


Hvilke markedstiltak kan din bedrift 
gjennomføre mens vi er i krisen?

Strategi: Forståelse for verdiskapingen 
til egne kunder

Hvilke markedstiltak kan din bedrift 
gjennomføre på vei ut av krisen?

Struktur: Bruker tiden på det som gir 
størst effekt

Dagens 
fokus



Dette ønsker jeg dere skal sitte igjen 
med etter webinaret!

EN PROAKTIV HOLDNING!
Høy aktivitet er alltid viktig, spesielt i kriser

Innsikt i hvorfor noen selgere klare å 
opprettholde omsetningen gjennom kriser

At dere øker fokuset på kundens behov

En holdning om at det alltid er muligheter i 
markedet

En forståelse for at aktivitet som ikke gir salg i 
krisen kan være et frø som spirer og blomstrer 

senere



BONUS ?

Klarer du å holde fokus den neste timen?



Forståelse for verdiskapingen 
til egne kunder

Strategi – En forståelse for verdiskapingen til egne kunder gir 
vesentlig større sannsynlighet for å opprettholde (og øke) 

omsetningen



Forståelse for verdiskapingen til egne kunder

Pris

Kundeverdi

Kostnader
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Margin

?

?

10 000,-

13 000,-

# Hva skapte verdi for dine kunder før krisen?

# Hvorfor handlet dine kunder hos din bedrift og 

ikke konkurrenter?

# Hva skaper verdi for dine kunder nå?

# Hva kan du gjøre for å skape enda mer verdi?



Hvilke markedstiltak kan din bedrift 
gjennomføre mens vi er i krisen?



Proaktivitet



Hvem er du eller dine ansatte?

«Reaktiv ordremottaker på kaffebesøk» «Proaktiv kundekonsulent som forstår kundens behov»



Et stort paradoks blant ansatte i «salgsyrker»!

Kundekonsulenter tar ikke kontakt 
med sine kunder

Kunden ønsker proaktivitet fra 
kundekonsulenter

Ledelsen ønsker økt proaktivitet for å 
tilfredsstille kundene

«Typiske svar fra kundeundersøkelser 
uavhengig av bransje»

Min kundekonsulent er vennlig og 
imøtekommende!

Min kundekonsulent er 
kompetent!

Jeg ønsker mer proaktivitet fra min 
kundekonsulent!

Helt 
enig

Helt 
enig

Helt 
enig

Hva er enklest?



Prioriter de rette kundene! 
ABC - analyse



Normal fordeling av ABC + Nøkkelkunder

25 %

15 %

55 %

5 % 40 %

30 %

20 %

10 %

Vanlig fordeling av 
kunder

Vanlig fordeling av 
salgsbidrag

N

A

B

C

Q: Er det mulig å 

håndtere de mindre 
kundene på en måte som 

gjør dem lønnsomme?

Q: Hvilke av de 

eksisterende kundene 
bør dere prioritere? 



Små kunder blir ofte ulønnsomme om du ikke håndterer 
dem riktig!



Kan vi gjøre de mindre kundene lønnsomme og samtidig frigjøre tid 
til de viktigste kundene?

Økt forståelse for 
hvordan kunder ønsker å 

bli betjent….

100 %

80 %

60 %

40 %

20 %

0 %

E-post

Telefon

Ansikt til ansikt

Internett

….kan gi nye muligheter 
for økt lønnsomhet på 

mindre kunder

Eksempel fra B2B kunde



Konkrete tiltak

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

# Vær proaktiv – kunder etterspør proaktivitet

# Ha et hovedfokus på Nøkkelkunder- og A-kunder (70 % av omsetningen) 

# Vurder andre forretningsmodeller mot B-kunder og C-kunder for å gjøre dem lønnsomme



Q & A



Aktivitet er viktig!
Spesielt under en krise!



Hvordan øke salget gjennom å forbedre fire viktige 
nøkkelelementer?

Inntekter = 

Muligheter
Gjennomsnittlig 

salgsverdi på muligheter
x Vinn ratenx

Fart / fremdrift



Hvordan øke salget gjennom å forbedre fire viktige 
nøkkelelementer?



Hvordan øke salget gjennom å forbedre fire viktige 
nøkkelelementer?



Hvordan øke salget gjennom å forbedre fire viktige 
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Hvordan øke salget gjennom å forbedre fire viktige 
nøkkelelementer?



Hvordan øke salget gjennom å forbedre fire viktige 
nøkkelelementer?



Behovsforståelse er viktig!
Spesielt under en krise!



Det er flere grunner til lav vinn rate, men den viktigste er manglende kontroll på 
fem kritiske elementer:

Vinn rate = Utfordring / behov Løsningx x x xVerdi Tilgang Salgsprosess



Q: Hvor mange prosent av 

kunder oppgir at selgere 
forstår deres utfordringer/ 

behov?

Har du eller dine selgere/kundekonsulenter en forståelse 
for kundens behov?

Bare 13 % av kunder mener 
selgere forstår deres 
utfordringer/ behov*

Pris

Kundeverdi

Kostnader
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* Forrester Research’s Buyer Insight study



Q & A



Hva driver kundelojalitet og gjenkjøp?
Med andre ord høyere inntekter i kundeporteføljen!



Hva driver kundelojalitet og gjenkjøp?

Bedrift og 

merkevare

Produkt og 

service

Pris vs. 

verdi

Erfaringen med 

salgsprosessen

19 %

19 %

9 %

53 %

B
id

ra
g 

ti
l k

u
n

d
e

lo
ja

lit
et

en Drivere for kundelojalitet
• Rådgiver tilbyr unike og 

verdifulle perspektiv (rådgiving)

• Rådgiver hjelper kunde å 

navigere mellom ulike 

alternativer

• Rådgiver hjelper kjøper å unngå 

«tabber»

• Rådgiver utdanner kjøper på 

nye områder og muligheter

• Rådgiver er lett å kjøpe fra

• Rådgiveren har bred støtte i 

hele organisasjonen



5 typer «selgere» - En gjør det veldig bra også under kriser

Hardarbeideren

• Går den ekstra milen

• Gir ikke opp lett

• Selvmotivert

• Interessert i 

tilbakemeldinger og 

utvikling

Utfordreren

• Har alltid et annet syn 

på verden

• Forstår kundens 

forretning

• Elsker å diskutere

• «Pusher» kunden

Relasjonsbyggeren

• Skaper sterke 

talsmenn hos kunden

• Generøs – bruker tid 

på å hjelpe andre

• Går overens med alle

Den ensomme ulv

• Følger egne instinkt

• Selvsikker 

• Selvstendig

Problemløseren

• Pålitelig respons

• Påser at alle 

problemer blir løst

• Detalj orientert

Utfordreren

Har de klart beste 

salgsresultatene, 

også under kriser



Effekten av rådgivende salg («utfordreren») i en normal 
markedssituasjon

100 100

159

289

70

120

170

220

270

Salg av enkle løsninger Salg av komplekse løsninger

Stor effekt av å øke rådgivingskompetansen hos både 
selgere og konsulenter

Gjennomsnittsselgeren "Rådgiveren"

Selgere med rådgiverkompetanse er 
nesten 3 ganger mer effektive

Advokater

Revisorer

Markedskonsulenter

Maskinselgere

Ingeniører

Arkitekter

IT konsulenter

Regnskapsførere
«Hylleløsninger»

«Kaffemaskiner»

«Kopimaskiner»

Kilde: CEB / GARTNER



Hva kjennetegner selgere og kundekonsulenter som har 
gode resultater i kriser?

# De fokuserer på å skape en god kjøpsopplevelse for kunden (rådgivende salg)

# De fokuserer på salgsprosessen, ikke salgsresultatene 

# De har ledere som coacher dem på salgsteknikker, eierskap og struktur

# Bedriften hadde en god strategi før krisen inntraff



Hvilke markedstiltak kan din bedrift 
gjennomføre på vei ut av krisen?



Hvilke markedstiltak kan din bedrift gjennomføre på vei ut 
av krisen?

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

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

# Følg opp alle kunder dere har kontaktet i løpet av «kriseperioden» - De som var 
avventende under krisen kan være klar til å gjøre forretning med deg nå

# Nå kan dere i større grad prioritere nye kunder

# Det er en stor sannsynlighet for at behovene er endret – du må sikre deg at du forstår    
behovene kundene har nå 



Q & A



Bruker tiden på det som gir 
størst effekt

Struktur – Hvordan sikre at bedriften og ansatte bruker tiden på de 
aktiviteter som gir størst effekt?



Bruker tiden på det som gir størst effekt

Pris

Kundeverdi

Kostnader
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# Den største (og usynlige) kostnaden er tiden til de ansatte. 

# Hvor mye av tiden brukes til verdiskapende aktiviteter?

# Hva kan vi gjøre mindre av for å frigjøre tid til det som betyr noe?



Prioritering av de rette «driverne» er enda viktigere i en 
krise!

Bruk tid og mental 
kapasitet på de 4 

driverne for 
inntekter…. 

og

…. de 5 driverne for 
økt vinn rate!



Prioritering av de rette kundene er enda viktigere i en krise!

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

+ 25 % av «tiden» = 90 % av 
inntektene

+ 55 % av «tiden» = 100 % av 
inntektene

Mandag TorsdagTirsdag Onsdag Fredag

5 % av «tiden» = 40 % av 
inntektene



Jeg lokket med en bonus……



BONUS Jeg gir en gratis rådgivningstime til alle som 
sender meg en e-post de neste 15 minuttene!

sigurd@grayston.no Emne: «Rådgiving»



Q: Flere ønsket tips til fagstoff

Min anbefaling: Les i høst - tiden er 
inne for «handling», ikke mer 

«tenking»!

Hvorfor sitte inne (og lese) når alt håp er ute!



Q & A



Takk for oppmerksomheten!


