Uppdragsexempel:
Okad forsiljning genom 6kning av antalet kundbesok

Kund

Forséljningsbolag med 5 sdljare och 3 personer for leveranshantering och kundtjanst samt
en vd. Foretaget har flera konkurrenter med likartade produkter och erbjudanden. Man ar
fokuserad pd ett segment med sma till medelstora foretag.

Uppgift
Foretagets vd var frustrerad Over att sdljarna gjorde alltfor f4 kundbesok och ville ha hjilp
med detta.

Resultat

Antalet kundbesok dubblerades inom 2 méanader och efter 1 ar gjorde man 60 % fler besok.
Forsdljningen 6kade med 30 % samtidigt som bruttomarginalen forbittrades rejlt.
(Gradientas faktura var pé cirka 100 kSEK)

Genomforandet

En inledande analys i form av samtal med vd, ndgra av siljarna samt en handfull kunder
ledde till ett litet projekt med fokus pa:

Etablering av en enkel 3-stegs sdljprocess

Verktyg for och traning 1 besoksbokning

Coachning genom sambesdk, per telefon och nigra uppfoljningstréaffar

I analysen konstaterade vi att VD var krdvande och dynamisk. Séljarna var erfarna, men
sjdlvlarda med bristande sjdlvfortroende. Av erfarenhet vet vi att denna kombination kraver
tydlighet 1 hur sdljarbetet ska bedrivas. Da blir det lattare att uppfatta chefens uppfoljning
som saklig och vdlmotiverad.

Négra citat:

“nu dr det roligt att boka besok — tidigare bavade jag for att ens forsoka” (séljare)

“varfor 1 h-e gjorde vi inte detta for lange se’n” (vd’n)

“nu kénns alla kundbesok positiva, forr blev jag nervos om jag inte kunde fi en order” (den
mest erfarne sdljaren 1 teamet)

Det kanske ska tilldggas att en av sdljarna slutade delvis som en effekt av vart uppdrag. Han
klarade inte uppgifterna och med den nya séljprocessen gick det inte att glida undan léngre.



Gradienta AB, Staffan Stallares vig 28, 125 35 Alvsjo Besok: Peter Myndes Backe 8,
Stockholm



