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Styrkelse af salgskeaeden Y 3
Professionalisme i alle salgets led 2
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Hvor gode er vi til det? Hvem skal vaere °
?
(Afkryds 1-5) ansvarllg fremover? Hvad kan ggres fremover pa dette felt?
Intention
Ved systematisk at gennemga alle
vores processer omkring salget kan vi FORBEREDELSE
finde pa nye méder at udvikle vores 0 S S
salgskompetence og gge vores SF SR
omsaetning.
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Proces £
Start med at vurdere, hvor god :
virksomheden i dag er til de 12 s
forskellige led i salgskaeden. Giv en t
score pa 1-5, hvor 5 er hgjst. Nogle “Du
led vil veere mere relevante end . =
andre, og der kan vaere forskellige ABNING w
forhold for forskellige AF SALGET g
kundesegmenter eller ©
produktomrader. =
o=
Beslut herefter, hvem i virksomheden “"é
der skal vaere ansvarlig for processen =<
fremover. Nogle led i salgskaeden kan c
maske outsources. o
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Afslut med at finde pa tiltag, der kan o
styrke salgskaeden i hvert led. ©
LUKNING AF =
SALGET 3
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Next Step X
o(0
Gennemfgr de planlagte tiltag, der =
kan styrke salgsindsatsen. o
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VEDLIGEHOLDELSE =
AF SALGET .
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Dato: Navn: Virksomhed: Licenseret til: ° En del af: . 8
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