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“Med MEDDICC vet jag nar jag ska stanga affaren, MAL
vad jag ska veta och vilka fragor jag ska stilla for att Oka din forméga att planera, kvalificera och vinna

0 . . ” affarer i hard konkurrens.
fa fram informationen.

(Saljare) Att bli en MEDDICC-méstare!

MEDDICC? Salestraining. Vinn fler affarer, snabbare med

‘Att anvanda MEDDICC maste min coachning vinna MEDDIC.

affarer verkligen hjalpa oss att vinna oftare”
(Saljchef)
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"MEDDICC ger hela séljorganisationen ett gemen-
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Saljare, forsaljningschefer och alla som vill kvalificera sig }4‘5’ g% I
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KUNSKAPER DU
FAR LARA DIG

Vv Hur kunder koper

\/Komponenterna i MEDDICC

V Vilka fragor att stélla i varje forsaljningssituation
v Hur man undviker att fastna i forslagsfallan

v Hur man hittar en méstare

V Hur kunder fattar beslut

v Hur man coachar med MEDDICC

V Hur man stéller uppfdljningsfragor for att dyka djupt in i kundens
smarta och vardet av att [6sa den

V Hur man stéller Uppféljningsfragor for att férsta hur
problem ochl6sningar paverkar hela organisationen

och vardet avlosa dem
v Hur man foljer upp med sponsorbrev och far feedback

fran kunden
Jens Edgren, VD pa Sales Makeover




INNEHALL

* Vad ar MEDDICC och hur det hjalper dig att sélja mer
och snabbare

* Hur MEDDICC hjélper dig att kvalificera dig battre

» MEDDICC, steg for steg

» Matt, vad kunden miter och varderar

» Ekonomisk kopare, vem undertecknar kontraktet?

* Beslutskriterier, hur kunden utvarderar affaren

* Beslutsprocess, kundens kopprocess

* Idenfiy pain, hitta smartan, vad kunden prioriterar
att losa

» Champion, vem tar dig till toppledarna, vem siljer
internt?

* Konkurrens; vem du moter och hur du vinner

* Affarer slutfors snabbare och hitrate,
avslutsfrekvensen okar.

SALJVERKTYG

v MEDDICC forsaljningskompass

FA MEST UT AV VARA E-TRAININGS

v MEDDICC Navigator

* Du vet hur kunden koper och kan planera ditt
forsiljningsarbete och kan stilla ratt fragor

« 3 praktiska uppgifter, fragesport och diplom

* Mallar och verktyg

* Bonusmaterial: Losningsforsiljning, framgang eller
misslyckande?

* Rollspel for att visa hur MEDDICC kan anvandas i
praktiken

E-utbildningen kommer, inklusive alla uppgifter, att ta 2
timmar.

Nér du har slutfort alla uppgifter och fragesporter, du
kommer att fa ett elegant diplom, ett kursbevis och ett
MEDDICC?® internationell certifiering.

v MEDDICC reseblad (MEDDICC dealsheet)

For att du ska fa ut det mesta av denna e-training forslar vi att du kompletterar med ett urval av vara andra e-trainings och gor dem i
foljande ordning. Har féljer nagra av vara rekomendationer for olika yrkesroller.

FOR SALJARE

Ny som sdljare » Solution Selling Basic »

Solution Selling Advanced » Social Selling »

Konsten att boka kundmdten » Konsten att forhandla »
Virtuella séljmdten » Virtuella séljpresentationer

FOR SALJCHEFER

B2B Sales management » Social Selling »
Konsten att boka kundméten » Konsten att forhandla »
Virtuella séljmdten » Virtuella séljpresentationer

FOR KEY ACCOUNT MANAGERS

KAM - Strategisk forsaljning » KAM — Leda kundteam »
Social Selling » Konsten att boka kundméten »

Konsten att forhandla » Virtuella séljméten »

Virtuella séljpresentationer

FOR KONSULTER

Solution Selling for konsulter » Social Selling »
Virtuella sdljmdten » Virtuella séljpresentationer

OM E-TRAININGEN

- Reflektion, handling, kunskap (RAK)

y NAV|§A70R>

Salesmakeovers e-utbildning ger kunskap som snabbt omsitts i nya saljkunskaper.

Varje del av e-utbildningen innehaller flera korta filmer, texter och uppgifter samt en reflektion. Reflexionen &r
delas med alla som har gatt e-utbildningen eller inom din traningsgrupp (foretagsanpassad e-utbildning).
Du kommer att & feedback pa uppgifterna och reflektionerna fran Salesmakeovers certifierade instruktorer.

Utbildningen avslutas med en fragesport och praktiska uppgifter dar du kan tillimpa kunskapen i ditt séljarbete.
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