CASE

Blue Water
Shipping

P4 et Dl-event i 2022, hvor Blue Water Shipping blev karet til Arets Salgs-
organisation, medte Martin Brandstrup og Carsten Rothmann fra C-TURN
hinanden. Martin gik direkte hjem for at invitere salgsledelsen til at stille
en salgsdiagnose via SalesScoreCard-testen. "Vi vidste godt, at vi mang-
lede systemer til at give yderligere indsigter og transparens i forhold til
vores salg, og salgsdiagnosen gjorde det tydeligt, hvor vi kunne blive
langt dygtigere til at bruge data om vores kunder.

629 svar ifra 35
lande er alle
pengene vard

”Godt kebmandskab er vores
berettigelse”

"Vores DNA er bl.a., at alle i organisationen
er gode kebmaend. Vi er drevet af vores
kultur, og giver kunderne mere veerdi ved
at bygge steerke relationer. Det er et godt
fundament, men hvordan vurderer kunder-
ne vores relation? Hvad er vigtigt for dem?
Og hvordan er vores relative konkurrence-
kraft sammenlignet med konkurrenterne?

‘ ‘ Sammen med C-TURN

formulerede vi sporgsmal til en

virkelig steerk kundeanalyse,
der bade kommer teet pa og
hele vejen rundt”

”Kan vi tillade os det?”

"At sperge ind til fx kebsforventninger
havde vi aldrig prevet for, og der var flere
andre spargsmal, som var sa nzergaende,
at vi overvejede, om det var for freekt. Vi
folte os modige men trygge ved, at vi var
pa vej til et hajere niveau af indsigt. Invita-
tionen til kundeanalysen blev sendt ud til
4.362 virksomheder i de 35 lande, hvor vi
er repraesenteret. 629 svarede pa sporgs-
malene, og flere end 700 individuelle kom-
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"Modige sporgsmal giver storre indsigt”

"Jo flere kundedata, jo storre indsigter og dermed muligheder
for at kundeorientere og fokusere vores indsatser. Men
dybden og bredden i den nye kundetilfredshedsanalyse
kraevede alligevel mod, for det havde vi aldrig provet for."

‘ ‘ Analysen fungerer interna-

tionalt, 0g er reprasentativ for
vores markeder. Men der er sa
stor forskel pa svarprocenterne,
at vi fremadrettet skal forbedre
os via regionale og lokale til-

. )
pasninger.

Nul hemmeligheder
0g 100% transparens

"Alle resultater er samlet i et Dashboard,
som samtlige medarbejdere har adgang
til. Intet er hemmeligt, og dbenheden styr-
ker ogsa felelsen af, at salg og marketing
ikke kun er szlgernes ansvar. Vi lofter i
flok og pa tveers, og vi gennemfarer kun-
deanalysen for at blive endnu bedre.”

"Kundeanalysen er kommet
for at blive”

Analysen er blevet et fast element i ars-
hjulet hos Blue Water Shipping, og de
forste resultater er allerede i gang med at
blive konverteret til konkrete indsatser og
veerktojer. "Fx er vi i gang med at forbedre
vores generelle kundeservice, nar forsen-
delser bliver forsinket, og pa to-do-listen
er ogsa at tydeliggere den veerdi, vi skaber
for vores kunder, i endnu hgjere grad.

‘ ‘ Analysens resultater og handle-
punkter er blevet preesenteret

1:1 for lederne i vores business

units, hvorefter de lokale
afdelingsledere designer lokale
indsatser.”
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