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Inntekts 
modell

Partner Struktur Prosess Service Salgs
kanal

Merke
vare

Kunde
engasjement

Produkt
ytelse

Produkt
system

Organisering av virksomheten Det du tilbyr Kundens opplevelse

1 2 3 4 5 7 8 9 106

Her brukes penga

Her skapes verdiene



Hjelp! 
Kundene 
vil kjøpe 
på nett

Hvordan 
skal ansatte 
trives over 

tid?

Jeg 
trenger en 

leder 
gruppe

MEG KUNDEN

Det handler om å forstå det som er viktig for kunden (og ikke 
det vi tror er viktig)

Flere 
selvbetjente 

tjenester



Egenskaper på god innovasjonshjelper

Kommuniserer godt

Skaper tillit

Mye av tiden med kunder

Snakker kundens språk 

Forstå hva som er 
verdifullt for kunden

Stiller relevante spørsmål

Ser muligheter

Kundens behov først Tørre å utfordreRådgiver holdning

Definer jobben- ikke arve «slik vi har gjort det»



Det du gjør i hverdagen gir størst læring og personlig 
utvikling

• 70% foregår når du øver på ny atferd og 
praksis gjennom å PRAKTISERE jobben din 
som innovasjonshjelper

• 20% kommer fra andre mennesker i 
organisasjonen, gjennom samtaler, nettverk og 
sparringspartnere

• 10% er formelle kurs hvor du lærer teoretiske og 
praktiske ferdigheter for å kunne jobbe med reelle 
utfordringer

10%

20%

70%

Din kompetansestrategi 70-20-10

Du får best treningseffekt med krevende kunder..



Forstå behovet først, så proaktiv for å skape resultater

Etablert tillit/
Neste steg

Gjennomførings 
kraft

Muligheter, 
verdiforslag

Bruke innsikt for å 
utfordre kunden

Skape interesse &
bygge tillit 

Innlede 
dialog

Bli kjent, forstå &
avstemme behov

"Spenningsmeter"

Trygg, sikker, 
positiv

Usikker, 
ukomfortabel,

utenfor 
komfortsone 



Refleksjon

• Hva må jeg øve mer på for å bli en bedre 
innovasjonshjelper?



Tilpasser 
tidsbruk

Selvevaluering-Sett kryss på ditt ferdighetsnivå
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Kommu
niserer 

godt 
med 

kunden

Snakker 
kundens 

språk

Ser 
mulig 
heter

Lager 
verdi 

forslag

Bruker 
min tid 
ute hos 

kundene

Stiller 
relevante 
spørsmål

Rådgiver 
holdning

Forstår hva 
som er 

verdifullt for 
kunden

Behersker 
grunn-

leggende 
salgs-teknikker

Ser muligheter 
og potensiale

Er stolte av å 
jobbe i 

Gjensidige

Argumen-
terer godt for 

pris

Kundens 
behov 
først

Holder seg 
oppdatert og 
vil utvikle seg

Skaper 
tillit

Tør å 
utfordre

Stiller riktige 
og relevante 

spørsmål

FERDIGHETER
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