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Salgsorganisation under forandring

Sourcing & Services




Solar koncernen

Vi har 100 ars erfaring og knowhow

solar
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Sadan servicerer vi vores kunder
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Kompetenceudvikling af salgsorganisation er et nggleomréde for succes i fremtiden solar

VL bygger vores salgsudvikling SALGSDYD NR. 4 Sl
pa 3 byggesten:
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Udfordringen for den traditionelle salgstilgang

Current market structure

3. Party-Logistics
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Kundens indkgbsproces er under forandring.
Kunder har gget viden og ved, hvad de kan forvente.

En anderledes
San’]ta|e 57% AFSL UTTET

Kundens Kundens fagrste Kundens

forhandlings- og henvendelse til kgbsbeslutning
undersggelsesfase leverandar
begynder

Kundebehov grundigt undersggt

Prioriteringer klar

Krav overvejende defineret

Leverandgrer sammenlignet

Priser benchmarket Source: CEB Sales Leadership Council’s Rep Skills Diagnostic




Kagbsoplevelsen er den vigtigste loyalitets-driver

Procentandel af bidrag til kundeloyalitet

Virksomheds- og Produkt- og Veerdi-til-pris- Salgs-/kgbs-
brand-pavirkning servicelevering forhold oplevelse

Source: CEB Sales Leadership Council’s Rep Skills Diagnostic



Kart ud pa et sidespor

PROPORTIONELT TIDSFORBRUG | B2B INDK@B

38%

Andet
62%

Undersgger
selvstaendigt online
og offline

TID BRUGT PA AT INTERAGERE MED LEVERAND@RER HOS DEN
GENNEMSNITLIGE INDK@BER-GRUPPE

17%
Mgdes med potentielle
leverandgarer

Andet

% af indkgbere som
benytter digitale kanaler

solar

UDVALGT STATISTIK PA INDK@BSGRUPPER

Gennemsnitlig starrelse pa gruppen: 11
medlemmer

Gennemsnitlige antal informationskanaler
som der konsulteres per medlem: 4.5

B2B-INKOBERES BRUG AF DIGITALE KILDER
GENNEM K@BSPROCESSEN
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Hvad driver omsaetningsvaekst?

solar

antal af salgs-
muligheder

Gennem-
snitlig
ordre

stagrrelse

Leengde
af salgs-
cyklus
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principper for preestationsudvikling

kvalitet i kundeprocesserne generelt

Hvilken impact har hvert omrade?

Hgj win rate

Praestationsomrader
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250 kunder blev spurgt

Hvad anser | som veerdiskabende fra salg?

1. Giv kunden kommercielle indsigter og viden om
deres branche og virksomhed

2. Kom med konkrete eksempler pa potentielle
forbedringsomrader

Opportunities &

3. Hjeelp kunden med at reflektere over alternative
mader at lgse problemer pa, som kan reducere risiko

4. Tydeligger veerdien af de alternative mader at lgse
udfordringerne pa

5. Serg for at kunden far tryghed omkring
implementeringen af I[gsningen



Salgsudviklingsprogrammet er en 3-trins tilgang, hvor reekkefglgen er essentiel

solar

Hvad?

Hvorfor?

Vejledende
princip

KUNDER SER SOLAR SOM ET REFERENCEPUNKT FOR SOURCING OG SERVICE

QESEAEBRZEET AT SKABE EN SALGS-
INSIGHT- MODEL TIL LEDELSESMODEL TIL SALGSKOMPETENCE
AT DRIVE AT DRIVE FOR INSIGHT SALG
KUNDESAMTALER SALGSPRASTATION
Vi definerer de ... for at sikre relevant input ... som kombineret med
vaesentligste kommercielle til at coache vores selgere forbedring af salgs-

insights, som understgatter
vores value propositions ...

kompetencer vil sikre den
ngdvendige aendring med
indvirkning ...

Klart definerede value propositions og
kommercielle insights skaber et steerkt
grundlag for veerdiskabende opportunity coaching

Ledelsen driver forandringen, og gennem
ledelsestreening sikres en virkelig forandring
inden for salgsorganisationen




Effekt og konklusioner

solar

* Vi har oplevet en vaesentlig stigning i kundetilfredshed i mgdet
med den nye salgsapproach

« Vi ser tidlige (og forelgbige) indikationer pa positiv udvikling i
omseetning pa kunder "udsat” for den nye salgsapproach

» Vi stiler efter en ny og mere veerdiskabende rolle for det
eksterne salg (noget man ikke kan digitalt)

* | enverden med big data og digitalisering, skal vi veere
opmaerksomme pa kravene til den enkelte seelgers
kompetencer og opgaver

+ At differentiere Solar i markedet....?




