Dag 6

Sadan maler du,
om | er pa rette vej

7 dages salgschallenge
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Checkliste

» Se video lektion nummer 6
 Udfer nedenstaende gvelser

* Gennemfor mindst én dialog med en
person i dit netvaerk, hvor du fortzeller
om din laering af forste video —
genfortzel udbyttet og vaerdien

CCLKL

INTENZ



Vurdér i hvilken grad, | maler
pa resultat- eller aktivitetsmal.

Er det bakspejl eller forrude, |
anvender?

Eksempel:
Resultat /

De store mal som salg, omsaetning, nye kunder, andele og kundetilfredshed.

Aktivitet /

De indsatser, der skal skabe resultaterne og kvaliteten af disse indsatser.
Vilje /

Seelgerens engagement og motivation for at gere indsatsen og na
resultatet.

Fundament /

Ressourcer, tid, viden, holdninger og veerktgjer som seelgerne har til
radighed.

Noter:
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Her er vores forslag til, hvad
du bgr overveje som
salgsleder:

Begynd at interessere dig for, HVAD de saelgere, der lykkes bedre
end de andre, gor.

Nar du ved, HVAD de ger og

HVORDAN, kan du definere adfeerds-KPI'er for succesfuldt salg.
Nu skal du finde ud af, HVAD de @vrige seelgere gar, og HVORDAN
de arbejder.

Herefter laver du traeningsplanen for hhv. gruppen og individerne —
HVEM skal leere HVAD

Noter:
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Inddrag relevante personer i
virksomheden i at finde de
indikatorer (aktivitetsmal), der
vil give jer indblik i fremdriften
for at na resultatmalene for
salgsudviklingen?

Noter:
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Noter

Notér dine gvrige refleksioner og tanker, som er kommet pa baggrund af dagens video

Notér dine oplevelser, nar du forteeller andre om det, du har set

Baseret pa dagens leering, notér hvor du ser jeres vigtigste indsatsomrader
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