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Her brukes penga

Inntekts Partner Struktur | Prosess | Produkt | Produkt Service | Salgs | Merke | Kunde
modell ytelse system kanal | vare engasjement
Organisering av virksomheten Det du tilbyr Kundens opplevelse

Her skapes verdiene




Det handler om a forsta det som er viktig for kunden (og ikke
det vi tror er viktig)
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Egenskaper pa god innovasjonshjelper

Snakker kundens sprak Ser muligheter
Skaper tillit ;'/A\] Forsta hva som er
P / *"\< verdifullt for kunden
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Mye av tiden med kunder v Stiller relevante spgrsmal

Kundens behov fgrst Radgiver holdning Tgrre & utfordre

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



Det du gjgr i hverdagen gir stgrst leering og personlig
utvikling

Din kompetansestrategi 70-20-10 » 70% foregar nar du gver pa ny atferd og
praksis gjennom a PRAKTISERE jobben din

som innovasjonshjelper

e 20% kommer fra andre mennesker i
organisasjonen, gjiennom samtaler, nettverk og
sparringspartnere

* 10% er formelle kurs hvor du laerer teoretiske og
praktiske ferdigheter for & kunne jobbe med reelle
utfordringer

Du far best treningseffekt med krevende kunder..



Forsta behovet f@rst, sa proaktiv for a skape resultater
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"Spenningsmeter” Innlede

Trygg, sikker,
positiv

dialo
. Bli kjent, forsta &

avstemme behov
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Bruke innsikt for a
utfordre kunden

utenfor
komfortsone



Kommuniserer godt Snakker kundens sprak Ser muligheter

Skaper tillit Forsta hva som er
P verdifullt for kunden
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innovasjonshjelper?
Neste steg ‘

Refleksjon

Mye av tiden med kunder Stiller relevante spgrsmal
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dialog

Bli kjent, forstd &
avstemme behov
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SCORE PA EGEN KOMPETANSE (1-5)

Selvevaluering-Sett kryss pa ditt ferd
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Kommu Snakker Ser
niserer kundens mulig
godt sprak heter
med

kunden
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Skaper  Lager  Bruker Stiller Kundens Radgiver Tgr a
tillit verdi mintid relevante behov holdning utfordre
forslag ute hos spgrsmal fgrst
kundene
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