OVNING - identifiera viktiga omraden i er siljroll

Kursdeltagare namn:

INSTRUKTION
Skriv med en siffra vilka omraden som ni anser &r viktigast i Er sdljroll under VIKTIGT
1: Helt oviktig 3: Viktig 5: Mycket Viktig

Skriv med en siffra vilken status ni har pa arbetsplatsen idag, under STATUS
1: Mycket lag 3: Medel bra 5: Mycket bra

Skriv med en siffra hur stort GAPET ar mellan VIKTIGT och STATUS, under GAP
Exempel: VIKTIGT (5) STATUS (1) GAP (4)

Ni &r fria att fylla i FLER OMRADEN som &r unika for er arbetsplats pa tomma rader under respektive rubrik,
eller under OVRIGT pé sida 3

SYFTET med den forenklade GAP-analysen ar att ge en 6vergripande bild av vad som ar viktigt i er séljroll,
och om det finns omraden pa arbetsplatsen som behover forbattras.

GAP-analyser kan utformas pa flera olika satt, och innehalla fler eller farre omraden.
Nedan &r en férenklad version endast avsedd for Utbildning Séljare Niva 1
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Kursdeltagare namn:

OMRADE
KUNDBEARBETNING / MOTESBOKNING VIA TELEFON

VIKTIGT

STATUS

GAP

Tyst miljo

Bra head-set

Bra systemstdd / CRM / bearbetnings listor

Tillgang till produkter/priser/information

USPar och sdljargument

NYKUNDSBEARBETNING OVER TID

CRM / Systemstodd

Tydliga rutiner, processer och arbetssatt pa arbetsplatsen

Hjalp, stod och stéttning fran forsaljningschefen (FC)

Mal och uppfdljning

Gemensamma kundaktiviteter (massor, demo, resor, presentationer m.m.) som drivs av FC

NYKUNDSBEARBETNING — KUNDBESOK

Forberedelse och taktik — kreditkontroll fran ekonomiavdelningen

Forberedelse och taktik — stod fran kollegor, chefen och dvriga i organisation

Reseplanering — systemstdd (vid bokning av flyg, resor, hotell m.m.)

Strategi, plan och mal med kundbesdket

Saljstod (saljprocessen, USPas, sdljargument, prislistor, produktblad m.m.)

FRAN PROSPECT TILL KUND

CRM / Systemstod

Tydliga rutiner, processer och arbetssatt pa arbetsplatsen

Hjalp, stod och stottning fran forsaljningschefen (FC)

Stottande funktioner fran foretaget (automatiska utskick, erbjudanden, prislistor, inbjudningar m.m.)

BEFINTLIGA KUNDER

En bra arbetsmiljé (som maojliggor att ni kan ringa/maila kunderna efter era och kundens behov)

CRM / Systemstod

Tydliga rutiner, processer och arbetssatt pa arbetsplatsen

Hjalp, stod och stottning fran forsaljningschefen (FC)

Stottande funktioner fran foretaget (automatiska utskick, erbjudanden, prislistor, inbjudningar m.m.)

Saljstod (saljprocessen, USPas, saljargument, prislistor, produktblad m.m.)

Hjalp av inneséljare

Hjalp av receptionist

Hjalp av ekonomiavdelningen

Hjélp & st6éd av andra relevanta avdelningar (produktion / tjanster / projektledning m.m.)

Gemensamma kundaktiviteter (massor, demo, resor, presentationer m.m.) som drivs av FC

Analyser (TB / TG, intdkter, kostnader, TB starka produkter/tjanster, volymer m.m.) fran FC

ARBETSPLATSEN

Tydligt kommunicerat: Strategi, Plan, Mal, och KPl:er

Tydlig motesstruktur: Strategi moten, Mal och uppféljningsmaéten, Planeringsméten, Saljméten

Visuell planering: Planeringstavla manuellt eller digitalt med: Mal, KPl:er, Resultat, m.m.

Forbattringar: Foretaget analyserar vad som kan férbattras, och arbetar med standiga forbattringar

Standards kring forsaljning: Foretaget har standards sa alla pratar “samma sprak” (kundtyper m.m.)
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Kursdeltagare namn:

OMRADE VIKTIGT ~ STATUS GAP

OVRIGT

OVRIGA NOTERINGAR
Har kan ni notera 6vriga forslag, tankar och idéer som ni kommer pa under 6vningen
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