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MenneskeKenderen

Tjekliste for salgsstrategi, -taktik & operationer

Ingen tjekliste er bedre end den made, du bruger den pa. Lov dig selv aldrig at vaere doven. Disciplin = succes

Mal og handlinger for

Malsaetninger:
Minimums mal

|Maksima|t realistiske mal

Har sat og beskrevet mine mal.

Handlinger prioriteret:
Handling #1:

Handling #2:
Handling #3:
Handling #4:

Handling #s5:

Har beskrevet og prioriteret de handlinger, der vil fare til mine mal

(strategi).

Handlingernes udfersel:

Hvordan handling #1 udfegres:
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Hvordan handling #2 udferes:

Hvordan handling #3 udfgres:

Hvordan handling #4 udferes:

Hvordan handling #5 udferes:

Har beskrevet, hvordan handlingerne udferes (taktik).
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Evaluering af virkning og evalueringsansvarlige

Handling #1 evalueres dato: Ansvarlig:
Handling #2 evalueres dato: Ansvarlig:
Handling #3 evalueres dato: Ansvarlig:
Handling #4 evalueres dato: Ansvarlig:
Handling #5 evalueres dato: Ansvarlig:

Har beskrevet hvornar virkningen af hver handling skal evalueres og hvem
den skal evalueres af og sammen med (taktik).

Handlingerne afsluttes:
Handling #1 slutter dato:
Handling #2 slutter dato:
Handling #3 slutter dato:
Handling #4 slutter dato:

Handling #s5 slutter dato:

ar beskrevet, hvornar hver handling afsluttes (operation).
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Resultat evaluering og evalueringsansvarlige

Handling #1 evalueres dato: Ansvarlig:
Handling #2 evalueres dato: Ansvarlig:
Handling #3 evalueres dato: Ansvarlig:
Handling #4 evalueres dato: Ansvarlig:
Handling #5 evalueres dato: Ansvarlig:

Har beskrevet, hvornar virkningen af hver handling skal evalueres, og hvem

den skal evalueres af, og hvem den evalueres sammen med (taktik).

Hvad gik darlig, og hvorfor?

Hvad gik godt, og hvorfor?
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Hvad skal gores anderledes naeste gang?

Har sikret, at evalueringen var grundig og reflekteret.

Hvilken lzering skal deles i organisationen og til hvem?

Har sikret, at laeringen bliver delt med resten af organisationen.
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