Inbjudan till konferens om

Hur salja in

IT-iInvesteringar?
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Vi presenterar:

- fran IT-drivna till affarsdrivna projekt
- hur man séljer in IT-projekt

- exempel pa beslutsunderlag

- hur mota olika personlighetstyper

- framgangsrika séaljmetoder

- viktiga beslutskriterier

- praktikfall

Konferensen vander sig till:

IT-leverantorer, CIO och
IT-chefer, Ekonomichefer,
Controllers, Medlemmar av
ledningsgruppen.
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Hur salja in IT-investeringar?

Bakgrund

IT-bransch i kris
IT-branschen &r i kris och det gar inte langre
att sélja in IT-I6sningar pa tekniska argument och

bortse fran Idnsamhet. Infor millennieskiftet koptes

applikationer i mangder. Manga rycktes ocksa
med i e-handelsyran. Nu stélls samma krav pa
IT-investeringar som tidigare stallts pa andra
investeringsomraden

Foretag vill kbpa I6sningar

- inte teknik.
Foretagen vill kdpa ldsningar som gor dem
I6nsammare inte teknik. En genomlasning av

De nya kraven pa saljargument
Projekten maste nu vara affarsdrivna och utga
fran en forstaelse av foretagens strategier, roll i
vardekedjan och dess affarsprocesser och utga
fran foretagsledningens perspektiv. Kundnytta och
hur investeringen kan gora féretaget Ilonsammare
blir avg6rande beslutsargument.

Syftet med konferensen:
Syftet ar att ge deltagarna insikt om:

- IT-trender som kan skapa nya affarer

- hur sélja I6sningar istallet for produkter
- vilka nyttor kunder koper

- olika personligheter hos beslutsfattare
- lampliga séljargument

- effektiv talekonst

- hur investeringar rdknas hem

- praktikfall

- framgangsrika saljmeteoder

Konferensen vander sig till:

- Alla personer som skall medverka i
inforande-projekt.

- Ekonomichefer, Controllers, IS/IT chefer,
marknadschefer, HR chefer, VD och andra
medlemmar av medlemsgruppen .

- Konsulter och IT-leverantérer

Konferensledning:

Berndt Lobalk, MBC Int.

Valkand konsult och féretagsradgivare. Har 6ver
40 ars erfarenhet av 6ver 70 olika branscher och
mer an 200 koncerner i Europa och USA.
Samverkar sedan lang tid som forelasare med
olika utbildningsorganisationer.
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Hur sélja in IT-investeringar?

IT-trender
It-branschen befinner sig i omstéllning fran
att vara teknikdriven till att bli affarsdriven.

Nya saljargument

Det behovs affarsdrivna saljargument

som betonar kundnytta och vinstskapande.
Det galler att hjalpa kunden att rdkna hem
investeringsforslagen.

Kunden koper nyttor
Vilka nyttor vill kunden ha och varfor?

Hur rédkna hem?
Hur hanteras investeringsforslag?
Vilka ar beslutsunderlagen?

Saljmetoder

Det finns val beprévade saljmetoder som
anvants lange av framgangsrika foretag
som alla maste och kan lara sig.

Beslutsfattares personligheter

De finns 4 olika personlighetstyper hos
beslutsfattare som kraver olika argument.
Det galler att anpassa det egna budskapet
och framférandet efter mottagaren for att
kunna sélja in l6sningar

Framférandet

Att beharska framférandetekniker kréaver
ovning. Det finns mycket att lara av fram-
gangsrika retoriker. Ett antal exempel visar
framgangsrika talares strategier.

Praktikfall

Lar av andras praktikfall. Genom att studera
hur andra gjort framgangsrikt sa kan man
snabbt fa goda forebilder.

Gor sa har!
Exempel pa en sammanhallen metod for
att sélja in IT-investeringar

Sammanfattning

(Andringar kan forekomma i programmet)
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