Beskrivelse

Mentordays henvender sig til forhandlere, pro-
ducenter og distributgrer, der gnsker at gge
deres salgsaktiviteter samt forbedre kundere-
lationer og dermed @ge indtjeningen. Mentor-
days skaber produktfokus og konkurrence.

Det overordnede formal med Mentordays er:

e At opbygge pibelines og kunderelationer.

e At give deltagerne en energiladning.

e At tilfgre deltagerne uddannelse og spar-
ring i newbizz.

e At give uddannelse i specifikke produkter
eller Igsninger.

Mentordays gennemfgres ved at udvalgte saelgere i en eller flere salgsafde-
linger bearbejder hver deres emneliste med henblik pa at indga salgsaftaler
0g generere omseaetning.

Igennem forlgbet giver 2sellIT deltagerne salgstraening. Dette omfatter ba-
de traening i mgdebookning og salg via telefon men ogsa mgdeafholdelse,
hvor 2sellIT deltager som observatgr og bagefter evaluerer indsatsen og
resultatet.

I administrationssystemet — Temperature — kan deltagerne se emnelister,
holde styr pa kontaktpersoner, aftaler, igangvaerende sager og lignende.
Desuden gives der et overblik over opnaede resultater, fremdrift og meget
andet.

For at skabe motivation til en ekstra indsats og ggede salgsaktiviteter giver
Temperature en altid opdateret oversigt over deltagernes aktuelle resulta-
ter og indbyrdes placering.

Igennem hele forlgbet af Mentordays er det primaere mal at skabe salgsak-
tiviteter og dermed opbygge kunderelationer og skabe omsastning og ind-
tjening.

Gennemfgrelse af Mentordays medfarer at deltagernes pipeline og emne-
maengde forgges vaesentligt, og kan saledes medvirke til at kick-starte sal-
get i en virksomhed eller hos en forhandler.



Forlobet

Mentordays gennemfgres i et miks mellem workshop aktiviteter — hvor del-
tagerne afprgver de forskellige teknikker og booker en raekke mgder -
samt feaelles aktiviteter, hvor der undervises i teknikker samt evalueres.

Hvert arrangement holdes over 2, 1, 2 eller 3 dage. Mentordays gennem-
fgres som enkelte arrangementer eller som faste manedlige aktiviteter.

I Igbet af disse dage, traener 2selllT teamet i:

Mgdebooking.
Opfglgning pa sager.
Salgstale og manuskript.
Praesentationsteknik.

Abning af samtalen.
Hardhedsgrad.

Indvendinger og hindringer.
Afslutning af samtale.

Da konkurrence er en meget vaesentlig motivationsfaktor, afholdes der Ig-
bende forskellige konkurrencer, hvor deltagerne kan vinde mindre praami-

er.

Temperature

Temperature er det centrale CRM
system. Her bliver der holdt styr
pa budgetter, emnefordeling,
kontaktlister, mgder, tilbud og
ordrer. Disse informationer bliver
labende opdateret af deltagerne.

P& baggrund af de registrerede
informationer og fremdrift, bereg-
nes der et Personligt Performance
Indeks (PPI) for de enkelte delta-
gere. Deltagerne bliver saledes
konstant malt og vejet, og det
bliver synligt, hvordan de ligger i
forhold til hinanden - hvem der
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ligger pa forstepladsen, hvem der er pa andenpladsen og sa videre.

Via Temperature kan der ogsa kommunikeres med deltagerne. Ved hjzelp
af den indbyggede blog-funktion udsendes relevante meddelelser og i in-
formationsbiblioteket findes der produktpraesentationer, whitepapers, pris-
lister, leasingkalkulatorer og lignende.




Udbytte

Mentordays er en oplevelse og succes pa mange
fronter.

Vores erfaring er, at langt de fleste kunder er me-
get positive over for tiltaget, samt at der blev
booket mange mgder, normalt 4-5 mgder per per-
son — disse giver efterfglgende gode resultater.

Endvidere bliver der lukket ordrer direkte i telefo-
nen - eksempelvis fra kunder der burde have vee-
ret fulgt op pa. Dette understreger vigtigheden i

hele tiden at have dialog med sine kunder/emner.

En tredje positiv konstatering er, hvor godt en salgsorganisation faktisk
klarer sig i den lidt uvante situation, den bliver bragt i. Men ud over dette
er der en lang raekke afledte resultater:

vV Der bliver opbygget pipeline og ordrer og dermed gget afseetning af
produkter.

v Deltagerne far opbygget en stgrre produktviden og bliver dermed knyt-
tet mere til producenterne og disses produkter.

V' Der bliver skabt opmaerksomhed om og kendskab til sdvel forhandleren,
producenten som produkterne hos kunderne i markedet.

vV Deltagerne far opbygget vaerktgjer til mere effektivt salg og far konkre-
te erfaringer med disse.

Vv Der bliver skabt et overblik over kontaktinformationer og beslutningsta-
gere hos de emner der er omfattet. Dette kan naturligvis anvendes i
andre markedsfgringsmaessige sammenhaange.

Trollesminde Kontorpark, Roskildevej 12B
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TIf.: 70 26 28 68
info@2sellit.com



