"Vi lykkes, fordi hele organisationen er med”

"Nar alle har fokus pa vaekstpotentiale, og prioriterer kunderne
ens, sa bliver vores udbytte storre. Derfor har det givet vaerdi for

"Det er altid interessant at sammenligne sig med andre i branchen.
Sa nysgerrigheden var stor, da vores Head of Sales fortalte om
Morgendagens Salg,’ refererer Trine Risager.

Supportfunktioner er partnere for salget

"Jeg har tidligere veeret ansvarlig for vores kundecenter, sa jeg arbejder
for, at kredit - og alle andre supportfunktioner - skal ses som partnere

Svar fra 3.000
kunder gav
vigtig viden

—my

for salget. At bidrage pa tveers er en
grundsten i hele C-TURNS tilgang, sa
derfor matcher programmet mit mantra,’
understreger Trine.

Fra fornemmelse til konkrete tal

"25 medarbejdere fra salg og support
udfyldte et SalgsScoreCard. Vi havde en
fornemmelse af vores styrker og svag-
heder, men det pirrede vores felles
nysgerrighed, da fornemmelser blev
konverteret til konkrete tal.

Med hvilke af de 7 dyder ville vi kunne
kickstarte en selvforsteerkende for-
andringsproces med henblik pa varig
vaekst?”

‘ ‘ Det er vigtigt, at support-

funktioner er med pa
forandringsrejser”

Nu prioriterer vi vaekstpotentiale
Anbefalingen fra C-TURN var tre ting:

os, at alle i organisationen - ogsa supportfunktionerne
- har vaeret med pa forandringsrejsen.”

‘ ‘ Arlig diagnose sikrer puls

og fokus”

Pa baggrund af disse data, og en detal-
jeret analyse af kunderejsen, designede
C-TURN en segmenteringsmodel med
indbygget prioritering af vaekstpotentiale.”

For szlgere og kreditfolk er det en
identitets- og kulturaendring at skulle
justere vaner. Men vi er kommet langt
af tre arsager: Vi arbejder sammen, alt
er databaseret, og vi dokumenterer via
malinger pa daekningsbidrag.”

Muskler og motivation

"Segmenteringen skal hjeelpe os med
lebende optimering af vores aktiviteter
og timing, sa kunderne kan mzerke, at
vi prioriterer dem. Konkrete indsatser
er allerede implementeret, og planen er,
vi en gang om aret tager pejlinger hele
vejen rundt for at vurdere, om vores
fart og retning ogsa har potentiale
om1-2 ar.

‘ ‘ Trine Risagers opfordring til

andre virksomheder er: Hiv

plastret af, og kom i gang med
at definere noglen til vaekst”

Losning: Salgsdiagnose, Effektmaling, Kundeindsigtsanalyser, Segmenteringsmodel, Kunderejse, Internt samarbejdsflow,
Sales Assessment og Customer Care treening

Udbytte: Oget kundeloyalitet, storre forretningsvolumen, forbedret lonsomhed og gren profil
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