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Kategori: Salg

NOGET MATTE SKE. IKKE ALENE
TABTE SAS CARGO MARKEDSAN-
DELE, OMS/ATNINGEN FALDT LIGE-
FREM TRODS ET VOKSENDE MAR-
KED FOR LUFTFRAGT. | AREVIS
. HAVDE MAN IKKE NAET ET ENE-
"STE AF SINE SALGSBUDGETMAL.

! SAS Cargo valgte at tilkalde
Qeep, som fik @ndret hele kul-
Jturenisalgsorganisationen, fik
selgerne med pa et nyt ambi-
tigst salgsbudget i 2008, som
de endda endte med at spran-
ge. Ikke ved hjalp af nye dyre
kurser, og helt uden organisa-
toriske omlegninger, kun ved
at endre kulturen.

“Vores arbejde bestod i at
forsoge at fa salgerne til at ar-
bejde meget mere med salg,
prove at @ndre deres teenkemé-
de gennem coaching. De var de-
moraliserede af at opleve ikke
at kunne né salgsmalene,” for-
teeller Lars Mgller, som er busi-
ness coach og partner i Qeep.
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Nyt mod i salgerne

De seneste ar 14 resultaterne
helt konsekvent fem-ti procent
under budget; som om der var
en mental barriere, der holdt
salgerne tilbage, nar de ner-
mede sig deres salgsmal. Og s&
var selgerne mere optagede af
at veere kundernes kontaktper-
soner end af at salge.

“Der var en kultur, hvor sal-
gerne primert var operative,
og ikke s& meget szlgere. De
sad og ventede pa, at kunderne
ringede,” siger Lars Maller.

“Vi gik ind og hjalp dem
med at turde satte salgsmal
op. At skulle ud og mede kun-
der og preve at hive en ordre
hjem kreever en offensivitet,
som de ikke var vant til. Vi gik
ind og fik folk til at anerkende
det selvbillede og holde det op
mod, hvordan en s&lger arbej-
der. “

Projektet gav helt kontante
resultater i 2008: Voksende
salg og voksende markedsan-
del. W redaktion@bny.dk



