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Undervisning af tekniske medarbejder
Teknisk salg til hdndvoerker

Salgsopgave samt installation af elektroniske lase.

Jeg startede som elektriker, efterfglgende lavede jeg en analyse, som
viste at jeg egnede mig bedst som salger, men pa det tidspunkt havde
jeg en anden holdning til tingene ”/EG ER IKKE SALGER”.

Alligevel kunne jeg ikke leve med at ikke at prgve det af...

| dag 22 ar senere har jeg stadigvaek med salg af ggre i form af
undervisning, foredrag, personudvikling eller hjzelp til virksomheder med
at finde ud af hvilken vej, der er den bedste for at medarbejderne kan
komme i deres personlige TOPFORM.

Jeg har gennem de sidste 15 ar arbejde med udvikling af bade strategi og
salg indenfor det tekniske felt. Udover det har jeg dyb indsigt i og
forstaelse for den tekniske medarbejders rolle og situation. Jeg har mere
end 11 ars erfaring med traening af teknisk personale i vaerdifokuseret
salg.

Netop at traene teknisk personale er vigtigt. Det hjalper med at udnytte
vores styrker bedre, det gger vaerdien for kunderne og styrke vores
forhold til dem.

Det er mal at g@re ogsa vores medarbejdere mere motiverede.
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For hvem er Vaerdifokuseret Teknisk Salg interessant?
Modulerne er ckabt til..

Konstruktgrer

(Ingenigrer)

Projektledere Lagermedarbejdere Serviceteknikere

Tilmelding tryk her

Alle ovenstaende medarbejdertyper fra projektledere, konstruktgrer, service-teknikere,
lagermedarbejder, kontormedarbejder og montgrer kan anvende dette kursus
"Hvordan kan jeg hjaelpe min kunde videre med at finde den rigtige l@gsning?” i praksis.

Her laerer du at fa en forstdelse for hvordan du kan hjzlpe dine kunder videre til den
rigtige lgsning?

Du finder flere informationer samt priser pa side 4 i modulbeskrivelser.
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Malgruppen for Veerdifokuseret Teknisk Salg?

Undervisningsform
Praktiske opgaver
Hands on
Gruppearbejde
Personal Life Driver Analysen
Hvem er "jeg”?
Indsatsplaner til hver medarbejder
Kommunikationsopgaver
Mine PLD’er
Salg=Hjzelp kunden med at traeffe,
den rigtige beslutning!

Vardifokuseret Teknisk Salg henvender sig til medarbejdere, som
besidder en teknisk funktion, men samtidig har kundekontakt. Det kan
veere projektledere, ingenigrer, konstruktgrer, montgrer, serviceteknikere
m.m.

| det veaerdifokuserede salg er denne gruppe medarbejdere afggrende for
kundens oplevede vaerdi (og dermed ogsa oplevelsen af vore
differentierede styrker). Medarbejdere i tekniske funktioner har ofte
mange flere episoder med kunden, og er derfor langt mere afggrende for
kundens tillid og relation til os end slgerne!

De tekniske medarbejdere er ofte ogsa “ufarlige” for kunden — de vil jo
som udgangspunkt ikke “szelge”. "At sxlge” er i gvrigt at "hjaelpe kunden
med at traeffe den rigtige beslutning”. Netop denne definition vil tekniske
medarbejdere kunne "acceptere”, da det sikrer deres zerlighed og
autencitet i kommunikationen med kunden. De tekniske medarbejdere er
ogsa afg@rende i forhold til at skabe synergi i I@dsningerne.
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Beckrivelce personal life driver®

A nalyse

Moduloversigt1 -3 -
V7

« Differentiering og 8 punkt plan

« Tillid og relationer

* Proaktivitet

* De mange episoder med kunden, som
teknikere har

* Merveardi — for bade kunde og virksomhed

Forstaelse, mindset
og indsigt

w— - .
personal life driver” online
Analyse
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Moadelokale

* Personal Life Driver® ONLINE EN TIL TO DAGE INDEN UNDERVISNING

* Egen personprofil / stil

* Typisk adfeerd hos kundetyper

* Menneskers overbevisninger

+ Adfeerd = hvad vi teenker, fgler, siger og g@r
* Bevidst og ubevidst adfaerd / Vaner

* Brugen af sanser

Personlighed og
adfeerd
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Mgadelokale

* PLD (kommunikativ tilgang)
* BALA
* Dialogteknikker

Kommunikation og
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dialogteknikker BALA star for Behov, Accept, Lgsning, Accept

(afslutning). BALA modellen er en de mest effektive salgsmodeller der
nogle sinde er lavet og fundamentalt set, sa gar BALA modellen ud p3,
at finde kundens behov og fa en accept p3, at det er det her kunden

6 timer
VIDEO \f = -
Mgdelokale

Vi har kaffe, te, vand til morgenmad og sandwich til frokost.
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I nve Ste rl n gS OVE rS Igt Priser ekskl. moms og transport, overnatning, samebesgg og brug af eks-

Fycick Model 1,2 og 3

*Videoformat / opsamling
Skal aftales separat

Forstaelse, mindset
og indsigt
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Personlighed og
adferd

Kommunikation og
dialogteknikker

terne konsulenter (aftales specifikt). Inkl. forberedelse og materialer. Fak-
turering 30 dage f@r afholdelse. Projekter under DKK 50.000,- faktureres
ved ordreafgivelse. Kvartalsbetaling er ogsa muligt.

Yderlige informationer se venligst vores salgs — og leveringsbetingelser fra
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Dag #3
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https://drive.google.com/file/d/1HcfOdr0iUxMM5lWXbvMbhBu2gIt_l74L/view?usp=sharing

Investering
o

ONCINE Model 1,2 og 3 e LN
oersonal life driver

A nalyse

« Differentiering og 8 punkt plan

« Tillid og relationer

* Proaktivitet

* De mange episoder med kunden, som
teknikere har

* Merveardi — for bade kunde og virksomhed

Forstaelse, mindset
og indsigt

Dag #1

3 x 5 min varighed

VIDEO  VIDEO  VIDEO 3 dage inden modul 2

* Personal Life Driver® ONLINE EN TIL TO DAGE INDEN UNDERVISNING
* Egen personprofil / stil

* Typisk adfeerd hos kundetyper

* Menneskers overbevisninger

+ Adfeerd = hvad vi teenker, fgler, siger og g@r

* Bevidst og ubevidst adfaerd / Vaner

* Brugen af sanser

Personlighed og
adfaerd

Dag #2

2 timer

hjemmekontor

* PLD (kommunikativ tilgang)
* BALA

* Dialogteknikker
Kommunikation og
dialogteknikker
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BALA star for Behov, Accept, Lgsning, Accept
(afslutning). BALA modellen er en de mest effektive salgsmodeller der

nogle sinde er lavet og fundamentalt set, sa gar BALA modellen ud p3,
at finde kundens behov og fa en accept p3, at det er det her kunden

Dag #3 2 timer
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Tra n l ng s p ro c e s s e n Priser ekskl. moms og transport, overnatning, samebesgg og brug af

. eksterne konsulenter (aftales specifikt). Inkl. forberedelse og materia-
0 n I inem Od el 1 - 3 ler. Fakturering 30 dage fgr afholdelse. Projekter under DKK 50.000,-

faktureres ved ordreafgivelse. Kvartalsbetaling er ogsa muligt.

Yderlige informationer se venligst vores salgs — og leveringsbetingelser

Dag #1

B B Be

VIDEO  VIDEO  VIDEO

oersonal life driver®

A nalyse

Forstaelse, mindset
og indsigt

Personlighed og
adferd

Kommunikation og
dialogteknikker
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https://drive.google.com/file/d/1HcfOdr0iUxMM5lWXbvMbhBu2gIt_l74L/view?usp=sharing

Undervisningslokaler
Jylland, Fyn og Q'ae//anaf

Comwell

HOTELS

Priser ekskl. moms og transport, overnatning, samebesgg og brug af eksterne konsulenter (aftales specifikt). Inkl. forberedelse og materialer.
Fakturering 30 dage fgr afholdelse. Projekter under DKK 50.000,- faktureres ved ordreafgivelse. Kvartalsbetaling er ogsa muligt.
Yderlige informationer se venligst vores salgs — og leveringsbetingelser fra Take your Chance ApS.
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