Internt traenings- &
repetitionsprogram

Indvendinger

En-til-en traening med indvendinger




To kolleger traener sammen

En af jer traener som kunden.
En af jer traeener som saelgeren.

Naeste gang | traener, bytter | roller.
Szet 1 time af per gang.
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Indvendingsbehandling

“Det er for dyrt!” | forhold til hvad? Fa kunden til at forholde sig til, hvad det er
for dyrt i forhold til, og hvorfor det opleves som sadan.

“Det skal jeg tale med chefen/de andre om!” Spgrg ind til hvem de andre er, og
om | kan mgde dem sammen. Kan vi invitere dem ind til dette mgde? Kan vi
sette et nyt mgde op, hvor de deltager? En intern medarbejder er verdens
darligste seelger af dit produkt. Du kan aldrig vide, hvad der ligger af interne
politiske og fglelsesmaessige ting mellem chefen/de andre og den person, du har
made med. Derfor skal du ALTID bede om selv at sta pa mal for dine produkter.

Det skal jeg taenke over! "Hvis du fortaeller mig, hvad du skal taenke over, vil jeg
hjelpe dig med at gare dette 'taenke over’ sa kort som muligt for dig. Vi ved
begge, hvor let vi aldrig kommer tilbage til at taenke over det, fordi hverdagen er
fuld af andre ting, vi skal forholde os til. Lad os sammen ga det, du mangler,
igennem, nu vi sidder her alligevel.”
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Indvendingsbehandling

“Senere, efter...” Hvad sker der fra nu til det tidspunkt, der vil saette jer i stand til
at kabe produktet? Hvordan Igser | det indtil da?

“Vi har lige kebt!” Det lyder dejligt for jer. Hvad er | glade for ved det, | lige har
kabt? Hvad har du af udfordringer ved det, du lige har kgbt? Hvad skal en ny
leverandgr gare for, at du vil skifte?”

“Vi har en leverandgr, vi er glade for!” Hvad er | glade for ved den leverandgar, |
bruger | dag? Hvad er udfordringen ved den leverandgr, | bruger i dag? Hvad
kunne blive bedre? Hvis | skiftede til en anden leverandgr, hvordan skulle denne
se ud? Hvordan sikrer | jer, at | har den bedste leverandgr, | kan fa?

Ved at hgre hvad | kan fa hos andre, bliver du enten bekraeftet i, at du har den
rigtige leverandgr nu, eller du opdager, at du kan fa en leverandgar, der er mere
egnet. Uanset hvad, bliver du klogere. Hvordan kan det vzere en fordel for dig og
din virksomhed?
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Indvendingsbehandling

“Jeg har engang kebt hos dig, og det var en darlig oplevelse!” Fortzel kunden,
at det vil du gerne have lov til at ggre om, og spgrg hende, hvad du skal gare for,
at hun vil give dig mulighed for at bevise, at hendes oplevelse langt fra er den
normale med jer.

“Vi har intet behov!” Det er jeg glad for at hgre pa jeres vegne, hvad ggr I sa i
stedet for? Hvad skulle der ske far, | fik behovet?

“Send mig en mail, sa kigger jeg pa det!” Det vil jeg gerne, hvad skal jeg skrive |
den mall, for at du har lyst til at laese den?

Selvfalgelig vil jeg sende dig en mail, men jeg ved af erfaring, at mange far 100
mail hver dag, og det kan veere sveert at forholde sig til dem alle. Jeg vil meget
hellere, hvis jeg ma ringe dig op, nar du har tid, sa vi sammen kan finde ud af, om
det overhovedet har din interesse — hvornar passer det dig bedst?

Jeg vil helst undga at veere med til at spraenge din indbakke med endnu en mall,
du far sikkert mange. Hvordan kan vi sammen hurtigt finde ud af om, det er
iInteressant for dig og mig, at vi overhovedet taler sammen?
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Forberedelse til samtalen

Saelger forbereder fglgende:

- Veelg et produkt/en ydelse: Hvad har du brug for at traene
indvendinger i?

- Vaelg en konkret/virkelig kunde til gvelsen

- Ulemper: Hvad kan produktet/ydelsens ulemper vaere?

- Hvilke indvendinger kan du komme i tanke om, kunden kunne
have?

- Hvilke svar har du til hver indvending?

- Lyt! Vaer klar til virkelig at lytte til kunden og husk: For den urimelige
er det altid rimeligt!

- Tag aldrig hensyn til kollegaen, der agerer kunden. Det gdelaegger
traeningen. Bliv i rollen og veer den

) ) Brug praecis
10 minutter
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Forberedelse til samtalen

Kunden forbereder fglgende:

- Indlevelse i kunden: Hvordan er det at veere kunden?
- Hvad bestar dit arbejde i?

- Teenk pa alt det, der kan veere i vejen med produktet/ydelsen
(som saelger har valgt, at | skal bruge)

- Tag NEJ-hatten pa!
- Ga sa langt i rollen, som du overhovedet kan

. Brug praecis
- 10 minutter
« 7 paforberedelsen.
s Szet alarm!
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Samtalen
- Sid med ryggen til hinanden

- Optag samtalen pa en mobiltelefon
- Samtalen ma maksimalt tage 10 minutter

- “Ring” op ...
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Efter samtalen

Kunden vurderer og skriver faglgende ned om szelgeren:

-3 negative ting ved fremgangsmaden
-3 positive ting ved fremgangsmaden

-3 gode rad til seelgeren

Saelgeren vurderer og skriver fglgende ned:

-3 ting du selv kunne have gjort bedre
-3 ting du gjorde godt | mgdet

-3 ting du taenkte om kunden og kundens indvendinger

P Brug praecis

- 10 minutter
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Efter samtalen

- Lyt samtalen igennem sammen - pause og samtal
hvor det er relevant og giver leering

- Diskuter hvad | oplevede
Lav noter & malsaetnigner: Hvad vil jeg sendre
naeste gang

- Aftal hvornar | skal mgdes igen og bytte roller
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