De 4 faser til en
effektiv salgsproces

Nar du skal bygge en effektiv salgsproces til dit team,
skal fokus veere pa at skabe veaerdi for kunden. Salgsprocessen
skal differentiere og tale ind til kundens udfordringer, skabe vaerdi
for kunden og have fokus pa kundens kgbsproces.

1) Qualify

|dentificér mal, udfordringer

Vundet
kontrakt

4) Negotiate

Lav Rammeaftale og SOW

0g behov

N\

2) Develop

|dentificér

Stakeholders

og lgsning

3) Prove /

Praesentér tilbud

Det skal der til for at understotte
den effektive salgsproces

(Dis)kvalificeret/
MQL

—

Identificér mal,
udfordringer og behov

Actions:
Evaluering af
virksomheden
Uddybende kald/mgader
Identificér en Champion
i virksomheden
Mal, udfordringer
og behov bekraeftes

—)

Vaerktojskasse:
* Spgrgeskema
* Checkliste

e Kundereferencer
* Branche-relevante
rapporter

Vv Ja

Kan
leverandaren
lzse virksomhedens
mal, udfordringer
og behov?

X Nej

—)

Develop

Identificér Stakeholders
og lgsning

Actions:

e Udvikling af KPI er

» Kortlaeg stakeholders
i kebsprocessen

* Match behov mod
lzsning/service

» Dokumentation for
forventede opnaede
resultater

Vaerktojskasse:

* |dentificér stakeholders

* Dokumentation af de
forventede opnaede
resultater

* Go/No-Go e-mail
template

Vv Ja

Virksomheden
bekraefter, at
leverandgr kan lgse mal,
udfordringer og

behov
X Nej

— Praesentér tilbud

Actions:

e Forventningsafstemning
med stakeholders

* Personligt mgde med
beslutningstager

* Send tilbud

Vaerktojskasse:

* Tilbudsskabelon

» Skabeloner til Power
Point praesentationer

Vv Ja
Leverandgren

bekraeftes, at veere
den foretrukne
til opgaven

X Nej

Negotiate

N Udarbejd Rammeaftale
og SOW

Actions:

« Anmodning om
Hensigtserklaering

e Del detaljeret milestone
plan

* Afstemning med
stakeholders

Vaerktojskasse:

* Hensigtserklzering

* Rammeaftale med NDA
* SOW skabelon

v Ja

Underskrevet
rammeaftale .
og SOW

X Nej

Fokus:

Fokus:
Positionér din
virksomhed som

Risk Management pa de
kontraktmaessige vilkar, ressourcer,
priser, tillid og opgavens lgsning

Kundens KPI, Status Quo barrierer,
det forventede resultat og sammenligning
mod konkurrenter

branche-ekspert

Champion
En Champion er en
Ambassader i virksomheden,
som feks. kan hjeelpe
dig med at kortleegge
oeslutningsstrukturen
og ipvrigt forstd
virksomheden. Din champion
i virksomheden er ikke
nodvendigvis en person med
beslutningskompetence

Hensigtserklaering
En Hensigtserklaering er
et dokument, hvor man
tilkendergiver, at man har til
hensigt at kabe et produkt/
service - det er altsa ikke en
pindende aftale.

Go/No-Go e-mail
En Go/No-Go e-mail er
opsummering af, hvordan du
har forstaet virksomhedens
udfordringer, behov og
forventet ROl E-mailen har
til hensigt at fa kunden til at
veelge dig som leverander,
fordi du viser, at du har
forstaet deres forretning

KPI er
KPRl er en forkortelse for Key
Performance Indicators og
er en malbar veerdi, der viser
hvor effektiv en virksomhed,
et team eller en person
er til at indfri de fastsatte
malsaetninger.

NDA

NDA er en forkortelse af
Non-Disclosure Agreement
eller fortrolighedserklaering
pa dansk. En NDA bruges

ofte i virksomhedsfaglig
sammenhaeng, nar der skal
deles fortrolige oplysninger

mellem virksomheder.

SOW
SOW er en forkortelse for
Statement Of Work og er
et detaljeret overblik af alle
orojektets dimensioner. Det er
0gsé en méde at dele, hvad
porojektet indebacrer for dem,
der arbejder pa projektet

Ordbog & forklaringer

MQL
MQL er en forkortelse for et
Marketing Qualified Lead.
Det betyder, at leadet er
identificeret som vaerende
modtagelig og klar til at blive
markedsfort til.

Rammeaftale
En rammeaftale er en
lgbende aftale mellem en
eller flere ordregivere pa den
ene side og en eller flere
leverandgrer pa den anden
Formalet med rammeaftalen
er at fastseette vilkarene for
de kontrakter/leveranceaftaler,
der skal indgéas i lgbet af en
neermere fastsat periode,
navnlig med hensyn til pris og
maengde.

SQL
SQL er en forkortelse for
Sales Qualified Lead. Det
betyder, at leadet har udtrykt
interesse for dit produkt/
service, og du ved, at der er
en chance for, at de kaber
det af dig, safremt gkonomien
matcher

Status Quo barrierer
En Status Quo barriere er en
tilstand, som kan forhindre en
forandring. Dvs. er der nogle
parrierer hos kunden, som
de har sveert ved at komme
udover,
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