N

The Mental Scorecard Academy
sports and leadership development

Salgerudvikling pa Golfbanen!



The Mental Scorecard

Academy

Sports and, Leadership Development

Saelgerudvikling pa Golfbanen

Kan man blive en bedre s@lger ved at ga rundt og sla til en bold pa en golfbane? Ja,
selvfglgelig kan man det — endda meget bedre!

Udgangspunktet er fglgende. Nar vi star over for en problemstilling, uanset om det er pa
golfbanen eller i en salgssituation, gelder det, at vi i langt de fleste tilfelde, vaelger en
Igsning, der ligger i forlengelse af vor personlighed.

Nar en szlger mgder en kunde, velger han ofte at fokusere pa nogle egenskaber ved
produktet og fremfgre nogle fordele, som ligger mere i forlengelse af sin egen person-
lighed end af kundens personlighed, behov og made at anskue problemstillinger pa.
Salgerens personlighed skubber saledes, mere eller mindre ubevidst, andre 1gsningsmu-
ligheder og argumenter i baggrunden. Det kan illustreres saledes:

Hyvilke salgsargumenter er du, ifglge din natur, mest tilbgjelig til at vaelge?
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For eksempel holder den resultatorienterede slger sig til det rgde hjgrne og fremfgrer,
per natur, de argumenter og udgver den adfaerd, som illustreres med stikordene i samme
hjgrne. Pilene peger pa de Igsninger, den adferd og de behov, som vedkommende ofte
overser, men som maske er de vigtigste for kunden.

For at blive en bedre salger, ma vi lere at mgde kunden der hvor kunden er. Hvordan
man bliver det, fremgar af fglgende.

Ud fra modellen kan vi inddele vore kunder i fire typer. Grundertypen lagger vaegt pa
systematik, punktlighed og orden, og bevager sig helst ikke ud i risikofyldte projekter.
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Resultattypen vil fremad, er utalmodig og sjeldent sarlig interesseret i detaljer. Integra-
tortypen leegger vaegt pa det sociale, sgger konsensus og traffer ikke beslutninger der
kan give anledning til uenighed. Udviklertypen legger vagt pa det kreative og innova-
tive. Det er forandringernes mand.

Derfor, hvis man vil have succes med at szlge til en Grunder, ma man finde de egen-
skaber ved produktet og argumentere ud fra de behov, som appellerer til Grunderen. Pa
samme made med de andre typer af kunder. Man ma mgde kunden med nogle argumen-
ter, der passer til kundens personlighed, beslutningsstil, behov og preferencer.

Det er det selgertreening pa golfbanen gar ud pa.

Gennem spillet pa golfbanen, lerer selgeren at identificere de forskellige typer og der-
med de behov, fakta og argumenter, der er vigtigst for den enkelte kunde.

Golfbanen er et fantastisk og et ideelt sted at begynde denne praktiske lering. Her ko-
ster det ikke omsatning at prgve sig frem.

Med venlig hilsen

Finn Havaleschka
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Seelgerudvikling pa Golfbanen, 2 dage

Giv dine szlgere og servicemedarbejdere en helt anderledes lererig indfaldsvinkel til
forstaelse af hvordan man bliver en mere succesfuld szlger.

e For at sikre, at der tages udgangspunkt i virksomhedens ydelser, kundesegmen-

ter og behov, udarbejdes programmet i samarbejde med virksomheden.

2 dages program.

Internat.

Max 8 deltagere.

I 1gbet af programmet far deltagerne deres egen lille verktgjskasse, indeholden-
de modeller, metoder, test og gvelser, som hjelper dem til at optimere deres
salgsindsatser.

e Varktgjskassen og aktiviteterne pa golfbanen og i kursuslokalet, lerer selgeren
at mgde kunden der hvor kunden er i forhold til denne behov, personlighed og
beslutningsstil.

e Hermed skabes grundlaget for etableringen af optimale kunderelationer, salg og
service.

Vejledende pris: Kr. 8000,- per deltager.

Prisen er eksklusiv overnatning og forplejning, samt green fee. Tid efter aftale. Sted:
The Mental Scorecard Academy, TorreMirona, Figueres, Spain.

Henvendelse: finn@ garudahr.com. Se preliminar web side: www.mental-
scorecard.com.
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