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1

Resume

Her skriver vi et ledelsesresume med angivelse og fortolkning af resultater samt med konkrete

anbefalinger til indsatsomrader og actions.
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2 Resultater

2.1 Performance index

Resultat- og
budgetopndelse

Adfeerd

Kompetencer & Talent

Organisering &
Processer

Kultur & Ledelse

H Performance

Index
System 58 'Uudnyttet
| \ \ \ potentiale
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Performance Index

Forklaring til figur:

Figuren viser jeres salgsmassige performance omregnet som index i forhold til jeres opfattelse af potentialet.
De grgnne omrader er realiseret potentiale og de rgde omrader er potentiale, der kan realiseres igennem bear-
bejdning. Variablen adfzerd understgtter resultat- og budgetopndelse, og de 4 variabler under adfzerd understgt-
ter den optimale adfaerd.

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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2.2 Effekt
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Performance Index

Forklaring til figur:

Figuren viser hvordan de forskellige variabler virker som hhv. stabilisator, katalysator eller barriere i relation til
at indlgse det resultatmaessige potentiale. Ligger variablen i “Barriere” (rodt omrader) kraeves der betydelig
fokus og indsats fgr det vil pdvirke resultaterne positivt. I “Katalysator” (gult omrade) vil en indsats inden for
variablen have en umiddelbar positiv effekt pa resultaterne. Ligger variablen som “Stabilisator” (grgnt omrade)
pdvirker variablen allerede i positivt omfang, og en eventuel indsats vil have begraenset effekt pa yderligere
resultatudvikling.

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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2.3 Performance og effekt

Kompetence
&
Talent

Organisering

Processer

Kultur
&
Ledelse /

System

Forklaring til figur:

1. Cirkler viser performance = resultat af assessment. Svar omsaettes p8 en skala fra 1 til 100

2. Tallene pa pilene viser den forventede effekt ved en forbedring/forvaerring af pageeldende faktor pa ét ska-
lapoint — basalt set viser procentsatserne, hvor stor en del af en del at forbedringen i faktoren, som vil vise
sig i en forbedring af den forbundne faktor (50 % betyder, at dersom faktoren forbedres med 10 indeks-
point, sa vil den forbundne faktor blive forbedret med 5 indeks-point)

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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3 Kompetence- og indsatsomrader

3.1 Forklaring til grafer og fortolkning af indeks

I de fglgende grafer er alle svar fra self assessment omregnet til indeks, og fortolkning af indekse-
ne bgr ske som anfgrt:

Overvejende Overvejende

Meget uenig Uenig uenig enig Enig Helt enig
--- ;::\[ndeks 6() In--
Svagt Middel Staerkt

Bemaerk: Indeks under 60 peger pa, at denne kompetence er et vaesentligt indsatsomradde med
stort forbedringspotentiale.

Hver graf indeholder en sgjle, der er benaevnt “Overordnet”. Denne sgjle repreesenterer den samle-
de scoring inden for dette hovedomrade.

Specielt til punktet 3.3 og fremefter: Til hver af de underliggende sgjler er anfgrt, hvad den enkelte
sgjle repraesenterer, og i parentes anfgrt, hvad vi anser for at vaere det vaesentligste element at
arbejde med for at pavirke omrédet:

A = Adfeerd

K&T = Kompetencer & Talent
O&P = Organisering & Processer
K&L = Kultur & Ledelse

S = Ledelsessystem
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3.2 Resultat- og budgetopnaelse
Overordnet 20
Resultatopnelse inden for tid 60
Ens performance og resultatopnaelse afdelinger/divisioner | 0
Ens performance og resultatopndelse selgere | 0
Potentialeudnyttelse marked 20
Resultatopnaelse alle produkt- og ydelsesomrader 20
|
0 20 40 60 80 100

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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3.3 Personlighed, adfcerd og attitude

Overordnet 50
Dynamik og praestationsniveau salgsfunktionen (A) 40
Saelgeres selvsteendighed (A) 40

Vindermentalitet (A) 60

Serviceinded - internt og eksternt (A) 40

Kvalitetsbevidste (K&T) 80

Selvmotiverende, saetter mal og har viljen til succes (A) 40

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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3.4 Kommunikation, sprog og kultur

Overordnet

Effektiv kommunikation pa alle organisationsniveauer (K&T) 40

Kommunikationsstrategi forskellige personlighedstyper/-

profiler (K&T) 40

Sprog og kultur (K&T)

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:

47
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80 100
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3.5 Viden og indsigt
Overordnet 67
Indsigt erhvervslivet (K&T) 60
Indsigt kunders markeder (O&P) 80
Forstaelse kunders drivers for kgb (K&T) 60
0 20 40 60 80 100

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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o
3.6 Produktkendskab og forstaelse
Overordnet 93
Produktkendskab (K&T) 00
Key Selling Points i relation til specifikke behov (K&T) 80
Tilegne viden og forstéelse nye produkter (O&P) 00
|
0 20 40 60 80 100

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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3.7 Problemlgsning og samarbejde
Overordnet 55
Selvsteendighed (K&T) 40
Identificerer kunders problemer og udarbejder Igsninger 60
(K&T)
Forstéelse og samarbejde andre afdelinger (S) 40
Involvering andre afdelinger i salgsarbejdet (O&P) 80
i |
0 20 40 60 80 100

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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3.8 Salgskompetencer

Overordnet

Forberedelse til kundemgder (A)
Opsggning nye kunder (S)
Effektivitet i salg til nye kunder (K&T)
Differentiering konkurrenter (K&T)

Lgsningsorienteret frem for produktfokus (K&T)

Identifikation primaere beslutningstagere og nggleinfluenter
(K&T)

Proaktiv udvikling af kunders behov (K&T)

Opfglgning salgsprojekter og tilbud (S)

Effektivitet i afslutning af salget (K&T)

Forhandling og afslutning uden rabat (S)

Selvstaendighed i forhandling (K&T)

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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3.9 Organisering og strukturering af salgsindsats

Overordnet 60

Overblik marked og kunder (O&P)

Salgs- og aktivitetsplan til styring af salgsindsatsen (K&L) 60
Segmentering og prioritering af marked og kunder (K&T) 60
Aktivitetsniveau (S) 40
Tidsanvendelse kunder (O&P) 40
0 20 40 60

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:

00

100

DD100 - Rapport - Testvirksomhed
Damgaard Development « www.d-d.dk



Rapport DD100 Sales Performance Assessment™

—

DAMGAARD
DEVELOPMENT

_ ,‘Mrrow'w@ soles

Side 16 af 25

3.10 Prcesentation og formidling af budskab

Overordnet

Malret og individualisering (K&L)

Individualisering tilhgrer og interesser (K&T)

Lgsning-/ konceptfokus (K&T)

Lgbende justering og traening (O&P)

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:

20

20

40

40

60

100
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3.11 Forretningsforstaelse

Overordnet

Udviser forretningsforstaelse (K&T)

Forstdelse forretningssammenhaenge og -ledelse (K&T)
Anvende vardikaede-koncept i salget (K&T) 40

Forstar prioriteringer og beslutninger om investeringer (K&T) 40

Lgsningsforslag med fokus pa gkonomisk og
forretningsmaessig vaerdi (K&T)

Forstar ssmmenhange virksomheders handlingsparametre

(K&T) 40

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:

60

60

60

80

80

100
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3.12 Strategisk salg

Overordnet

Forretningsfokus (K&T)

Konkurrenceforbedrende fordele i Igsninger (K&T)
Strategisk forstdelse i kundedialog (K&T)
Strategisk positionering i Igsningsforslag (K&T)
Effektivitet strategisk salg (K&T)

Lgsningssalg i forhold til konkurrenter (K&T)

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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3.13 Key Account Management

Overordnet
Forankring KAM-koncept (O&P)

Udviklingskriterier Key Accounts (O&P)

Malrettet udvikling egne produkter, ydelser og organisation i
verditilfgrsel til K.A. (K&L)

Forretningsforstaelse KAM (K&T)

Positionering og involvering af topledelse hos K.A. (K&T)
Udvikling i relationer hos K.A. (K&T)

Udvikling forretningsomfang som gnsket (S)
Resultatudvikling hos K.A. (S)

KAM som strategi mere end begreb (S)

Anvendelse af netvaerk (K&T)

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:
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3.14 Salgsproces og salgsmetode

Overordnet

Eksistens salgsproces (O&P)

Anvendelse salgsproces (K&L)

Ressourcer pa salgsgivende kunder og aktiviteter (S)
Ansvarlighed og kompetence i salgets faser (K&T)
Sammenhaeng i kvalitet salg, leverance og service (O&P)
Lgsninger i rette tid og kvalitet (O&P)

Niveau salgsomkostninger (O&P)

Validitet i forecast (K&L)

Optimal tid fgr salg (O&P)

0 20 40 60 80

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:

100
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3.15 Salgsledelsen og uddannelse/kompetenceudyvikling

Langsigtet udvikling og strategi (K&L)
Strategiplan for salg og organisering (O&P)
Prioritering og synligggrelse blgde veerdier (K&L)

Udvikling som konkurrenceparameter (K&L)
Integration uddannelsesplan og forretningsplan (K&L)
Uddannelsesbudget pr. medarbejder (K&L)
Uddannelse ved ny strategi/forandringer (O&P)

Salgsledelse involvering i uddannelse (O&P)

Implementering og forankring af uddannelsesindhold (K&L)

Coaching og sparring af den enkelte salger (K&L)

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:

Uddannelsesplan (K&L)

Arlige kompetencemal (S)

Overordnet

Effektmaling (S)
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3.16 Konkurrence

Overordnet

Udnyttelse salgskanal og -ressourcer (O&P)

Konkurrencefordele anvendelse salgskanal og -ressourcer
(O&P)

Potentialevurdering salgsfunktionen ved udfordring (K&L)
Kundetilfredshed salgsfunktion og -ressourcer (O&P)

Sammenhaeng produktudvikling, markedsfgring og salg (O&P)

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:

100
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3.17 Forretningskontrol med salgsindsatsen

Opdatering og justering forretningsmodel (K&L)

Reel unik differentiering i kernekompetence og

Kernekompetence og strategi forstaet i salgsfunktionen (K&L)

Roller og ansvar linket og forstaet jfr. kernekompetence og

Forankring kernekompetence og strategi (S)

Eksekvering af kernekompetence og forretningsstrategi (K&T)

Skriftlig, detlajeret mission og vision for salgsfunktionen (K&L)

Kommentar og fortolkning:

Anbefalinger:

Overordnet

forretningsstrategi (K&L)

strategi (K&L)
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4 Interviews

4.1 Virksomhedens tilstand, situation og markedsudsigt

4.2 Strategi og kerneforretningsfokus samt situation

4.3 Konkurrence

44 1T

4.5 Kunde-/markedsdrivers

4.6 Salgsfunktionens arbejdssituation

4.7 Strukturering og lederskab

4.8 Ledelsesfokus

4.9 Kompetence

4.10 Salgsproces/salgsmetode

4.11 Aflenning

4.12 Service og kundeloyalitet
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5 Sammenfatning og konklusioner

é Anbefalinger
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