IMPLEMENT

Test af salgspotentiale og efterfglgende coaching
endrede selgernes holdninger og adfeerd

UDFORDRING

Casevirksomheden har i mere end 60
ar produceret ovenlysvinduer, og er i
dag et af de staerkeste brands i den
danske byggematerialebranche.
Virksomheden er global med aktivite-
ter i mere end 40 lande.

For at imgdegd at den salgsmaessige
udvikling pa det danske marked ikke
havde opfyldt de strategiske malsaet-
ninger, besluttede virksomheden, at
salgsstyrken skulle prioritere tiden
anderledes. "Vi gnskede, at vores kon-
sulenter skulle leegge mere veegt pa
tomrermestre. | forste omgang forseg-
te vi at implementere dette gennem en
ret stram "top-down”-styring af konsu-
lenterne”, siger direktaren for virksom-
heden i Danmark og fortseetter: "For at
styre konsulenterne fastsatte salgsle-
delsen mal og udstak retningslinjer for
det materiale, de skulle bruge i dialo-
gen med tgmrermestrene”.

Efter et stykke tid stod det imidlertid
klart for virksomheden, at dette tiltag
ikke havde den gnskede effekt.
Salgskonsulenterne aendrede ikke
adfaerd, og salgsledelsen var ikke
umiddelbart i stand til at identificere,
hvilke barrierer, der forhindrede salgs-
konsulenterne i at udfgre de gnskede
salgsaktiviteter.

DIAGNOSE

Der blev igangsat en undersggelse
blandt salgskonsulenterne, og det viste
sig, at de folte sig klemt mellem nogle
meget kontante mal fra ledelsen og en
generel usikkerhed om den nye opga-
ves karakter. Ifglge den danske direktor
kom det bag pa de ansvarlige ledere,
at det var nedvendigt at ga s& grund-
laeggende til vaerks. "Det viste sig, at
det var ngdvendigt at ga et skridt til-
bage og starte med at overbevise dem
om rationalet bag at bearbejde temrer-
mestre i stedet for forhandlere. Det var
overraskende”, siger han. "Ferst da det

var pa plads, gav det mening at tale
om, hvordan opgaven sa skulle gribes
an”.

Centrale arsager

* Manglende involvering af salgs-
konsulenterne tidligt i proces-
sen

* For stram topstyring

* Usikkerhed om opgavens
karakter og omfang blandt
salgskonsulenterne

LISNING

For at fa et mere faktabaseret beslut-
ningsgrundlag besluttede virksomhe-
den at gennemfore en test af saelger-
nes adfeerd og holdninger til udfarende
salg. Testen hedder SPQ, som star for
Sales Potential Questionaire, altséd en
test, der giver en indikation af, hvorvidt
saelgerne udnytter deres fulde
salgspotentiale.

"Da resultaterne af testen foreld, iveerk-
satte vi et malrettet coachingforlgb til-
rettet den enkelte salgskonsulent.
Formalet var primeert at involvere dem
i salgsprocessen ved sammen at udvik-
le mal, midler og retningslinjer for
deres salgsarbejde”, siger den danske
direktor.

Ifalge ham saetter konsulenterne nu
selv mal og faolger op pa disse fra
salgsmade til salgsmade.
"Masterplanen” for aret bruges naesten
ikke mere. | stedet justeres retningen
og indsatserne fra gang til gang i sam-
rdd med konsulenterne.

“Salgsmederne fungerer i dag i langt
hgjere grad som en dialog. Hvor vi tid-
ligere havde en stram tidsplan, og en
stor del af indholdet var envejskommu-
nikation, har vi nu ingen tider pa dags-
ordenen og tager os tid til small-talk,
erfaringsudveksling og dialog”, siger
den danske direktor og fortsaetter: "Vi

blev klogere pa, at ansvaret ligger hos
salgsledelsen, og vi er blevet bedre til
at forklare, hvorfor vi ger, som vi ger,
f.x. at arbejde med temrermestre. Vi far
konsulenternes input til, hvordan dette
kan ggres, og vi oplever meget hgrere
grad af involvering og erfaringsudveks-
ling blandt hinanden”.

RESULTAT

Selvom det endnu ikke har vaeret
muligt for virksomheden at gere pro-
jektets veerdi op i kroner og @re, har
effekten vist sig pa salgskonsulenter-
nes adfaerd.

Hvor hver salgskonsulent i 2007 i gen-
nemsnit kun brugte 1% pa temrerme-
stre, har dette billede aendret sig radi-
kalt i marts og april 2008, der er de
forste to maneder efter projektet. Nu
bruger konsulenterne 58% af tiden pa
temrermestrene. Den danske direktor
understreger, at der ikke er blevet gen-
nemfort flere besgg, men at det heller
ikke har veeret malsaetningen med
projektet.

Han oplever ogsd, at salgskonsulenter-
ne er blevet mere tilfredse. De giver
udtryk for, at salgsmaderne er blevet
bedre, og at der forekommer en meget
bedre videndeling, hvilket igen fgrer til,
at den enkelte salgskonsulents kompe-
tencer stiger i en hgjere grad end for
projektet.
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