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Hvilke markedstiltak kan din bedrift Hvilke markedstiltak kan din bedrift
giennomfgre mens vi er i krisen? giennomfgre pa vei ut av krisen?

Strategi: Forstaelse for verdiskapingen Struktur: Bruker tiden pa det som gir
til egne kunder storst effekt
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EN PROAKTIV HOLDNING!
Hoy aktivitet er alltid viktig, spesielt i kriser

Innsikt i hvorfor noen selgere klare a
opprettholde omsetningen gjennom kriser

Dette gnsker jeg dere skal sitte igjen

d ett bi t At dere gker fokuset pa kundens behov
mea etter wepinaret:

En holdning om at det alltid er muligheter i
markedet

En forstaelse for at aktivitet som ikke gir salg i
krisen kan vaere et frg som spirer og blomstrer
senere
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Klarer du a holde fokus den neste timen?

“oonvs 2] R
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Forstaelse for verdiskapingen
til egne kunder

Strategi — En forstaelse for verdiskapingen til egne kunder gir
vesentlig starre sannsynlighet for a opprettholde (og gke)
omsetningen
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Forstaelse for verdiskapingen til egne kunder

Kundeverdi
? # Hva skapte verdi for dine kunder for krisen?
%_D Pris = * # Hvorfor handlet dine kunder hos din bedrift og
é m Kostnader f"" > : ikke konkurrenter?
E’ . # Hva skaper verdi for dine kunder na?

# Hva kan du gjgre for a skape enda mer verdi?
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Hvilke markedstiltak kan din bedrift
gjennomfgre mens vi er | krisen?
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Proaktivitet
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Hvem er du eller dine ansatte?
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«Reaktiv ordremottaker pa kaffebesgk» «Proaktiv kundekonsulent som forstar kundens behov»
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Et stort paradoks blant ansatte | «salgsyrker»!

GRAYSTON

Digital kompetanse p5 topp leundersgkelser

B @ Svar fra til sammen 1150 byrakunder fra 54 ulike byraer i Norge. bransje»
TR Le LT W T o I T EL ML < 01 Hvilket omrade anser du som det viktigste
Tl [ el e d & forbedre det kommende aret?

Effekt for pengene 18 %
Strategisk kompetanse 16 %
Kundekonsulenter tar ikke [em—m—, L

Malsettinger og malinger 16 %

med sine kunder |[UIEEELE 12% Hva er enklest? ter

Digital kompetanse 26 % enn| 1§ O8
Proaktivitet 25% b |

Kunnskap om kundens marked 23%

Kunnskap om kundene/malgruppene 20 %

Kunnskap om merkevaren 1%
Kommunikasjons- og mediekanaler 1%
Administrative rutiner 1%

Foretningsmessige resultater 6%
Leveranser 6%
Annet 6%
J Radgiver 5%
Ledelsen gnsker gkt proaktiviIrzomim: 5%

et fra min

i

tilfredsstille kunden dikhm Sk
Spersmal: Vurderer du a bytte ut byraet i 2018?
Ja 19%
Nei 70%

Onskerikkesvare 11% [
2018 pvgrafikk/Regi/Arets Byra



Prioriter de rette kundene!
ABC - analyse
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Normal fordeling av ABC + Ngkkelkunder

Vanlig fordeling av Vanlig fordeling av
kunder salgsbidrag

N 40 %
Q: Hvilke av de
eksisterende kundene
A 30 % bgr dere prioritere?
(0]
° w
C w

Q: Er det mulig 8
handtere de mindre

kundene pa en mate som
gjor dem lpnnsomme?
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Sma kunder blir ofte ulgnnsomme om du ikke handterer
dem riktig!

What does a “good” B2B sale look like?

Customer lifetime revenues less acquisition costs
$10,000 .
Profitable . 2 W .
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_$15,000 y Unprofitable
Small Deal size Large
Source: Bain & Compoany disguised client case BAIN & COMPANY @
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Kan vi gjgre de mindre kundene Ignnsomme og samtidig frigjare tid
til de viktigste kundene?

100 % Internett
Ansikt til ansikt
80 %
Telefon
@kt forstaelse for 60% ....kan gi nye muligheter
hvordan kunder gnsker a for gkt Iennsomhet pa
bli betjent.... 40 % mindre kunder
20 %

0%
Eksempel fra B2B kunde
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Konkrete tiltak

# Sikre at du forstar verdiskapingen du bidrar med overfor dine kunder

# Veer proaktiv — kunder etterspgr proaktivitet

# Ha et hovedfokus pa Ngkkelkunder- og A-kunder (70 % av omsetningen)

# Vurder andre forretningsmodeller mot B-kunder og C-kunder for a gjgre dem Ipnnsomme
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Aktivitet er viktig!

Spesielt under en krise!
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Hvordan gke salget gjennom a forbedre fire viktige
ngkkelelementer?

Gjennomsnittlig

.o . X Vinnraten
salgsverdi pa muligheter

Muligheter x

Inntekter =
Fart / fremdrift
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Hvordan gke salget gjennom a forbedre fire viktige
ngkkelelementer?

4 drivere for gkte inntekter GRAYSTON

Gjenomsnittlig salgsverdi pa

Vi t
mulighetene? inn raten

Antall muligheter

kr 1 000 000 20 kr 200 000 25%
Fart / fremdrift
12
# Muligheter xo# Gjennomsnittlig X 9# Vinn raten
| di pa lighet
Utgangspunkt kr 1 000 000 Inntekter = salgsverdi pa muligheter
Simulert inntekt kr 1 000 000 (4] )
# Fart / fremdrift
Differanse 0%
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Hvordan gke salget gjennom a forbedre fire viktige
ngkkelelementer?

4 drivere for gkte inntekter GRAYSTON

(] ittlig sal di p3
Jenomsnittlig salgsverdi pa Vinn raten

Antall muligheter

mulighetene?

kr 1 500 000 30 kr 200 000 25%
Fart / fremdrift
12
o# Muligheter xeﬁ Gjennomsnittlig X B# Vinn raten
| di pd lighet
Utgangspunkt kr 1 000 000 Inntekter = Seesverdl b mugherer
Simulert inntekt kr 1 500 000 (4] )
# Fart / fremdrift
Differanse 50 %
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Hvordan gke salget gjennom a forbedre fire viktige
ngkkelelementer?

4 drivere for gkte inntekter GRAYSTON

Gjenomsnittlig salgsverdi pa

Antall muligheter Vinn raten

mulighetene?

kr 1 980 000 30 kr 200 000 33%
Fart / fremdrift
12
o# Muligheter xeﬁ Gjennomsnittlig X 9# Vinn raten
| di pa ligh
Utgangspunkt kr 1 000 000 Inntekter = salgsverdi pa muligheter
Simulert inntekt kr 1 980 000 (4] .
# Fart / fremdrift
Differanse 98 %
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Hvordan gke salget gjennom a forbedre fire viktige
ngkkelelementer?

4 drivere for gkte inntekter GRAYSTON

Gjenomsnittlig salgsverdi pa

Antall muligheter Vinn raten

mulighetene?

kr 2 640 000 30 kr 200 000 33 %

Fart / fremdrift
9
# Muligheter X eﬁ Gjennomsnittlig x9# Vinn raten
| di pa lighet
Utgangspunkt kr 1 000 000 Inntekter = STeserT pA ene ™
Simulert inntekt kr 2 640 000 (4] _
# Fart / fremdrift
Differanse 164 %

GRAYSTON




Hvordan gke salget gjennom a forbedre fire viktige
ngkkelelementer?

4 drivere for gkte inntekter GRAYSTON

Gjenomsnittlig salgsverdi pa

Vi t
mulighetene? inn raten

Antall muligheter

kr 3 960 000 30 kr 300 000 33%
Fart / fremdrift
9
# Muligheter  x 9# Gjennomsnittlig X #Vinn raten
| di pa lighet
Utgangspunkt kr 1 000 000 Inntekter = salgsverdi pa muligheter
Simulert inntekt kr 3 960 000 (4] .
# Fart / fremdrift
Differanse 296 %
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Behovsforstaelse er viktig!

Spesielt under en krise!
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Det er flere grunner til lav vinn rate, men den viktigste er manglende kontroll pa
fem kritiske elementer:

Vinnrate = Utfordring/behov x Lgsning x Verdi x Tilgang x Salgsprosess
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Har du eller dine selgere/kundekonsulenter en forstaelse
for kundens behov?

Vinnrate = I Utfordring / behov Ix Lesning x Verdi x Tilgang x Salgsprosess

Kundeverdi
?
w L]
f= Pris
Q.
S
v Kostnader
Ee)
o
>

* Forrester Research’s Buyer Insight study
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Hva driver kundelojalitet og gjenkjap?

Med andre ord hgyere inntekter | kundeportefgljen!
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Hva driver kundelojalitet og gjenkjgp?

Drivere for kundelojalitet
Radgiver tilbyr unike og
verdifulle perspektiv (radgiving)

Radgiver hjelper kunde &
navigere mellom ulike
alternativer

Rédgiver hjelper kjgper & unngéd

«tabber»
(0)
19 % Radgiver utdanner kjgper p&

nye omrader og muligheter

Radgiver er lett & kjgpe fra

‘ Bidrag til kundelojaliteten

Bedrift og Produkt og Pris vs. Erfaringen med Radgiveren har bred statte i
merkevare service verdi salgsprosessen hele organisasjonen
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5 typer «selgere» - En gjor det veldig bra ogsa under kriser

. » Gar den ekstra milen * Har alltid et annet syn . » Skaper sterke
“ * Gir ikke opp lett pa verden talsmenn hos kunden
» Selvmotivert "‘ * Forstar kundens "‘ * Genergs — bruker tid Har de klart beste
s Interessert i forretning pa a hjelpe andre
tilbakemeldinger og * Elsker a diskutzh « Gar overens med alle SalgosreSUItate_ne’
ogsa under kriser

utvikling * «Pusher» kunden

\-— Kundeverdi
Den ensomme ulv Problemlgseren
Pris
Kostnader

Palitelig respons
Paser at alle

‘ B problemer blir Igst

Detalj orientert

Verdiskaping
)

. * Fglger egne instinkt
* Selvsikker
* Selvstendig
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Effekten av radgivende salg («utfordreren») i en normal
markedssituasjon

Stor effekt av a gke radgivingskompetansen hos bade
selgere og konsulenter

289
IT konsulenter
270
Selgere med radgiverkompetanse er = Maskinselgere
. nesten 3 ganger mer effektive Arkitekter
Markedskonsulenter
170 159 Revisorer
«Kopimaskiner» .
Ingenigrer
120 Hyllelgsni
100 «Hyllelgsninger» 100 Regnskapsfgrere
- «Kaffemaskiner» - Advokater
70
Salg av enkle Igsninger Salg av komplekse Igsninger

B Gjennomsnittsselgeren W "Radgiveren"
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Hva kjennetegner selgere og kundekonsulenter som har
gode resultater 1 kriser?

# De fokuserer pa a skape en god kjgpsopplevelse for kunden (radgivende salg)
# De fokuserer pa salgsprosessen, ikke salgsresultatene
# De har ledere som coacher dem pa salgsteknikker, eierskap og struktur

# Bedriften hadde en god strategi for krisen inntraff
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Hvilke markedstiltak kan din bedrift
gjennomfgre pa vei ut av krisen?
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Hvilke markedstiltak kan din bedrift gijennomfare pa vei ut
av krisen?

# Bruk kunnskapen dere har opparbeidet dere om kundens verdiskaping og revider strategien

# Det er en stor sannsynlighet for at behovene er endret — du ma sikre deg at du forstar
behovene kundene har na

# Bruk kunnskapen dere har opparbeidet dere om kundene til a skape mer verdi for dem

# Folg opp alle kunder dere har kontaktet i Iopet av «kriseperioden» - De som var
avventende under krisen kan vaere klar til a gjgre forretning med deg na

# Na kan dere i stgrre grad prioritere nye kunder
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Bruker tiden pa det som gir
starst effekt

Struktur — Hvordan sikre at bedriften og ansatte bruker tiden pa de
aktiviteter som gir stgrst effekt?
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Bruker tiden pa det som gir stagrst effekt

Kundeverdi
? <

a0 ; ori # Den stgrste (og usynlige) kostnaden er tiden til de ansatte.
.g ris

I i i . .. 5
< - Kostnader # Hvor mye av tiden brukes til verdiskapende aktiviteter?
©
g # Hva kan vi gjgre mindre av for a frigjgre tid til det som betyr noe?

GRAYSTON



Prioritering av de rette «driverne» er enda viktigere | en
Krise!

] Gjennomsnittlig
Bruk tid og mental Muligheter X g31gsverdi pa muligheter X Vinn raten

kapasitet pa de 4 Inntekter =
driverne for
inntekter....

Fart / fremdrift

og

.... de 5 driverne for
¢kt vinn ratel Vinnrate = Utfordring/behov x Lgsning x Verdi x Tilgang x Salgsprosess
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Prioritering av de rette kundene er enda viktigere i en krise!

Vanlig fordeling av Vanlig fordeling av
kunder salgsbidrag

5 % av «tiden» = 40 % av
inntektene

+ 25 % av «tiden» =90 % av + 55 % av «tiden» = 100 % av

. inntektene inntektene
+ 15 % av «tiden» = 70 % av

inntektene
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Jeg lokket med en bonus......
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Jeg gir en gratis radgivningstime til alle som
sender meg en e-post de neste 15 minuttene!

sigurd@grayston.no  Emne: «Radgiving»
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Q: Flere gnsket tips til fagstoff

Min anbefaling: Les i hgst - tiden er
inne for «handling», ikke mer
«tenking»!
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We might need to work on your sales pitch, son.

Takk for oppmerksomheten!
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