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TAKING SALES
TO A HIGHER LEVEL
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Vi hjeelper vore kunder med at optimere deres
resultater ved at forbedre effektiviteten inden
for salg, kundeservice og ledelse

Vi udvikler kompetencen og arbejdsformen hos
ledere og medarbejdere med kundekontakt,
saledes at der opnas malbare resultater
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Mercuri International — vores forretningsidé * « »*
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Sales Excellence Study * o %

» Salg — en vital funktion
« Salg — en omkostningskreevende funktion

« Fremgangsrigt salg — en fortsat udfordring for
mange virksomheder
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Vaekst i salget er muligt! * o

Undersggelse
Resultat sammenholdt med mal

40% overperformer

+ 12% af

salgsstyrken
! skaber 50% af
| det totale resultat

80 , 90 100
% af salgsteam
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!
!
!
!
60% underperformer ! i
!
!
!
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(Performance = evne til at na salgsmal)
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* Hvad kan veere
hindringer for
performance...?
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Sales Excellence Study * oo
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Hvad adskiller de virksomheder, der har det mest
effektive salgsapparat fra resten?

University of St. Gallen og Mercuri International har
gennemfgrt et studie i 2006.

Den starste undersggelse inden for sit omrade -
747 virksomheder | 15 lande
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Sales Excellence Study * oo

Resultatet af undersggelsen er tydeligt. Succesrige virksomheder bearbejder >
markedet pa en made, som adskiller sig fra maden, hvorpa mindre succesrige
virksomheder gor.

De succesfulde salgsorganisationer er karakteriseret ved
Tydeligt defineret salgsstrategi

* Praecis segmentering af markedet

* Procesorienteret tilgang til salg

* Alle virksomhedens ressourcer er fokuseret pa salg
*Vellykket implementering af CRM-systemer

* Fastsatte mal for volumen, deekningsbidrag og kundetilfredshed

B
*Kontinuerlig analyse af gennemfgrelsen og effektiviteten af de enkelte
salgsaktiviteter

- * Fokus pa yderligere sofistikering af salgsaktiviteter og salgsprocesser

g* Salgsorientering af hele virksomheden
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De vigtigste preestationsfaktorer
| succesfulde
salgsorganisationer
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1. ”"Salg har et godt image internt | organisationen’

Top10 % 87
Middel 59
Laveste 10 % 39
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Dette er den mest afggrende faktor

Salg skal prioriteres/veerdseettes af hver enkelt
ansat

Salgsafdelingen ma ikke opfattes som arrogant eller
egenradig

Ledelsen skal engagere sig i salget — vise reel
iInteresse og deltage i arbejdet
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>*

2. "For hvert trin | salgsprocessen findes
veldefinerede traeningsmoduler, CRM-systemer
og tieklister”

Top10% [

Middel 40
Laveste 10 % 25

* Traening/uddannelse koblet til salgsprocessen

* Klare og tydelige tjeklister

% * Drage nytte af den tekniske stagtte — CRM og andre statteveerkigjer
&~
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Sales Excellence Study * o %

3. "Tydeligt definerede salgsprocesser /
arbejdsgange”

Top 10 %
Middel

Laveste 10 %

* Fastholde/udvikle eksisterende kunder kontra
etablere og udvikle nye kunder

* Udnytte den dyre ressource - "saelgeren” -
pa den rigtige made

* Unik proces — differentiere sig i forhold til det gvrige marked

M I




Beskrivelse af salgsprocessen...

*  Salgsprocesserne
beskrives ved
hjeelp af "Brown

aper/White
Paper-teknikken

*  Der opnas enighed
om, hvor der skal
styrkes

*  Der opnas enighed
om, hvilke
veerktajer der
anvendes i de
forskellige stadier

*  Ngglesucces-
faktorer og
succeskriterier
opstilles

*  Danner
efterfalgende
grundlag for

~ salgslederens
“rsparring pa den

% enlkelte saetlgers
salg og “ratio”
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4. "Virksomhedsstrukturen understotter fuldt en
tvaerorganisatorisk arbejdsform”

Top 10 %
Middel

Laveste 10 %

* Involvere specialister

* Seelgeren mister "monopolet” pa
kunderelationen

* Seelgeren tager rollen som leder for "projekt kunde X”

* Alle skal forsta deres rolle i forbindelse med handtering af
kunderelationer

g * Steerk intern kommunikations- og arbejdsstruktur




Sales Excellence Study * o %

5. "Den enkelte saelger skal oprette en systematisk,
Skriftlig plan for sit arbejde”
Top 10 % 68

Middel 43
Laveste 10 % 26

* Flere og flere komplekse kunder og mere
professionelle indkgbsprocesser

* Sveerere at pavirke kundens beslutning

* |kke kun kontakter, kontaktniveauer og
handtering af relationer

account-planer

e CE——

% * Mere specifikke, detaljerede og komplekse
"




Styring/udvikling af kunden - *
accountplanen * o

Potentialeanalyse

—T Kundens organlsatlon > Stamdata
~tiale »Kundens strategi og
ambitioner

»Vore visioner for kunden

»Vores nytte for kunden
»Malsezetninger for kunden
»Vore mal med kunden
»Salgsteam

»Kundeansvarlig

3 P Analyse

PP |P

Handlingsplan
og

Milepaele med
kunden

X
Y
Z
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Sales Excellence Study * o %

6. "Saelgerne har hgj social kompetence”

Top 10 %
Middel
Laveste 10 %

Kan integrere sig i kundens virksomhed
* Har forstaelse for virksomhedens sociale struktur

* Hvad kan szelgeren bidrage med for at lgse
kundens problemer?

* Bliver en aktiv del af organisationen

% * Relationer er stadig en essentiel del af salg
=
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Sales Excellence Study * o %

/. "Saelgeren er ekspert i kundens
forretningsomrade”

Top 10 %

Middel
Laveste 10 % 46

*  Seelgeren skal kende til:
Salgstrends pa kundens marked
Trends hos kundens kunder
Hvordan markedet vil udvikle sig

Hvilke faktorer, der kommer til at
pavirke indkgbsmgnsteret pa disse

markeder
£
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8. "Bruger e-learning i forbindelse med saelgernes
kompetenceudvikling”
Top 10 % 56

Middel 30
IEVCSCRIZ2E 24

* Hoje krav til salgspersonalet

Alle i virksomheden skal kende til "salg”

Nye kompetenceudviklingsmetoder

@nske om at minimere tiden vaek fra markedet
E-learning er et effektivt supplement

Jget krav til lasbende opdatering og uddannelse

L D . D D o
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Sales Excellence Study * o %

9. "Har et implementeret CRM-veerktoj”

Top 10 % 76
Middel 55
Laveste 10 % 39

* Information for hele kundeteamet

* Opleering og forstaelse
Kundedata
Statusanalyse
Potentialeanalyse
Procesoverblik
Konkrete account-planer forankret i CRM

'3
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10. "Seelgeren har en steerk udstraling/karisma”
Top 10 %

Middel
Laveste 10 %

Seelgerens personlige adfeerd

Det handler om troveerdighed

Blik, stemme, kropssprog, adfeerd, mission

Seelgeren er ngdvendig!

. D D S

Nogle af "de gamle salgsdyder” er stadig gaeldende — men
kan ikke sta alene...

£ f
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Strategi * . %

85%
Salgsstrategien er tydeligt defineret

Salgsstrategien er dokumenteret i
skriftlig form

| formidler og diskuterer 87%

regelmaessigt strategien med alle, som
er involveret i salg

54%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%
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Markeds- og kundesegmentering

Segmenteres markedet efter:

Top 10 % 56%
... regioner | Middel 69%
Laveste 10 % 71%
67%
... kunde- 569
behov 40%
57%
... produkte 53%
54%
29%
...brancher 41%
43%
0;’/0 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

k

80%




Markeds- og kundesegmentering

Hvordan vurderer du dine kunders veerdi/betydning:

Pa grundlag af omsaetning/ MRS

. Middel
margin Laveste 10%
Pa grundlag af potentiel
omsaetning/margin

P& grundlag af indkabs- 46

strategi 31

40

Pa grundlag af strategisk 49
overensstemmelse med 40
eget selskab 37

32

P& grundlag af renommé 20

i branchen 23

Pa grundlag af viljen til et 31
intensivt samarbejde 33

54

58

61

76
73
73

31
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Organisationsstruktur og vaerktgj

| har tydeligt definerede
salgsprocesser/ arbejdsrutiner

| har nogen i virksomhedens
ledelse, som er ansvarlige for salg

For hvert trin i salgsprocessen, har |
definerede treeningsmoduler etc.

Hver saelger skal udarbejde en skriftlig
planleegningsprocess for sine kunder

| har implementeret et CRM-
system / en kundedatabase

| har defineret processer for, hvordan
salget skal integreres med andre

| har defineret processer for, hvordan
de forskellige salgsfunktioner skal

gegreres med hinanden
o~
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Top 10 %
Middel
Laveste 10 %

47

59

*,*

Dad

I, 74
70
_ 53
[
40
I 25
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43
I 26
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Organisationsstruktur og vaerktgj

Teamsalg i samarbejde med
andre funktioner er vigtigt

En beskrivelse af trinene i
processerne er dokumenteret

Teamsalg er en vigtig del af
jeres salgspraksis

CRM-veerktojet understatter
salgsaktiviteterne fuldt ud

| har en salgskultur som ger, at
alle ansatte i virksomheden ser
sig selv som szelgere

| bruger flere ressourcer pa
noglekunder end pa nogen
anden kundegruppe

4
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TOP 10 %
Middel
Laveste 10 %

34

26

25

33

45
38

48
45

47

44

40

43
38

62

62

60

57

56
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Salgsmal

Generelle omsaetningsmal
pr. seelger/salgsteam

Mal for kundetilfredshed

Omsaetningsmal pr. produkt/
produktgruppe

Indtjeningsmal pr. produkt/
produktgruppe

Tal/omseetningsmal pr.
kunde/kundegruppe

Tal/omseetningsmal for
nye kunder

Indtjeningsmal pr.
kunde/kundegruppe

Tal/omseetningsmal for

*.%

%ﬂkﬂbskunder
e
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Top 10 %
Middel
Laveste 10 %

51
41

51
38

48
41
28

45
45
39

38
38
33

35
30
21

29
30
24

68
67
61

57

56
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Nogleordene for den succesrige

salgsorganisation er altsa....!

*  Salget har hgj status i organisationen

*  Der er definerede og beskrevne traeningsmoduler for hver
fase i salgsprocessen

*  Salgsprocesserne og de tilhgrende arbejdsgange er ngje
beskrevet

*  Strukturen i virksomheden understgatter krydssalg — der er
intet i organiseringen der hindrer et bredt approach til kunden

*  Seelgerne arbejder efter en systematisk og veldokumenteret
accountplan

*  Seelgerne har stor social kompetence

*  Seelgerne har stor viden om deres kunders brancher

*  E- learning anvendes til at udvikle salgsorganisationen

*  Seelgerne har udstraling og gennemslagskraft

*  Der er implementeret CRM-system
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Hvor

langt er | fra toppen....? * o

*

£
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Hvor er jeres udfordringer _
og udviklingsomrader i forhold til
at udvikle den excellente
salgsorganisation...?

Den excellente salgsorganisation
defineret som

Den salgsorganisation, der ar
efter ar leverer de planiagte
resultater

Vi hiaelper gerne med en
analyse af jeres "Gap”




Materiale

* Kontakt os pa

£
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— eller stik os et visitkort
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Black Box of Sales ..! * o o

% mof Sales” vil vise, hvor teet pa —
-~

eller langt fra - vi er pa "Den Excellente Salgsorganise




Black Box Analysis — * Sk
maling af effekten i salgsmaskinen % o

Organisering

Succeskriterier

- .y Motivation

Struktur

Metoder

Salgskultur

Samarbejde Q

£
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Eksempler pa analyseomrader.... * o

>*
’ *  Viseelger de produkter til de kunder vi har planlagt
Vilgsresultate! N Vi nar vore mal
*  Jeg har et klart billede af virksomhedens mal og strategi
*  Vore strategisk vigtigste kunder er......
*  Vore strategisk vigtigste produkter er.....
A *  Vihar en klart beskrevet metode vi fglger, nar vi seelger til

A nye kunder

* Vi har en klart beskrevet metode vi falger, nar vi arbejder
med ngglekunder

*  Der er forskel pa, hvordan vi salger til nye kunder,
eksisterende kunder og nagglekunder, og det er alt
sammen velbeskrevet og synligt

vedtagne strateqi

%’ *  Vore salgsprocesser justeres lgbende, i forhold til den
I~




o o *
Eksempler pa analyseomrader.... o 2
>*
*  Vier organiseret rigtigt i forhold til vore muligheder hos
0 kunderne

Organisering Vores salgsorganisation er effektiv

*  Salget har hgj status i virksomheden
J *  Alle i virksomheden har fokus pa kunden
Salgskultur Vi fejrer nar vi nar vore mal — som virksomhed

Ve ' \
MenneSkeIige

ressourcer/komp *

Q -

Samarbejde *

-- °
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Jeg har stor viden om vore kunders brancher

JeP udvikles konstant til at klare de fremtidige
salgsmaessige krav

Der er stort fokus pa udvikling af salgskompetencerne i
organisationen som helhed
Samarbejdet pa tveers i organisationen fungerer godt

Vi udnytter kompetencerne i de forskellige afdelinger
optimalt i forhold til kunderne




