HVORDAN PFA FIK HUL PA DET HYBRIDE SALG

MED NY ARTEFAKT OPNAR PFA ERHVERV (SMV) DET HBJESTE AKTIVI-
TETSNIVEAU OG NASTBEDSTE AR FOR ‘ORDER ENTRY’ NOGENSINDE

Udgangspunkt

Udfordring

Resultat

Tipping points

Slutprodukt

Brugt 10 ar pa at professionalisere sin salgsorganisation
Faglighed, firmaprasentationer, produkter m.m. pa plads
Markant markedsposition, gode resultater, flotte malinger m.fl.
Forventet salgsadfaerd beskrevet i Conductor (bog)

Sveer balance i det hybride salg (ledelsens vs. egne vs. kundens praeferencer)
Behov for flere kundemgder, men sveert at finde tid og anledning til ‘canvas’
Challenger Sales ikke forankret i saelgernes adfeerd/hverdag (“tidskreevende’)
Ukomfortabel med digitale mgder/praeference for fysiske mgder

Deep Dive i GTM, vaerktgjskasse, firmapraesentation, Conductor (bog) mfl.
Dybdeinterviews af ngglepersoner i gst/vest

Observationer af ledere/saelgere i kundekontakten efterfulgt af kundeinterviews
Design af Kundens agenda (artefakt) i ‘Co-creation” med salgsledelse/salgere

Hgjeste resultat for PFA samlet set nogensinde og naestbedste ar for Erhverv SMV
Andet bedste ar hvad angar ‘Order Entry’ nogensinde
Flest proaktive kundekontakter nogensinde

Salgsledelsens konsistente ugentlige opfglgning
Tarnhgje ambitioner
4:5 kunder accepterer proaktive invitationer til at mgdes pa teams/telefon

Artefakt (bog) med opskrifter pa mikro mgder, anledninger, tidsstudie mfl.
Ny made at arbejde pa med masser af kundeiterationer

“ Mine kundechefer har mestret disciplinen
e vl poslion ”mikro-mgder” fra Kundens agenda og haft
et aktivitetsniveau ud over det saedvanlige.
Bogen bliver “brugt” , ,

Kundens agenda

PFEA

- Martin Thage-Jgrgensen
Salgsdirektgr
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