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SPIN® Bidrager Til At Skabe Et Kundecentreret
Klima For Zehnder
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@ Case Study

Zehnder

Zehnder er pa en konstant forbedringsrejse funderet pa innovation og
solid teknologi, som resulterer i stolthed over produkterne, en
misundelsesvaerdig moral hos medarbejderne- og frem for alt - en
position som fgrende pa deres omrade.

Opfindsomheden i og designet af deres produkter og services
er bemeaerkelsesvaerdigt. Fortraeffelighederne omkring
kontrolleret indendgrs ventilation og varmeveksling er
salgsstyrkens trygge samtaleemne, nar de mades med
kunderne. Men passer det med de krav kunderne stiller i dag?
Kan kunden se den store veerdi af produkter og services i sig
selv?

Skanheden, eller i dette tilfeelde vaerdien, afhaenger af
gjnene, der ser. Sa salgeren skal se situationen med
kaberens gjne, hvis der skal kunne vaere en trovaerdig dialog
mellem dem. Nar Zehnder szelgerne havde veerdibaserede
samtaler med kunderne, var besggene meget mere
vellykkede. Zehnder gnskede, at kunde oplevelsen skulle
vaere udgangspunktet for produktcyklussen og forventede, at
kunderne havde en dyb forstaelse for vaerdien af selve
produktudviklingen, kommunikationen, prisstrukturen, salget
og kgbsoplevelsen i sin helhed.

For at tilskynde deres folk til at vaere mere kundeorienterede
blev kravet om et 'Value Proposition’ introduceret i
salgsprocessen. Umiddelbart lyder det enkelt at skabe et
overbevisende Value Proposition, men uden en grundig viden
om kunden, hvordan kan man sa vide, om et Value
Proposition er averbevisende for den vi mader - eller for den
sags skyld for andre i beslutningsteamet? Zehnder fandt frem
til, at de havde brug for en alternativ salgsmetode, der kunne
hjeelpe dem til at realisere deres mal.

Zehnder henvendte sig til Huthwaite International for at fa
hjaelp ogtilrettelagde et pilotprogram for ledelsesteamet for
atvurdere, om SPIN® Suite var velegnet. Dr Jean-Marie
Schmid, Head of Group Marketing hos Zehnder, forklarer: “Vi
kunne se, hvordan SPIN® ville vaere en komplet
forandringsrejse for os, en livseendrende oplevelse, ikke et
‘quick fix'. Som SPIN® ogsa |zerer os, ville det ikke vaere noget,
vi blot kunne overlade til szelgerne selv - vi matte samarbejde
teet med vores folk, sa de kunne se, at SPIN® er som en ven
fordem”

Udstyret med kompetencerne til at vise deres SPIN®
faerdigheder opnaede ledelsen en overveeldende accept fra
salgerne — langt de fleste gnskede frivilligt at deltage i
salgstraeningen.

Efter treeningen er SPIN® nu en naturlig del af dagligdagen.

Farste tegn pa afkast af
investeringen i traening

Efterhanden som SPIN® er indarbejdet hos saelgerne hos
Zehnder, er de forste resultater - pa flere mader -positive. For
eksempel er salgsprocessen nu kortere bade nar der opnas
‘Salg’ og ‘Intet salg’. Det kan vaere vanskeligt at traeffe
beslutningen om at satse pa et salg eller at opgive det. Men
nar man har de veerktgjer, der skal til for at vurdere et salgs
levedygtighed, kan det vaere betryggende og i nogle tilfaelde
ganske befriende. For slet ikke at naevne fordelene ved langt
mere effektiv allokering af tid og ressourcer.

Ikke al Zehnders salg sker direkte. Forhandlere og mellemled
som arkitekter og bygningsteknikere arbejder teet sammen
med szelgerne. Nar szelgerne anvender SPIN® hos deres
partnere, begynder de at se den fulde vaerdi i samarbejdet
med Zehnder, hvilket igen giver partnerne starre sikkerhed til
atkommunikere de virkelige fordele ved Zehnders produkter
og services til deres kunder.

Bedre kommunikation standser ikke hos partnere eller
kunder. SPIN® som fzelles salgssprog og -proces viser sig
effektivt pa tveers af landegraenser - ogsa i Zehnder.
Kommentarer som praktisk, enkelt, evidensbaseret, malbart
og kundefokus blev gentagne gange opfanget pa et nyligt
Zehnder salgsmade.

Et tidligt bevis pa afkast af traeningsinvesteringen er jo meget
godt - men hvordan kan det fastholdes?
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En varig adfeerdsandring

“Der er kun én mulighed for at fa succes med SPIN® - at
salgslederne selv anvender SPIN® fra A til A - gr forrestog
viser SPIN® i hverdagens interaktioner,” siger Schmid.
“Coaching er meget vigtigt. Salgscheferne skal vise, at de
sidder pa fgrersaedet, bade ved at anvende SPIN® og statte
salgsfolkene gennem coaching. For at opna maksimal
anvendelse skal de vaere gode coaches. Hvordan kan du
coache dine folk uden selv at anvende SPIN®?”

Eén ting er alle enige om, nemlig at uden coaching opnds den
langsigtede forankring af de nye faerdigheder simpelthen
ikke.

A (4

A

Den oplevede vardi af SPIN®

Bade saelger og kaber maerker fordelene ved en mere
konsultativ samtale. Schmid forklarer “Szelgerne lzerer,
hvordan de skal lytte til kunderne for at ege deres forstdelse
af deres krav ved at stille spargsmal, komme heltind til
kernen med kunden ved at dykke ned i deres udfordringer. Vi
fgler, at kunderne vaerdsaetter og byder disse samtaler
velkommen, ogvi far dem med ombord. En dybere forstelse
for kunden far saelgeren teettere pa dem oger med til at
forkorte salgscyklussen”

Sadan blev SPIN® praesenteret pa en Zehnder konference for
nylig:

Verdens mest validerede salgs-succesmodel, SPIN® er kernen
i det konsultative B2B-salg. Det omfatter: den adfeerd, der
anvendes til effektiv afdeekning og udvikling af kundebehoy,
at opbygge kundeveerdi og konkurrencemaessig
differentiering, minimere indvendinger og at kunne udtrykke
"Veerdi-statement’ med anseelig positiv indvirkning.

Se det er et 'Value Proposition’!

Szlgerne Izerer, hvordan de virkeligt skal lytte til kunderne for at @ge forstaelsen for deres krav ved at
stille spgrgsmal, og at komme helt ind til kernen med kunden ved at dykke ned i deres udfordringer.
Vi fgler, at kunderne veerdsaetter og byder disse samtaler velkommen, og vi far dem med om-bord.
At opna en dybere forstaelse for kunden far slgeren taettere pa dem og er med til at forkorte

salgscyklussen.

Dr Jean-Marie Schmid, Head of Group Marketing, Zehnder
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