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"Lad mig praesentere: Vores nye multiverktoj

"Du kan hele tiden grave dybere og finde noget mere, du kan
gore. Du kan hele tiden sporge dig selv: Hvad har vi gjort?
Hvordan gik det? Kan vi finde pa andet og mere at gore? Til at
finde svarene har vi nu et multivaerktoj, der er pengene vaerd.’
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Som de fleste andre i branchen kan Steen Borner godt lide veerktgj.
Isaer nar det er solidt designet, og perfekt til at lase sin opgave.
Derfor er han glad for sit nye salgsorienterede effektiviseringsvaerkta;.

Multivaerktgj vi kan bruge igen og igen

"SalgsScoreCardet er et multiveerktgj med spargsmal og malepunkter,

Salgsorienteret
vaerktoj:

360 grader og
100% valid

Losning: Salgsdiagnose via SalgsScoreCard

der kommer hele vejen rundt. Nemt. Over-

skueligt. Let at bruge. Og 100% palideligt,
fordi resultatet er baseret pa egne besva-
relser og dokumenteret analyse.’

Sadan lyder status fra Steen Borner, der
har faet gennemfert en salgsdiagnose,
hvor alle i virksomheden har deltaget.
"Alle er med til at pavirke virksomhedens
resultat og brand, sa jeg var ikke i tvivl
om, at alle medarbejdere skulle bidrage til
analysen.’

Forskning er sa dejligt
konkret, at du ikke behover

at seette spgrgsmalstegn ved

resultatet.”

"Analyse, der er kogt ned til et saet
sporgsmal, triggede mig”

Steen Borner havde allerede hort om det

nye, store forskningsprojekt inden for salg,

da han tilmeldte sig DI-arrangementet om
at lofte B2B salg.

Vi har faet en salgsdiagnose,
der er 100% valid, fordi den er
baseret pa fakta og dokumente-

ret analyse.”

"Alt serveret pa et selvfad”

"Alle har en travl hverdag, og ingen har
lyst til at give penge for programmer og
redskaber, der er besvaerlige at bruge.
Heldigvis kraevede processen et minimum
af tid fra vores side.

Vi har faet identificeret nogle forbedrings-
omrader i vores salg. Vi har ivaerksat en
kundeindsigtsanalyse. Vi er sikre p3, at
vores indsatser er funderet pa konkret
viden i stedet for gaetterier. Og vi har faet
et SalgsScoreCard, som vi bruger hver
fredag til at tale om et relevant salgstema.

Jeg er helt sikker pa, det kommer til at
betyde, at vi forbedrer vores brand, sa vi
far flere af de kunder, der vil veerdsaette os
som leverandar.

Sa nér jeg stiller mit seedvanlige spargs-
mal: Har det veeret tiden og pengene

Al

Kilden bag salgsdiagnosen
er os selv - sa mere palidelig
og maélrettet kan analysen og

resultatet ikke blive.”

Udbytte: Benchmark af salgspraksis, indblik i forbedringsomréder og anbefalinger til indsatser/roadmap
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