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Rollerne skifter

Bestyrelsen blander sig i det hele som aldrig fgr og bliver snart
presset af gjerne

CEQO er kommunikatoren, som identificerer og personificerer
virksomheden

Kommunikationschefen er gaet fra talsmand til spindoktor

CFO(O) bliver stadig mere "procesrevisor”, blander sig i
operationen og sparrer med forretningsenhederne

HR er blevet til People; ledet af en forretnings-M/K og er en
aktiv medspiller i forandringsprojekter

Marketing skifter fra konceptudvikling til Big Data og data
analytics.

IT bliver pa en gang mere proces- og forretningsfokuseret og
samtidig mere opdelt i drift og digitalisering

Supply Chain far ansvaret for hele veerdikaeden

Salgschefen bliver udfordret...



Rollerne skifter Il

SALG version 1.1
INDK@B version 3.0

SUPPLY CHAIN har allerede slugt Indkgb, sa hvorfor ikke
ogsa Salg?



Mine observationer

Den dygtigste seelger bliver udnaevnt til en lederrolle,
men har ikke forudseetninger for LEDELSE

Fremtiden er lidt forsinket i salgsafdelingen

Personer med hgjere uddannelse gar sjeeldent
saelgervejen

Softskills leerer vi ikke pa Business Schools

De 5-10% bedste ledere leverer det dobbelte pa
bundlinjen

Det nemmeste er at tale om KPl'er og budget frem for at
veere en autentisk leder

Stillingsindholdene aendrer sig konstant



En yderligere observation

Det kommer aldrig til at ga sa langsomt, som det ggr i dag.



Krav til salg er mindre klart definerede end

gvrige funktioner

* |leverandgr- * Robotics = Blockchain * Leverander- = Data analytics
partnerskaber * Outsourcing = |everandsrintegration partners.:,kabeE * Online marketing ®m ?
» Kategoriforstdelse ™ Proces = Qutsourcing ' I{ategorlf?rstael_se = Kundeforstaelse ’
* Udbudshandtering ~ reengineering = Carbon footprint - Udbudshandtering g, oot duikling
» Value engineering " Integreret S&OP * Value engineering Forecasting A
* Value chain * CSR/ Energy " Value chain modeller
cooperation management cooperation

* |nterpersonal skills
/ stakeholder mgm

Fremtidens salgsfolk skal forsta og bringe veerdi til

= Strategic Workforce = Agile styringsmodeller . .

Planning = Data analytics fremtidens indkgbsfolk
= ERP integration / cloud v" Partnerskaber

(f.eks. SalesForce / o

Workday) v" Forsta udbudsregler
= Digital efteruddannelse v" Levere innovation

= Millenial mgmt.
= Nye
organisationsformer

v" Kunne samarbejde gennem vaerdikaeden




Vasentlige skift i kravene til salgsledelsen




Fremtidens salgsleder - hvad kigger vi efter

= Resultatskabende

= Intellektuelt aben og nysgerrig

= Etisk kompas/intuition, ansvarlighed
= Empati

= Relations- og tillidsskabende

= Mod og robusthed

= Viljestyrke, handlekraft

= Energi

= Culture fit og culture add



Mine bedste rad

Ger dig spilbar - undga blindgyder
Din fremtraeden er vigtig — farstehandsindtrykket er ofte det staerkeste
Skift i tide — inden du bliver skiftet ud

Den ultimative personlige udvikling er at skifte job — her kommer alle
dine kompetencer i spil

Skab synlige resultater og markedsfgr dig/dem pa en "ydmyg” made -
udarbejd cases, der kan forteelle om dine resultater

Veer nysgerrig — stil (de rigtige) spargsmal

Teenk et niveau op — det er nemmere at treeffe de rigtige beslutninger,
nar man forestiller sig, at man sidder pa toppen

Dit CV skal veere fremadrettet og dermed malrettet det job, du @nsker at
fa i fremtiden



Tak for jeres opmarksomhed og husk:

Der er to typer seelgere:
Den, der saelger dig noget
Versus

Den, du kagber af

10



Mit eget husrad

Placering i sgskendetlokken

Den &eldste
Typisk ja-siger
Bestemmende med stor ydre selvsikkerhed
Dygtig, ambitigs, elsket for sine praestationer
Traditionsbunden og resultatorienteret med et stort kontrolbehov

Den mellemste
Mere social og afhaengig af sine venner
Fleksibel og omstillingsparat
God til at lytte, en dygtig maegler med steerk retfaerdighedssans
Midter- og konsensussggende

Den yngste
Typisk nej-siger
Offensiv, eventyrlysten og risikovillig
Stort selvvaerd, gér gerne sine egne veje
Underholdende, frisindet og med en stor oprgrstrang

Enebarnet
Skal veere det hele for forzeldrene
Solist pa mange méader
Mere iagttager end deltager
Ansvarsfuld, velorganiseret og alvorlig




