Danmarks stgrste salgsanalyse
- Pa sporet af vaekst!
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Bibliometrisk foranalyse

Hvordan sikrer vi, at vi far
afdeekket alt relevant
forskning indenfor salg?

Hvordan undersgger vi
relative nye feenomener
indenfor salg over de sidste
par ar — pa en made der
tager hgjde for relevans og
relationer?

)
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videnskabelig data
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Scientometrics

Identifikation af
keywords

Dataudtreek fra
bibliografiske
databaser

Maling og

analyse af

salgsforsknin .
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salgsforsknings-
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Fra keywords til artikeldatabase

Salgsforsknings
database
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Salgets udfordringer

"Salgets udfordringer” er projektets vej
Ind I at skabe praktisk relevans.

Tilgangen er at tage udgangspunkt |
salgets udfordringer og derved skabe
genkendelige udfordringer.



morgendagens

salg
16 ”Salgets udfordringer” identificeret
- 4 eksempler der har faet stor tilslutning...

Mange virksomheder er gaet i stad med at
udvikle den veerdi salget kan og bgr skabe for
kunderne — at tydeligggre forskellen og skabe

bevidst tilfredse kunder

Koordineringen mellem salg og marketing er
utilstreekkelig og man arbejder sjeeldent med
feelles mal

Der mangler en gennemgaende
professionalisering af salget pa samme made
som det er sket i andre funktioner

Salget er for darlig til at udnytte teknologi som
veerktgj til skabe veerdi og realisere salgsmal
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Salgets udfordringer koblet til gevinster |
national analyse...

X

LY
4. Salgets 3 Hvad erv sta 2 Salgets 1. Strategisk
udfordringer ud mod ku nden res ltatskabelse impact

>

Salgspraksis = Det vi gnsker at
Det vi kan opna
forandre

morgendagens

salg
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= VEJEN rundt om salget

I
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Ca. 800 bedste forsknings-
artikler om ‘salg’ globalt

10 test audit
virksomheder

Salgsdyder

National
analyse

Salgsudfordringer
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1.008 svar | national analyse...
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L salg
Metodisk tilgang

™
2 Salgets 1. Strategisk
resultatskabelse impact

° . 4. Salgets 3.Hvad ervi sta
67 Spﬂrgsmal om SalgSprakSIS der udfordringer til ud mod kunden
afspejler salgets udfordringer

e

Identificeret SYV vigtigste udfordringer
og salgsdyder...

Salgspraksis = Det vi Det vi gnsker at
-~ kan forandre opna

...som har stgrst effekt pa salgets
resultatskabelse og strategisk impact
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Metodisk tilgang: "Staerk-"” og ’Svag” salgspraksis

Steerk salgspraksis Svag salgspraksis
VS
De 20% virksomheder der De 20% virksomheder der
scorer hgjst pa de SYV scorer lavest pa de SYV

salgsdyder salgsdyder
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De salgsudfordringer og salgsdyder knytter sig
til tre niveauer af forandringer...

v

Ledelse af salget

Seelgere

Salgets
ressourceudnyttelse

morgendagens

salg
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Salgsdyder for ledelse af salget

Ledelse af salget

morgendagens

salg

1 Vier sa kundeorienterede, at alle vores
kunder tydeligt ser og veerdseaetter
forskellen mellem os og vores stgrste
konkurrenter.

2 Alle funktioner i organisationen har en god
forstaelse for, hvad de skal bidrage med for,
at vi lykkes med at realisere vores
salgsmal.

3 Vores salgsledere gar forrest med at
aktivere, handhaesve og udvikle seelgernes
tilgang til salg.
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Salgsdyd nr. 1

Vi er sa kundeorienterede, at alle vores kunder tydeligt ser og veerdsaetter
forskellen mellem os og vores stgrste konkurrenter.

Steerk
salgspraksis

3 2 % o G
Enige I... 3%

Enige

...vi arbejder konstant pa at skabe
stagrre og tydelig veerdi for

kunderne Svag
salgspraksis
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sal
Det handler om at adskllle sig fra S
konkurrenterne
“‘Don't forget that you, your

\ e product or service Is not
differentiated until the
customer understands the
difference’

Tom Peters
“In Search of Excellence”




morgendagens

o . sal
For virkelig at forsta hvad der driver kundernes S

adfeerd ma vi ogsa forsta de emotionelle oplevelser

Rationelle oplevelser Emotionelle oplevelser
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Salgsdyd nr. 2

Alle funktioner i organisationen har en god forstaelse for, hvad de skal
bidrage med for, at vi lykkes med at realisere vores salgsmal.

Steerk
salgspraksis

2 1 % S Enige
Enige I... 3%

Enige

...kundeservice og salg
koordinerer indsatser og

samarbejde Svag
salgspraksis
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Perspektivering

Kortlaagning af kunderejsen...

- Salg og kundeservice er mange touch points...
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Salgsdyd nr. 3

Vores salgsledere gar forrest med at aktivere, handhaeve og udvikle

morgendagens

salg

seelgernes tilgang til salg.

32%

Enige i...

...Jeg kan altid fa kvalificeret
sparring med min leder om hvordan
jeg bedst skaber salgsresultater

Steerk
salgspraksis

Svag
salgspraksis

710%

Enige

5%

Enige
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Perspektivering

Leading by example
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Salgsdyder for seelgeren

Seelgere —

morgendagens

salg

Vi har en feelles forstaelse for den veerdi,
salget skal skabe for vores kunder, og
vores treening og uddannelse af salget er
altid designet med et tydeligt fokus pa
veerdiskabelsen.

Vi tydeliggar og tager os betalt for den
veerdi, vi skaber.

28



morgendagens

salg
Salgsdyd nr. 4

Vi har en feelles forstaelse for den vaerdi, salget skal skabe for vores
kunder, og vores traening og uddannelse af salget er altid desighet med
et tydeligt fokus pa veerdiskabelsen.

Steerk
salgspraksis

Enige I... ...vi har mal for, hvad szelgernes O O%
udviklingsforlgb skal forbedre

Enige
Svag
salgspraksis

29



D ~ AV
rersopexiyve

Veerdi eksisterer fgrst, nar kunden anerkender og
oplever at noget har veerdi!

Hvad har veerdi for hvem?
- 0g er der flere?

Kan veerdien
kvantificeres?
? ?
Er veerdien ’P Hvordan har det
identisk for dem? ' Holder det op med veerdi?
Hvornar har det at have veerdi?
veerdi?
? ?

Varer det ved?

30
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Salgsdyd nr. 5

Vi tydeligg@r og tager os betalt for den veerdi, vi skaber.

Steerk
salgspraksis

35%

Enige

Enige 1... ...Vi maler, om vores 0 2%
produkter/services skaber Enige

mervaerdi for kunden Svag
salgspraksis
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Salgsdyder for salgets ressource-udnyttelse

Salgets
ressourceudnyttelse

Vores salgsressourcer er taet knyttet til
virksomhedens strategiske malsaetninger,
0og de enkelte profiler og ressourcer |
salgsorganisationen males pa deres
individuelle bidrag hertil.

Vi er bedre end vores konkurrenter til at
anvende interne data om kunder og marked
til at supportere vores kundevendte
funktioner til at supportere salg og skabe
tydelig veerdi for kunderne.
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Salgsdyd nr. 6

Vores salgsressourcer er teet knyttet til virksomhedens strateqgiske
malseetninger, og de enkelte profiler og ressourcer i salgsorganisationen
males pa deres individuelle bidrag hertil.

Steerk
salgspraksis

Enige ... ...vi opnar stor veerdi af alle O 3%
salgsbesgg Enige

Svag
salgspraksis
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Persoegivering

Hvor skal vores omsaetning komme fra?
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Salgsdyd nr. 7

Vi er bedre end vores konkurrenter til at anvende interne data om kunder
og marked til at supportere vores kundevendte funktioner til at
supportere salg og skabe tydelig veerdi for kunderne.

Steerk
salgspraksis

14%
Enige 1... ...Vi er proaktive overfor kunderne O O%
fordi vi har relevant viden om dem Enige

| vores it-systemer Svag
salgspraksis
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Perspektivering
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Aktivering af kundedata

Kundedata
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Veaeksttrappen: De underleeggende dynamikker for vaeksten

O )
o @)

Gode til at....

...fastholde omsaetning til

eksisterende kunder 39
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Krydstjek med regnskaber...

O

Steerk

i .
I salgspraksis

Svag
salgspraksis

8 ud af 10 virksomheder i kategorien

"Steerk salgspraksis” har oplevet vaekst |

de seneste regnskaber.

5 ud af 10 de virksomheder i kategorien

"Svag salgspraksis” har oplevet fald |

omsaetningen.
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