THE
CHALLENGER

MAKE A DIFFERENCE s



-5 CAMP

- NY NORMAL | SALGET

2 DAGES INDSIGT, INSPIRATION,
VAERKTUOJER OG BEST PRACTICE.

28. - 29. FEBRUAR 2024
0G 15. - 16. MAJ 2024

2 DAGES SALES CAMP
- NY NORMAL | SALGET

Der har veeret en stor efterspargsel efter et abent kur-
sus hvor erfarne seelgere pd tveers af brancher (B2B)
har mulighed for at lade sig inspirere med fokus pa
CHALLENGER BEST PRACTICE. Vi har derfor udviklet
en 2 dages Sales Camp hvor erfarne indenfor salg og
forhandling kan medes og blive endnu dygtigere gen-
nem INDSIGT i egne Challenger styrker, INSPIRATION fra
Challenger Best Practice i andre brancher og casebase-
ret treening Challenger VARKT@JER.

VERDENS BEDSTE SALGER
ER FUNDET

Det er blevet en lille verden vi lever i med Corona, krig,
klimaforandringer, ny teknologi og @get global konkur-
rence. For de er fleste har de seneste ar veeret et wa-
ke-up call til en NY NORMAL pa de fleste markeder, hvor
seelgere/radgivere i endnu starre udstreskning skal ska-
be veerdi gennem forret- ningsforstaelse og radgivning.
Som radgiver faciliterer du kundens oplevelse ved at
tilfere ny viden, tilpasser til kundens situation og leder
kunden i den rigtige retning.

FRA RELATIONSSALGER TIL
UDFORDRENDE RADGIVER
- CHALLENGER

The Challenger Sale argumenterer for, at den gode gam-
le relationsseelger ikke er den optimale salgsteknik og
dermed bedst performende made at seelge pa, nar det
geelder komplekst salg, projektsalg og réddgivende salg.

NYE INDK@BSVANER OG
"KLOGERE KUNDER”

Der er sket en stor aendring i vores indkgbsvaner de
sidste 10 ar, da tid er blevet en knaphedsfaktor. Det
be- tyder, at mange af de gamle salgsmodeller og
salgspro- cesser har sveere vilkar, da de ofte er baseret
pa relativ mange indsatser og meder med vores kunder
inden et salg. Teknologien betyder at kunderne har stort
set al tilgeengelig information om dig, dine produkter og
konkurrenter. De er godt forberedt. Du skal vaere endnu
bedre forberedt. Det forventer de!




SKAB VARDI GENNEM
FORRETNINGS- FORSTAELSE

Pa denne camp vil du leere, hvordan du ved en ekstrem steerk analytisk og
mental forberedelse kan skabe stor forretnings- maessig veerdi og afkorte din
salgsproces. Mélet er, at kun- derne associerer jer som en steerke raddgivere
der bringer ny viden og ny indsigt til bordet og far nemmere ved at na sine
forretningsmeessige mal. Denne Sales Camp er for den treenede og erfarne
salgsfolk, der ansker nye veerktgjer, dokumenteret inspiration og best practice
til at handtere beslutningstager i et saerdeles konkurrencepreeget marked. Det
forudseaettes for deltagelse at grundleeggende salgsteknikker, spergeteknik og
gknomisk argumentation m.v. sidder pé rygraden.

CHALLENGER STYRKE PROFIL

For Sales Camp udfylder hver deltager en personlig Challenger profil som giver
indblik i egne Challenger styrker og skyggesider i forhold til at veere en "udfor-
drende seelger og radgiver”. Challenger styrke profilen giver ligeledes indsigt
i, hvor der skal sasttes ind og hvilke kompetencer, der skal arbejdes pa, for at
oge salget. De fleste seelgere kan blive mere “Udfor- drende” i deres adfeerd
og arbejdsstil. Den ene profil udelukker ifglge Challenger Sales nemlig ikke den
anden - den “Udfor- drende salger” finder bare disse styrker og kompetencer
mere naturlige og ger hyppigere brug af dem.

UDBYTTE AF SALES CAMP
- NY NORMAL | SALGET

At udnytte dine Challenger Styrker optimalt i salget gennem

indsigt i egen Challenger Styrke Profil

At opnd indsigt i Challenger Best Practice resultater fra

salgsfolk i andre brancher (B2B)

At fa inspiration til en forretningsorienteret forberedelse

med fokus pé at udfordre og lede kunden

At forstd og anvende strategiske og forretningsmeessige

kriterier der skaber veerdi for kunden

At lede beslutningsprocessen gennem Challenger metoden

- Teach, Tailor, Take Control.

At @ge din gennemslagskraft og performance som dygtig seelger

i komplekst salg, projektsalg og radgivende salg.

At tilpasse din salgsstil, salgstaktik og salgsstrategi til forskellige kunder
At udfordre og lede kunden gennem Niel Rackham’s SPIN Selling salgsmodel
At udfordre og forhandle med kunden i hele salgsprocessen

At sikre en gget indtjening gennem brug af Challenger tilgang

overfor nye, tabte og eksisterende kunder.




PROGRAM FOR SALES CAMP
- NY NORMAL | SALGET

DAG 1 - CHALLENGER VAERKTAJER
OG BEST PRACTICE

Forste dag opdeles i 2 halvlege, herunder:

1. halvleg - kl. 09.00 - 12.00
Her preesenteres deltagerne for Challenger
tankegang og veerktgjer med udgangspunkt i
praktiske erfaringer sammen virksomheder i
Danmark og i udlandet.
Vi dokumenterer HVORDAN seelgere og
salgsorganisationer har opnaet sget omseetning,
flere nye kunder aget indtjening og starre

kundeloyalitet kundetilfredshed gennem Challenger

tankegang.

Frokost - 12.00 - 13.00

2. halvleg - kl. 13.00 - 17.00
Deltagerne arbejder sammen pa tveers om at lgse
forskellige relevante Challenger cases, gennem
praktisk anvendelse af Challenger tankegang og
veerktojer.
Efterhdnden som de 4 cases skrider frem,
inviteres deltagerne til at dele deres konkrete
salgserfaringer for at nd i mal med deres case.
Deltagerne udfordres lgbende deres valg og
beslutninger, ligesom de inspireres til at anvende
Challenger tankegang og udfordre eksisterende
mindset og vaner.

Middag 18.00 og ERFA

DAG 2 - CHALLENGER STYRKE PROFIL
Anden dag opdeles ligeledes i 2 halvlege, herunder:

1. halvleg - kl. 09.00 - 12.00
Deltagerne far indsigt i Challenger Styrke Profilen og
far udleveret egne profil.

= Alle deltagere far personlig feedback ift. egen
Challenger Styrke profil
Deltagerne arbejder med egen styrke profil i forhold
til egne styrker og skyggesider i salget, herunder:
Hvordan udnytter jeg mine 5 starste styrker endnu
bedre i min salget?
Hvordan kan jeg minimere effekten af mine
skyggesider?

Frokost - 12.00 - 12.45

2. halvleg - kl. 12.45 - 16.00

= Vi gennemgar sammenhasngen mellem Challenger
styrker, personlig gennemslagskraft og
performance i salget.
Hvordan bruger du dine styrker i forhandlingen med
kunden?
Hvordan bruger du dine styrker til at skabe
forstaelse og accept pa veerdi fremfor pa pris?
Hvordan bruger du dine styrker til at blive opfattet
som en tillidsfuld samarbejdspartner og radgiver?

= Alle arbejder med Personlig Challenger plan,
der skal preesenteres for naermeste leder eller
ressourceperson efter Sales Camp.

INVESTERING | CHALLENGER SALES
CAMP — NY NORMAL | SALGET

Investeringen i 2 x 1 dags Sales Camp udger kr. 2.450
+ moms pr. dag. Dagene kan kebes enkeltvis. Heri er
inkluderet alle kursusmaterialer og forplejning. Ligele-
des inkluderet pa dag 2 er Challenger Styrke Profil til en
veerdi af kr. 1.950, inklusiv personlig feedback.
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