Dag 7
Opbygning af salgs-playbook
som gger salgsresultaterne

7 dages salgschallenge
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Checkliste

» Se video lektion nummer 7
 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
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Definér salg i jeres verden.

Hvilken salgstilgang forventer
kunderne, og hvad er det

branchen tilbyder?

Noter:

Salgsfilosofi
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Kunden skal Vi hjsslper kunden til Vores Igsninger er Vi kommer med unik Kunden og vi er pa
overbevises at trasffe valget og de bedste —vi viden og indsigter samme hold
forsta sine behov guider i lgsninger
Salgsmetode
< >
—0 O O O O >
Transaktions- SPIN salg Value Based Challenger Sales Co-Creation
salg Selling
Salgs-kommunikation
Overbevisning Styrende dbne Sperge i dybden Underviser og deler Ligevaerdig dialog
spergsmal pa pains viden og udfordrer Du er ok / jeg er ok

verdensbilledet
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Vurdér om | ggr salg pa den
rigtige made, og hvad der
kendetegner jeres made at

ggre salg?

Noter:

Salgsfilosofi
Kunden skal Vi hjsslper kunden til Vores Igsninger er Vi kommer med unik Kunden og vi er pa
overbevises at trasffe valget og de bedste —vi viden og indsigter samme hold
forsta sine behov guider i lgsninger
Salgsmetode
Transaktions- SPIN salg Value Based Challenger Sales Co-Creation
salg Selling
Salgs-kommunikation
Overbevisning Styrende dbne Sperge i dybden Underviser og deler Ligevaerdig dialog
spergsmal pa pains viden og udfordrer Du er ok / jeg er ok

verdensbilledet

INTENZ



Vurdeér hvordan | kan ggre Salgsfilosof
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o overpevises aorl'saé Selr\ll': g: :Vg Uieerei SSEn;IVIer viden og indsigter samme ho!
made — og hvad det kommer s tser oo
til at kraeve af indsatser fra Salgsmetode
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J e res S I d e at u d VI kI e d et? Transallxtions- SPIN salg ValgellBased Challenger Sales Co-Creation
salg elling
Salgs-kommunikation
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Overbevisning Styrende dbne Sperge i dybden Underviser og deler Ligevaerdig dialog
spergsmal pa pains viden og udfordrer Du er ok / jeg er ok

Noter:

verdensbilledet
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Ud fra Sales Enablement
modellen udarbejder du en
samlet opsummering af, hvad
du ser af udviklingsomrader
for jer i hvert punkt i
modellen?

Noter:

Lederskab
& Incitamenter

Samarbejde
Processer

Kunder

Kompetencer
Beslutningskraft

Teknologi
Indsigter
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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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