"Hele holdet star pa mal for selgerne”

CASE "Forstblevjegnysgerrig,ogsablevjegprovokeret.Forkunne
Landia det passe, at vores opfattelse af Landia var helt forskellig?
Sa tror da pokker, at medarbejderne korte rundt i manegen
i stedet for at have falles forstaelse for spillet.”

Det var et DI-webinar, der gjorde Steen Larsen nysgerrig. Sa nysgerrig, at opfattelse af Landia? Vi var jo lige sa for- Man kan ikke eendre pé
han straks gik hjem og tog SalgsScoreCard-testen. skellige som vores kunder, der spaender mennesker, men man kan
lige fra landmaend til hightech industri. andre deres made at agere, og
SalgsScoreCard triggede og provokerede Det matte vi se neermere pa!” det har processen katalyseret”
"Testen var en AHA-oplevelse, sa jeg bad min salgsdirektar om ogsa at Hjeelp hinanden med
tage den. Resultatet var provokerende: Hvorfor var der forskel pa vores at hjelpe kunderne
Alle medarbejdere skal kende deres rolle,
I "Kundernes forskellighed betyder, at vores veerdi og plads pa holdet. Szelgere er vig-
medarbejdere naturligvis ogsa skal vaere tige, for salget er dbningen. Men holdet
forskellige. skal std pa mal for saelgerne, og den
veerdikaede fik vi bygget, s kunderne har
Alligevel kom det totalt bag pa mig, hvor en god oplevelse ved kontakt med alle
stor forskel der var pa de svar, de enkelte reekker i organisationen.’
supporteringslag gav pa spargsmalene i
salgsdiagnose-vaerktojet. Dokumenterede fakta
fik os til at turde

"Jeg havde jo nok en fornemmelse af, hvor

Jeg havde en fornemmelse skoen trykkede, men nu har jeg faet forsk-
nings- og faktabaseret dokumentation for

af, hvor skoen trykkede, men
det.

nu har jeg faet forsknings- og

faktabaseret dokumentation

for det” Netop dokumentationen har gjort, at vi

havde tilstraekkelig gensidig tillid til at

turde at italesaette tingene. Mennesker
er forskellige, og det er vigtigt at tale om,
hvorfor alle er vigtige, sa vi bliver ét hold i
Kunne vi blive bedre - bade hver iseer og stedet for sma kliker. Processen har kata-
sammen - hvis der blev skabt en feelles lyseret, at holdet har 100% forstaelse for

100% forstaelse
for hinanden

Atkende sin rolle i relation til
salget har skabt en motivation,
som gor, at alle gar et ekstra

skridt for holdet.”

Losning: Salgsdiagnose og eksekveringsplan med serlig fokus pa kundeindsigtsanalyse, segmentering, kunderejse og cusmomer care treening
Udbytte: Bedre holdspil og bundlinje
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