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Spersmal til eiere, styret og_ledelse:

Flyt / samhandling?

Slgsing / flaskehalser?

Kvalitet i alle ledd?

Kommunikasjon?

God verdikjede?

Dynamisk innsikt i markedssituasjonen?

Effektiv prosesseierskap-/ledelse

God markedshandtering? Konjunkturell tilpasningsdyktighet?

Horisontale prosesser?

Selger dere de rette Igsninger til de rette malgrupper?

Ingen siloer?

God samhandling? God flyt i og mellom avdelinger

Sveert god dialog mellom markedsfering og salg?

Fase i lifssyklus?

Samhandling med partnere
Bygge teamet

e
e

En produktiv vinnerkultur? . o .
Effektiv malstyring?
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Kjopetrang? Et attraktivt slalg\sbudskap_? // \\ Lopende trening av etablerte selgere?
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, NN // Rask avwk\m\g av svake selgere?
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Eierskap til misjon? Eierskap til overordnete foringer? AN b N _
AN / De rette egenskaper og holdninger?
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Tydelige eierfgringer? Systematisk kundeforedling? \\\ //
| N / En god, konsistent salgsmetodikk? God salgsplanlegging?
_ | Sterke kunderelasjoner? / -
Felles visjon? Verdiforgkende kundeprogrammer? Y // God salgstaktikk?
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. Proaktive kundeforedlere? i N /
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_ A 8 / Merkevare? Gode salgsverktay (CRM, infobaser,
Kundestgtte er kjerneoppgave? E \\/ Strategisk posisjonering? : salgsautomatisering)?
Alle brenner for bedriftens omdamme? AN g 9: Pris
- Bredde og dybde AN Posisjon i markedet
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