras aktiviteter under innevarande ar (ar 2).* Skilj
mellan antalet aktiviteter (kvantitet), typ av kund/handlare som har
besdkts (handlarinriktning) och salda produkter (produktinriktning).

Kvantitet Kundinriktning Produkt- Totalt
Handlare inriktning
Totalt Plats Totalt Plats Totalt Plats Totalt Plats
A 450 7 56% 3 25% 5 15 5
B 650 3 77% 1 65% 2 6 2
C 700 1.5 44%% 6 40% 4 11.5 3
D 550 5 54% 4 55% 3 12 4
E 700 1.5 71% 2 70% 1 4.5 1
F 475 6 37% 7 20% 6 19 7
G 600 4 50% 5 15% 7 16 6
Antal Besok hos Andel av
aktiviteter kunderi A,B moten om
produkt II+IV
Totalt antal
besok

44 Copyright@Mercuri International 2017



Fallstudie: Del 2 - Analys av aktiviteter

2. Planera minst en aktivitetsforandring for varje handlare. Malet med
forandringen ska vara en tydlig forbattring av handlarens saljresultat.

A: Tala mer om II och IV! Oka aktiviteterna generellt.

B: Du jobbar pa bra, 6ka aktiviteterna generellt i riktning mot II och IV.

C: Fokusera aktiviteterna pa kunder i grupperna A och B.

D: Oka aktiviteterna generellt.

E: Du jobbar pa bra! Fortsétt att fokusera aktiviteterna pa kunder i
grupperna A och B.

F:
Oka aktiviteterna generellt, sikta pa forbattring vad géller
kunder/handlare och produktfokus.

G:

Tala mer om II och IV med kunderna i grupperna A och B.

45 Copyright@Mercuri International 2017



Resultatorienterad planering av den personliga forsaljningen

Marknadsutveckling

Management genom @

Analys av tidigare
resultat

Planering av
kommande resultat

Analys av AKTIVITET

Planering av
AVEICRC IR — — — — — — — =

aktiviteter framtida aktiviteter

46 Copyright@Mercuri International 2017




RAC-modellen

Verktygslada

Resultat Aktiviteter Kompetenser

. (Utveckling av personliga
(Prestationsresultat) (Process KPI) fardigheter)

) Riktning Kvalitet
Kvantitet ) » Ré&tt kunder/handlare. » Motesadministration/
- GEmEnssme [DEEe » R&tt kontakt hos frageteknik.
» Marknadsaktiviteter kunden/handlaren. » Forbattring av hur

som turnéer, utskick,

i relationer hanteras.
Oppet hus etcetera.

» Tala om ratt
produkter/tjanster.

TH

47 Copyright@Mercuri International 2017



Aktivitetsplanering

» Vilka &r de viktigaste lardomarna fran
Fallstudie del 27

» Diskutera vilka aktiviteter handlaren utfor.

Gruppdiskussion

48 Copyright@Mercuri International 2017 FESTDDL
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Aktivitetsplanering

» Om vi tittar pa handlarna i vart territorium -
vad kan vi dra for lardomar fran denna
fallstudie nar det galler aktiviteter?

— Hur far du veta vilka aktiviteter handlaren
agnar sig at t.ex. under moétet vid arets

slut?

— Vad kan du diskutera med din handlare
nar det galler aktiviteterna?

— Om vi vill 6ka kvaliteten pa handlarens

Individuell aktiviteter - vad kan vi utlasa av .
. - faktabladet nar det galler kvaliteten pa
OVI‘III‘IQ aktiviteterna?

50 Copyright@Mercuri International 2017 FESTDDL




Aktivitetsplanering

Hur kan jag anvadnda
informationen i faktabladet
for att styra handlarens
aktiviteter?

Vad kan jag diskutera

Aktiviteter med handlaren
gallande aktiviteterna?

Copyright@Mercuri International 2017



Aktivitetsplanering: Faktablad om handlare

ML

Turnover - Split per month over last 3 years

2015 2016 W 2017
o
2
1000
800 a
3 S g 8
3 Sg
3R - g = ° 600 -
= m ? &
= 2 400 3
< 2
£
e 200 <
- - -
0
6 7 8 9 10 11 12
Turnover - Top 10 product groups of last 12 months
W dealer figure country and segment average

ToolPoints
2017: 32.402
2016: 40.337
Nexmart

2017 100,0 %
2016 96,8 %

Point of Sales

2015 2016 2017

Repairs of last 12 months:

Total

Thereof:
Free of Charge: 0,0 %

Warranty Repair:
Repair on Goodwill:

Testcentre, Shop-in-Shep, Wood

Customer Potentieis-atDéaler Cust

Amount of Tools

Number of Customers

pot. [0 4 3 2 1 Toml

Al o o o NI = /.

8 6 110458 175- 710 Active L36M

c 6 341 [543 Qa1 BBl 141 New

D 7 430 464 319- 1336 Non Active L36M
Non Buyer

N [32 o o o - 39

Customer Potential: A = very high | 8 = high | C = Low | D = Very Low/Unknow
Amount of Tools: Number of registered Tools
0=notool | 4=1tool |3=24]2=510]1=>10

Top 5 customer branches over last
3 years at dealer

(1053) Private

(b76) Timber construction/carpentry/roofing

(455) Joinery/cabinet maker/window constru

(278) Other wood/timber

(263) Other

n
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Aktivitetsplanering: Besoksplanering (Kvalitetskomponent)

Fritz levererar

materialet

54 Copyright@Mercuri International 2017
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De viktigaste insikterna | RAC- Aktivitetsstyrning

Om du analyserar tidigare aktiviteter kommer du att kunna styra
dina egna och din handlares framtida aktiviteter. Detta kan leda
till battre resultat.

Vad aktiviteterna
syftar till

Nar du analyserar dina aktiviteter finns det tre dimensioner att
titta ndrmare pa: Q - Quantity, d.v.s. kvantitet, t.ex. antalet
kundbesdk som hen genomfér, Q — Quality, d.v.s. kvalitet, t.ex.
om hen talar om ratt amnen/genomfér ratt evenemang och D -
Direction, d.v.s. om hen besdker ratt kunder.

Faktabladet om handlaren handlar om aktiviteterna och hjalper

Faktablad om dig och din chef att styra mot béttre resultat. Det innehaller delar
handlare fran QQD, t.ex. Warranty Card return ratio, som
kvalitetskomponenter.
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RAC-modellen

Del 3:
Analys av expertis inom
forsaljning




Fallstudie: Tools Limited | Del 3 - Analys av kompetenser
Oversikt 6ver kompetenser

58

Namn: Adrian
Alder: 48
Férsaljningserfarenhet: 20 ar

vV v v Vv

Personlig utvardering:

Goda baskunskaper om Festool, men de
ar inte uppdaterade (han ar osaker nar
det galler SAI). Genomsnittlig kunskap
om Festools produkter. Genomsnittlig
kannedom om kunderna. Mycket god
formaga att ta kontakt. Bra
forsaljningsteknik. Lite lat och
omotiverad. Anvander sig i mycket liten
utstrackning av det stod som
tillhandahalls. Ganska svar atf ha att gora
med. Konstant prestationsniva med
mindre variationer. Planerar inte sina
saljaktiviteter pa ett systematiskt satt.

vV v v Vv

Namn: Bert
Rlder: 30
Férsdljningserfarenhet: 4 ar

Personlig utvardering:

Goda baskunskaper om Festool men
osaker om vissa detaljer. Goda kunskaper
om Festools produkter. Mycket god
kannedom om sina kunder. Genomsnittlig
formaga att ta kontakt. Bra
forsaljningsteknik. Arbetar hart och
planerar sitt arbete mycket vaI Anvander
det stdd du tillhandahaller pa ett utmaérkt
satt. Intresserad av sin karriar. Latt att ha
att géra med. Mycket motiverad. Stabil
personlighet.
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Fallstudie: Tools Limited | Del 3 - Analys av kompetenser
Oversikt 6ver kompetenser

vV v v Vv

Namn: Caroline
Alder: 25
Férsdljningserfarenhet: 3 ar

Personlig utvardering:

Goda grundlaggande kunskaper om
Festool och i synnerhet om SAL.
Genomsnittlig kunskapsnlva [ fraga om
Festools produkter. Har vissa svarlgheter
med att etablera relationer med sina
kunder. Genomsnittlig forsaljningsteknik.
Arbetar hart och planerar vaI men har

svart att slutfora affarer pa grund av sin

mycket bristfalliga kunskap om kunderna.

Stabil personlighet. Mycket motiverad.

vV v v Vv

Namn: Diana
Alder: 39
Férsdljningserfarenhet: 8 ar

Personlig utvardering:

Bristfallig kunskap om Festool och SAI
men god kunskap om Festools produkter.
God férmaga att etablera kontakt och god
kannedom om kunderna. Svag
forsaljningsteknik. Planerar sitt arbete
val. Har mycket latt att ta till sig
vagledning. Stabil personllghet
Genomshnittlig motivationsniva.
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Fallstudie: Tools Limited | Del 3 — Analys av kompetenser

Oversikt dver kompetenser

Namn: Erik
Alder: 41
Férsdljningserfarenhet: 5 ar

vV v v Vv

Personlig utvardering:

Svag grundlaggande kunskapsniva i fraga
om Festool, men studerar relevant
material vid behov. Goda kunskaper om
Festools produkter. God kdannedom om
sina kunder. Mycket god
férsaljningsteknik. Planerar sitt arbete
mycket val. Nagot instabil personlighet.
Har latt att ta till sig vagledning.

vV v v Vv

Namn: Fredrik
Alder: 40
Férsdljningserfarenhet: 7 ar

Personlig utvardering:

Goda baskunskaper om Festool. God
kunskap om Festools produkter. Bristfallig
kannedom om sina kunder. God
forsaljningsteknik men inte sarskilt bra pa
att ta kontakt med kunder. Inte tillrackligt
stort fokus pa forsaljning. Planerar sitt
arbete val. Foljer sdllan saker man har
diskuterat med honom. Bristfallig
motivation for jobbet.
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Fallstudie: Tools Limited | Del 3 — Analys av kompetenser
Oversikt 6ver kompetenser

Namn: Gustav
Alder: 51
Férsaljningserfarenhet: 15 ar

vV v v Vv

Personlig utvardering:

Svaga kunskaper om SAI och Festool.
Genomsnittlig kunskap om Festools
produkter. Svag kannedom om sina
kunder. Mycket bristfallig
forsaljningsteknik. Arbetar hart. Planerar
inte alls. Anvander det stod du
tillhandahaller i begransad utstrackning.
Motiverad. Nagot instabil personlighet.
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Fallstudie: Tools Limited | Del 3 - Analys av kompetenser

> Utvardera expertisen hos handlarna under
innevarande ar (ar 2). Skilj mellan kunskap
om Festool (som SAI), kunskap om produkter
och kannedom om kunder/handlare samt
forsaljningsteknik.

» Du ska inte rangordna handlarna utan bara
betygsatta dem.

» Skala:
» 1 = mycket bra
» 2 = bra
» 3 = medelbra
Individuellt > 4= svag
» 5 = mycket svag
arbete » 6 = saknas

» Planera minst en kvalitativ forandring for varje
handlare. Forandringen ska leda till en
markant férbattring av forsaljningsresultatet.
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Fallstudie: Tools Limited | Del 3 - Analys av kompetenser

Kunskap om
Handlare Festool,
t.ex. SAI

Kunskap om | Kunskap om

Copyright@Mercuri International 2017

Salj-
kompetens

PA




Fallstudie: Tools Limited | Del 3 - Analys av kompetenser

2. Planera minst en kvalitativ forandring for varje handlare. Férandringen ska leda till en
markant forbattring av forsaljningsresultatet.

Robert:

Peter:

David:

Tomas:

Oliver:

Daniel:

Mikael:
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Fallstudie: Tools Limited | Del 3 - Analys av kompetenser

Resultat

Kunskap om

Handlare | Festool, t.ex. | KUnskap om | Kunskap om konfélj-
SAI petens
A 2 3 3 2
B 2 2 1 2
C 2 3 5 3
D 6 2 2 4
E 4 2 1 1
F 2 2 4 2
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Fallstudie: Tools Limited | Del 3 - Analys av kompetenser

Resultat

2. Planera minst en kvalitativ forandring fér varje handlare. Férandringen ska
leda till en markant férbattring av férsaljningsresultatet.

A: Etablera en systematisk modell for planering av saljaktiviteter.

B: Goda modeller inom alla omraden och optimering av forsaljningstekniken kan
frigbra annu mer potential.

C: Kédnnedomen om kunderna maste férdjupas och forsaljningtekniken optimeras.

Battre kunskap om Festool och forbattrade férsaljningstekniker kravs.

D:

Kunskaperna om Festool maste fordjupas.
E:

Kédnnedomen om kunderna maste férdjupas.
F:

Battre planering av aktiviteter, optimering av forsaljningstekniker och ékad
G: kunskap om Festool.
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RAC-modellen

Verktygslada

Resultat Aktiviteter
(Prestationsresultat) (Process KPI)

Attityd Kunskap Kompetenser

» Motivation » Forsaljningstekniker » Formaga att

» Vilja att » Forhandlingstekniker genomfoéra
vaxa/investera » Tekniker for styrning ovanstaende
pengar i Festool av sjalvstandigt

» Ambition for att salja arbete

Festools produkter
» Proaktivt beteende
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Resultatorienterad planering av den personliga forsaljningen

Marknadsutveckling

@ Management genom @

Analys av tidigare
resultat

Planering av
kommande resultat

Analys av AKTIVITETER

nuvarande Gl
aktiviteter

Planering av
framtida aktiviteter

Management genom
UTVECKLING Planering av

———————— framtida
kompetenser

Analys av aktuella

kompetenser
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Fallstudie: Del 3 — Analys av expertis: Utvecklingsplan for handlare

> Utvardera handlaren i ditt territorium enligt
kompetenserna pa nasta sida och skapa en

atgardsplan for hen.

» Skala:
» 1 = mycket bra
» 2 = bra
» 3 = medelbra
» 4 = svag
» 5 = mycket svag

» 6 = saknas

Individuellt » Vad &r handlarna med béast resultat battre pa

an ovriga handlare?
arbete » Diskutera detta med hela gruppen.
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PA

Fallstudie: Tools Limited | Del 3 - Analys av kompetenser
Utvecklingsplan for handlarens kompetenser

Handlare:

Mojlighet till Planerad

Ll utveckling atgard

Kunskap om
Festool/SAI

Kunskap om
Festools
produkter

Kunskap om
kunderna

Férsaljnings-
Teknik

Konsult-
kompetens

Kunskap om
slutkundens
bransch
Kunskap om
att handla
med WPS
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Analys av prestationer: Handlaren som presterar bast

Vad ar den handlare som presterar bast battre pa é@n ovriga handlare?
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De viktigaste insikterna | RAC- Analysera expertis

Kompetensernas
betydelse

Kompetensernas
bestandsdelar

Anpassa och utbilda

Kortsiktiga och
ELLHUGEERGE]L

Kontinuerlig process
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En aspekt av att styra och optimera ditt territorium ar arbetet
med att utveckla dina handlares kompetenser. Detta
utvecklingsarbete maste ske innan du kan férvanta dig resultat.

Kompetenserna bestar av attityd (t.ex. ett ambitidst
forsaljningsarbete och ett proaktivt forhallningssatt) samt
kunskap (t.ex. férsaljningsteknik) och fo'ardigheter (fardigheterna
man behover fér att genomfdéra ovanstaende).

F6lj de definierade kriterierna fér goda handlarprestationer och
hjalp dina handlare att utvecklas i enlighet med dem, t.ex. med
hjalp av en atgardsplan.

S&tt upp kortsiktiga och Iangsiktiga mal for arbetet med att
hjalpa dina handlare att utvecklas.

Se arbetet med att hjalpa handlarna att utvecklas som en
|&ngsiktig process.

FESTOOL



TH

Produktpresentation

18V




PA

Presentera en produkt

& » Vad har du for erfarenhet av
produktpresentationer?

» Vilka utmaningar star du infér nar du
presenterar en produkt?

Gruppdiskussion
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Presentera en produkt: Den idealiska samtalssekvensen

Alternativ 1 Alternativ 2 Aiternativ 3

Presentation Presentation

Presentation
och fragor i
dialog

Samman-
fattning

Samman-
fattning

En dialog ar det mest effektiva alternativet. Den hjalper dig att hitta och
fordjupa dig i behov och férdelar och haller handlarens intresse uppe.
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AIDA

» Elmo Lewis 1898:

A = Awareness - medvetenhet:
Kort, slagkraftigt uttalande som skapar
medvetenhet hos handlaren eftersom
uttalandet tar hansyn till hens behov.

I = Interest - intresse:
Mer information och detaljerade uppgifter om
produkten och potentiella fordelar, t.ex.
genom en produktdemonstration eller
berdttelser pa temat hilsa/ SAL

D = Desire — onskan
Handlaren utvecklar en 6nskan om att kdpa
produkten eftersom hen kan se vilka fordelar
denna produkt har.

A = Action — anvand en teknik for att slutfora
affaren som sakerstaller att kunden/
handlaren kdper.

Copyright@Mercuri International 2017
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E

Medvetenhet

» Hur skapar jag medvetenhet hos
kunden/handlaren?

Gruppdiskussion
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TH
Medvetenhet: Mdjliga utgangspunkter for presentationen

Princip Detaljer

Konkret evenemang

Upplevelser fran moéte med
annan (anonym) handlare

Skamt, berattelser

En del nya siffror/ny
information

Forsdk att aktivera handlaren
sa snabbt som méijligt

Akustiska/optiska effekter

3 V (Lova férdelar
omedelbart)

3 A (Skiljer sig fran andra)

Copyright@Mercuri International 2017

Dessa evenemang kan vara kopplade till handlarens
situation och hens behov.

En koppling till ett problem som l6sts hos en annan
handlare vars situation liknade den aktuella handlarens.

Beroende pa vilka behov handlaren har.
T.ex. om de nya produkterna/branschen.

Se till att handlaren boérjar prata eller interagera snabbt.

T.ex. av/fran sjalva produkten, beroende pa handlarens
behov.

Lova fordelar omedelbart: Inled samtalet med att ta upp
féordelarna som handlaren kan ta del av genom att lyssna
till presentationen.

Skiljer sig fran andra. Forsdk att géra saker pa ett
annorlunda satt.




Medvetenhet

» Lat oss analysera vad vi erbjuder. Om vi vill
skapa medvetenhet hos var kund/handlare
maste vi forsta vilka fordelar vart erbjudande
innebar for kunden/handlaren. Vi tar 18V-
produkterna som exempel.

» Lat oss analysera produktens egenskaper och
fordelar for handlaren och for slutkunden.

Gruppovning
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Intresse och onskemal: Berattarteknik

USRI
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En god beradttelse ar tydlig och koncis

Forstar du vad Lina vill siga?

Hej Sanna,

Kommer du ihag nér vi tréffades i parken i I6rdags
eftermiddag, jag var dar med min pojkvan, och
senare berattade han att nar jag tittade at ett
annat hall sa pussade du honom?

Och dessutom kom du hem till mig i sbndags, och
min mamma gjorde varma mackor till oss, och du
sa “Urk! Det var de ackligaste mackor jag atit!”

Och igar strok sig min katt mot ditt ben, da
sparkade du till henne och sa att du skulle jaga din
moérdarhund pa henne!

Efter allt det har hatar jag dig och jag vill inte vara
van med dig langre.

Lina

Wolfgang Gatterbauer; http://www.dbai.tuwien.ac.at/staff/gatter/work/051104_The_Minto_Pyramid_Principle.pdf
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En god beradttelse ar tydlig och koncis

Forstar du vad Lina vill saga?

Hej Sanna,
Jag HATAR dig. Det beror pa att...

1. du stal min pojkvan
2. du var elak mot min mamma
3. du skramde min katt.

Lina

Wolfgang Gatterbauer; http://www.dbai.tuwien.ac.at/staff/gatter/work/051104_The_Minto_Pyramid_Principle.pdf
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Intresse och onskemal

& » Vad ar budskapet?
» Var det tydligt?

» Vilken berattelse var tydligast?

Gruppdiskussion
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Intresse och onskemal : Berdttande - att skapa byggstenarna som ingar
i en god berattelse

1. Huvudbudskap - Lina: Jag hatar dig.

2. Den viktigaste informationen - kompisen pussade pojkvannen. Detta ar av
avgodrande betydelse. De varma mackorna ar inte avgérande.

3. Berattelsens huvudkomponenter, t.ex. manniskor, ar de trovardiga eller inte?
Problem som orsakar trubbel och 16sning pa problemet.

4. Utveckla berattelsen, t.ex. omstandigheter, kanslor, 16sning.

5. GoOr berattelsen emotionell t.ex. med hjalp av bilder och beskrivning av

kanslor.
6. Testa berattelsen.

Viktiga mjuka faktorer: tydlighet, koncishet, kanslor
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Intresse och onskmal

» Hur kan jag integrera hélso- och SAI-fragor pa
ett satt som gor kunden intresserad och som
gor att hen vill képa?

» Lat oss samla in berattelser om hélsa och SAI
for att bygga upp kundens intresse:
- Vilket ar huvudskapet i din berattelse?
- Vilken typ av handling tanker du

utveckla?
. - - Vem ar hjalten? Vem ar skurken?
Gru ppovning - Vad bestar férvecklingen av? Hur ser det

lyckliga slutet ut?
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& » Hur kan jag leda kunden/ handlaren mot ett
‘ inkop?

» Aterblick pd férra omgangen, hur man slutfor
en affar.

Gruppdiskussion
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The Pixar Pitch

Once upon a time

Every day . One day
Because of that . Because of that
Until finally
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The Pixar Pitch

Satta allt i ett ssammanhang som kanns igen
Once upon a time

Konsekvensen av detta numerar matbart o o _ o
Vi tréttnade pa detta, vi tog fram en 16sning

Every day . One day

Tack vare var 16sning sa métbart )
Och aven
Because of that . Because of that

Until finally Vilket innebar for hela detta foretag/avdelning....... :
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Atgird: presentera en produkt

» Du har méjlighet att éva pa att presentera en
produkt: 1. PDC (sladdl6és skruvdragare) och
2. HKC55 (sladdlés handhallen cirkelsag).
Bilda grupper med tre personer vid varje bord.
En medlem i varje grupp far spela
kund/handlare som sitter vid bordet med dig.
» Medarbetaren fran Festool presenterar en
18V-product for kunden/ aterférséaljaren.
Efter presentationen ger du feedback.

Byt roller och byt sedan partner vid varje
bord. Fortsatt med 6vningen.

v

v

v

Praktisk ovning

v
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Lamna en paminnelse om dina produkter hos handlar

Copyright@Mercuri International 2017
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TH
De viktigaste insikterna | Presentera en produkt

. Presentation och besvarande av fragor ska ske i dialogform.
Dialog . : o :
Avslutningen ska innehalla en sammanfattning.
_ AIDA-principen hjélper dig att presentera en produkt pa ratt satt.
Hilsa & SAIL Nar du presenterar en produkt ska du se till att du fokuserar pa
teman kring SAI och hélsa. Anvdnd exempel fran utbildningen.

“A for action” handlar om att avsluta med en affir. Kom ihag att
du inte ska ta upp ny information under denna fas. Agera som att
ni har ett avtal och presentera alternativ.

Glom inte att lamna marknadsféringsmaterial hos
kunden/handlaren. Materialet ska innehalla information om
produkten som du har presenterat (katalog, utskick,
forsaljningsbroschyr, flygblad etcetera).

Tekniker som leder
till en affar
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Avrundning &
personlig
atgardsplan




Feedback, dag 3

Feedback i
grupp
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& » Vilka viktiga insikter har du fatt under

utbildningen?

» Hur kan du implementera dem i ditt dagliga
arbete, med start i 6vermorgon?

jgg




Sammanfattning av denna utbildning

» RAC. —

» Produktpresentation.
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Kunskapstest

RAC-modellen...

...hjalper dig att forstd

hur och vad som ska

styras for att man ska
o ..

uppna 6nskat resultat

med din handlare.

..ar en modell som
beskriver olika
kommunikationsformer.

...ar en modell for hur
man presenterar
produkter.

..bestdravR =
Results/Resultat A =
Activities/aktiviteter
och C =
Competencies/Kompete
nser.

RAC-modellen...

...hjalper dig att forsta
hur och vad som ska
styras for att man ska
uppna onskat resultat
med din handlare.

..ar en modell som
beskriver olika
kommunikationsformer.

...ar en modell fér hur
man presenterar
produkter.

...bestdravR =
Results/Resultat A =
Activities/aktiviteter
och C =
Competencies/Kompete

nser.
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Kunskapstest

Att analysera resultat ..

...och néja sig med
detta racker inte for att
styra mot dnskade
framtida resultat.

..ar inriktad pd det
forflutna, inte
framtiden. Aktuella
resultat ar inte
nddvandigtvis en
indikator vad galler

framtida framg&ngar.

...behdver kompletteras
av en analys av
aktiviteter och
kompetenser.

..ar tillréckligt for att
kunna styra mina
handlare.

Att analysera resultat ..

...och ndja sig med
detta racker inte for att
styra mot dnskade
framtida resultat.

..ar inriktad pa det
forflutna, inte
framtiden. Aktuella
resultat ar inte
nodvandigtvis en
indikator vad galler

framtida framgangar.

...behover kompletteras
av en analys av
aktiviteter och
kompetenser.

..ar tillréckligt for att
kunna styra mina
handlare.

ri International 2017
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Kunskapstest

Att analysera aktiviteter ..

...ar inte nédvandigt.

Handlarna vet vad de anvanda faktabladet
gér, och sd ldange som om handlare och titta
p& warranty card return till att beséka ratt
kunder och tala om

omsattningen med

Festool utvecklas bra ar ratio.

jag néjd.

..ar en bra idé. Jag kan ...betyder att jag kan
forsoka paverka min
handlare och styra hen framtiden.

viktiga @mnen.

..hjalper mig att
navigera mot

Att analysera aktiviteter ..

..ar inte nédvandigt.
Handlarna vet vad de
gor, och s ldnge som
omsattningen med
Festool utvecklas bra ar
jag nojd.

..ar en bra idé. Jag kan
anvanda faktabladet
om handlare och titta
pd warranty card return
ratio.

...betyder att jag kan
forsoka paverka min
handlare och styra hen
till att besdka ratt
kunder och tala om
viktiga amnen.

...hjalper mig att
navigera mot
framtiden.
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Kunskapstest

Relevanta aktivitetsfaktorer ar..

..omsattningen.

Relevanta aktivitetsfaktorer ar..

..omsattningen.

ri International 2017

...samtliga kopplade till ...kvalitet, kvantitet och ...inte bara relaterade

kvantitet.

aktiviteternas
inriktning.

till kvantitet, t.ex. en
komponents inriktning,
som t.ex. kan vara
typen av slutkunder
som handlaren besdker

...samtliga kopplade till
kvantitet.

...kvalitet, kvantitet och
aktiviteternas
inriktning.

...inte bara relaterade
till kvantitet, t.ex. en
komponents inriktning,
som t.ex. kan vara
typen av slutkunder
som handlaren besdker




Kunskapstest

Aspekten som galler aktiviteternas "kvantitet" kan till exempel ... kvantiteten gallande ...kvantiteten gdllande ...kvantiteten géllande ...kvantiteten gallande

vara... marknadsfoéringsaktivite omsattningen. kundbesok. produktdemonstrationer
ter. .

Aspekten som galler aktiviteternas "kvantitet" kan till exempel ... kvantiteten gdllande |...kvantiteten gallande [..kvantiteten gallande |..kvantiteten géallande

vara... marknadsforingsaktivitelomsattningen. kundbesok. produktdemonstrationer
ter. .
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Kunskapstest

Typiska exempel pd kompetenserna i RAC-modellen &r...

...kunskap, t.ex.
forsaljningsteknik.

...kunskap om Festools
produkter.

..attityd, t.ex. drivkraft
att salja, och ett
proaktivt arbetssatt.

...kunskap om hur man
kor bil.

Typiska exempel pa kompetenserna i RAC-modellen &r...

...kunskap, t.ex.
forsaljningsteknik.

...kunskap om Festools
produkter.

..attityd, t.ex. drivkraft
att salja, och ett
proaktivt arbetssatt.

...kunskap om hur man
kor bil.
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Kunskapstest

Nar man analyserar kompetenser ...

...ar féljande tre
komponenter viktiga:

fardigheter, attityd och Festool-handlare vara

kunskap.

...kan typiska
kompetenser hos en

teknisk kunskap,
produktkunskap och
kunskap om Festool.

... ar det inte ett tema
som jag behdver bry
mig om.

...m3ste vi se till att
handlarna har
tillrackliga fardigheter,
tillracklig kunskap och
en bra attityd innan vi
kan férvanta oss bra
resultat.

Nar man analyserar kompetenser ...

...ar féljande tre
komponenter viktiga:
fardigheter, attityd och
kunskap.

...kan typiska
kompetenser hos en
Festool-handlare vara
teknisk kunskap,
produktkunskap och
kunskap om Festool.

... ar det inte ett tema
som jag behdver bry
mig om.

...maste vi se till att
handlarna har
tillrackliga fardigheter,
tillracklig kunskap och
en bra attityd innan vi
kan férvanta oss bra
resultat.
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Hur gor du for att presentera en produkt? Jag presenterar
produkten och |3ter
handlaren/kunden
stalla fragor efter
presentationen.

Jag gor min
presentation och Iater
sedan
handlaren/kunden
stalla fragor. Efter det
sammanfattar jag all
information.

Jag g6r min
presentationooch
behandlar fragor i
dialogform. Efter
dialogen gor jag en

Jag kor helt enkelt
presentationen. Minca
kunder har aldrig nagra
fragor.

sammanfattning av vad

vi har behandlat.

Hur gor du for att presentera en produkt? Jag presenterar
produkten och |3ter
handlaren/kunden
stalla fragor efter
presentationen.

Jag gor min
presentation och I18ter
sedan
handlaren/kunden
stalla frgor. Efter det
sammanfattar jag all
information.

Jag gér min
presentation och
behandlar fragor i
dialogform. Efter
dialogen gor jag en
sammanfattning av vad
vi har behandlat.

Jag kor helt enkelt
presentationen. Mina
kunder har aldrig nagra
fragor.

ri International 2017




Kunskapstest

Vad ar AIDA?

\Vad ar AIDA?

A= Awareness
(medvetenhet), I =
Interest (intresse),
D=Desire (6nskan), A=
Action (agerande)

AIDA har inget att gora
med forsaljning. Det &r
ett foretag som séljer
bétresor.

AIDA ar en struktur
som hjalper mig att
presentera en produkt
pa ett spannande sétt.

Under momenten
Interest och Desire kan
jag beratta en historia.

A= Awareness
(medvetenhet), I =
Interest (intresse),
D=Desire (6nskan), A=
Action (agerande)

AIDA har inget att gora
med forsaljning. Det ar
ett foretag som séljer
batresor.

AIDA ar en struktur
som hjalper mig att
presentera en produkt
pa ett spannande sétt.

Under momenten
Interest och Desire kan
jag beratta en historia.
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Att berdtta en historia...

...ar en metod man kan
anvanda for att dka
kundens/handlarens
intresse och 6nskan att
kopa.

...ar inget jag bor agna
mig at pd jobbet.

...kan enkelt relateras

till frAgor som handlar
om halsa och SAI.

...innehaller ett
huvudsakligt budskap,
den viktigaste
informationen,
huvudkomponenter, en
berattelse och kanslor.
Detta bor testas redan
fran start.

Att berdtta en historia...

...ar en metod man kan
anvanda for att dka
kundens/handlarens
intresse och 6nskan att
kopa.

..ar inget jag bor agna
mig &t pa jobbet.

...kan enkelt relateras
till fregor som handlar
om halsa och SAI.

...innehaller ett
huvudsakligt budskap,
den viktigaste
informationen,
huvudkomponenter, en
berattelse och kanslor.
Detta bor testas redan
fran start.
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Kunskapstest

Produktdemonstrationer: tips och tricks

Visa kunden/handlaren

Lamna

Visa en produkts

alla positiva egenskaper marknadsforingsmateri fordelar, inte dess

som du verkligen gillar
hos Festool-produkten.

al hos
handlaren/kunden,
inklusive material om
produkten du har
presenterat.

egenskaper.

Om det ar lagligt i ditt
land I13ter du
kunden/handlaren testa
produkten.

Produktdemonstrationer: tips och tricks

Visa kunden/handlaren
alla positiva egenskaper
som du verkligen gillar
hos Festool-produkten.

Lamna

marknadsféringsmateri
al hos
handlaren/kunden,
inklusive material om
produkten du har
presenterat.

Visa en produkts
fordelar, inte dess
egenskaper.

Om det ar lagligt i ditt
land I13ter du
kunden/handlaren testa
produkten.
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