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"Du kan hverken veere fgdt szelger, ingeniar, fodboldspiller eller noget helt
fierde. Det handler om talent, uddannelse og traening. Derfor passede det
nye forskningsprojekt perfekt til min opfattelse af salg, fordi salg bliver
betragtet som et fag. Nogle af vores medarbejdere har veeret saelgere i 30
ar uden behov for treening. De har gjort det godt, og de har bygget vores
succes. Men hvis du ikke udvikler dig, star du stille!”

Maske skulle vi

skifte til en
3-3-4 opstilling?

Losning: Salgsdiagnose via SalgsScoreCard

Findes "den fadte salger”?

"Erdernoget, somprovokerer Thomas Vilmar, erdetbegrebet
"den fodte salger’. "En god saelger er bade fagspecialist, og
besidder nogle relevante menneskelige egenskaber. Men
man kan ikke vaere fodt saelger.’

"Det der SalgsScoreCard trykkede
mig virkelig pa maven”

Thomas Vilmar laeste om SalgsScoreCard
pa Linkedin, og tog straks testen. "Jeg er
generelt interesseret i salg, og mener, at
salg er noget, man konstant skal udvik-
le. Maske var det tid at skifte til en 3-3-4
opstilling pa banen, en ny taktik i maskin-
rummet og nogle nye ovelser til treening?

Testen trykkede mig s& meget pd maven,
at jeg fik lyst til, at nogen udfordrede bade
mig og resten af organisationen. Noget af
det gode ved SalgsScoreCard er, at det
inddrager alle i virksomheden, og at det er
baseret pa folks egne holdninger."’

‘ ‘ At se salg som et fag havde
en appel, som gjorde mig

nysgerrig, fordi det passer

enormt godt til min model
af salg”

- men ud pa alle pladser. Jeg kan bedst
forklare det ved at sige, at folk har fundet
sig selv, hinanden og organisationen.”

Det har stor effekt, nar en
ekstern faciliterer processen og
serverer sandheder, vi ikke kan

sette sporgsmalstegn ved.”

”Vi skal gore vores kunder bedre”

"Kunderne skal have en god oplevelse
hver gang, de er i kontakt med os. Sa
lagermanden og receptionisten er ogsa
en del af salget. Det ger kunden tryg, og
det giver kunden en oplevelse af at veere
veerdsat. Pa sigt forplanter gode oplevel-
ser sig til gode beslutninger, som gor vo-
res kunder mere konkurrencedygtige.

Sammen med Carsten Rothmann har vi
faet taget temperaturen pa vores salg. Et

Med styrket radgivning, og

service pa alle kontaktpunkter
i kunderejsen, gor vi kunderne
mere konkurrencedygtige”

Udbytte: Mere ridgivende slgere, storre felles forstielse, bedre feedback-kultur og mere konkurrencedygtige kunder
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