Playbook

Sadan gor vi salg pa den bedste made



Playbook

Begrebet en playbook kommer fra sportens verden. Det er treenerens made at fa hele holdet til at
kende maden de spiller pa — bade strategisk og taktisk. Sa den indeholder beskrivelse af
spilkonceptet og alle de gameplans de har til de enkelte dele af spillet. Det er det samme med
salg. Overordnet og strategisk "Hvordan ggr vi salg?” og mere operationelt og taktisk "Hvordan
lgser vi de enkelte dele af salget™?

Sa med en playbook sikrer | jer, at der er sammenhaeng mellem salg, marketing og service. At alle
pa holdet ved hvad | skal ggre for kunderne og pa hvilken made. Samtidigt er playbook’en en
fremragende agenda for de interne salgsmader. Fglg strukturen og | far bergrt de vigtigste
punkter.

Playbook’en kan udvides med flere og flere omrader og blive mere og mere konkret. Desuden
skal den Igbende justeres — og det skal ggres sammen med teamet. Det er samtidig en nem
made at sikre nye folk kender vores tilgang til salg.
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RESULTATER

f 3

strategiske
elementer

Nar det handler om strategi, er der tre
vasentlige elementer, der alle
pavirkes og indvirker pa
virksomhedens evne til at skabe

Reelt Pnsket resultater

STRATEGI
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Guide

Vi har samlet en "Playbook” til dig. Den indeholder 10 udvalgte omrader, der samlet
vil give jer et fantastisk afsaet til en salgs playbook.

Det hele starter i helikopteren og tager afsaet i salgs strategien. Herefter beveeger vi
os ned pa det mere taktiske plan. Det omhandler arbejdet med at styre salget,
salgsprocessen og fa indsatserne til at harmonere med kunderejsen.

Endelig slutter vi meget operationelt med salgsargumenter, indvendinger og de
veerktajer vi skal bruge helt konkret i salgsarbejdet.

Du far inspiration til hvorfor omradet er medtaget og et eksempel pa hvordan du kan
beskrive playbooken. Det er ikke fyldestgarende. Sa der er et stykke arbejde foran
jer. Men husk nu, at det skal veere et dynamisk og levende stykke veerktgj. Derfor kan
| sagtens "taenke det stort — men bygge det smat” nar | gar i gang.

God forngijelse.
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Virksomheden

Helt kort skal | her have beskrevet "hvem | er”
og "hvad | ggr for hvem”. Det er oplagt at tage
udgangspunkt i det strategiske fundament i
form af mission, vision og kundelgfte.

De elementer bar jo veere kendt af alle og
labende blive brugt som guideline for om vi er
pa rette vej og leverer kundeveerdi.

Pa interne mgder bgr vi hele tiden starte med
dette grundlag og sikre at beslutnin-ger og
planer er i synk med
vision/mission/kundelgfte.

Det er muligt at koble veerdierne ind eller
andre relevante beskrivelser af formal,
brancher og industrier.

Eksempel

Vi er en virksomhed, som hjeelper atleter i
fodbold og handbold. Vi hjeelper dem bade
sportsligt og personligt.

Vi drgmmer om en verden, hvor alle vores
kunder udfylder deres fulde potentiale

Vi gnsker at give dem styrke og motivation for
at tage ansvar for eget liv og preaestationer

"Your ambition — our dedication” er vores |lgfte
til kunderne
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Virksomheden

Skriv din tekst her
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Salgs team og roller

Salg er ikke "a one mands game”. Det er et
steerkt team-spil med roller for mange
personer.

Det er oplagt at beskrive hvem der har
interaktioner med kunderne og hvad de skal
udfare.

Det kan veere gavnligt at beskrive de interne
relationer og handover mellem funktioner og
roller.

Nar beskrivelserne er kendt, forstaet og
accepteret af alle kan vi opna en enorm
effektivitet og skabe fantastiske kunde-
oplevelser.

Det er til gavn for kunderne — og i den sidste
ende vores konkurrence evne. Drgft labende
samarbejdet pa de interne mader.

Eksempel

Marketing

Skal sikre kendskab i markedet og skaffe varme leads.
Pre-sales

Kontakter leads pa stage 1 og sender videre til
konsulenterne.

Salg

Tager dialoger med varme leads, lukker kontrakter og er i
lgbende dialog med eksisterende kunder

Montage

Tager over nar slag har lukket. Sgrger for at anleeg er
oppe at kgre pa aftalt tid.

Aftersales

Skal onboard kunden og sikre at kunden altid har de
bedste og tidssvarende lgsninger
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Ideal kunden

Er alle kunder lige vigtige "Nej” — og er alle
kunder lige attraktive "Nej”. De fleste
virksomheder har oplevet at fa kunder, der
tager gleeden ved salg fra os. Der er
simpelthen ikke match og arbejdet bliver
besveerligt og ikke sa udbytterigt for begge
parter som forventet.

Jo bedre vi har beskrevet hvem der er vi
"matcher” bedst, jo lettere kan alle processer i
salget — marketing, salg, service og
administration mfl. — forstar hvem vi skal have
ind som kunder og fastholde.

Der kan i beskrivelsen tages udgangspunkt i
bade fakta, adfeerd og behov hos kunden.

Eksempel

Vores gnske/dremmekunde er maskinveerksteder i
metalindustrien. De er kendetegnet ved at ledelsen er
teet pa enten i form af at dem vi taler med ma beslutte
eller at en ejerleder ’kommunikerer” med os. De er
typisk mellem 20-70 mand og producerer mellem 8-
10 enheder om dagen.

De gnsker en partner, der er teet pa og som lgbende
udfordrer dem og kommer med ideer til optimering og
forbedringer. De seetter pris pa abenhed i
kalkulationer og accepterer at vi begge skal tiene
penge.

De oplever vores service og produkt som veerende
kritiske for deres produktion — og kobler os gerne ind i
dialoger med slutbrugeren for at kunne lzere at
tidligere processer og produktioner.
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Salgsproces

| effektive produktioner er en
produktionsproces med kvalitetsstandarder en
selvfglge. | en lufthavn eller et sygehus
fuldstaendig afggrende. De falges og
anvendes for at sikre fa fejl.

| salg kan vi med fordel beskrive
salgsprocessen for at have styr pa hvilken
adfeerd der giver os succes. Vi jagter ikke "nul
fejl” — men derimod "100%” pa budget.

Definer sammen med salgsteamet de
vigtigste trin i salget. Uddyb gerne med
detaljerede beskrivelser af adfeerd, materialer
der anvendes, maden vi laver tilbud,
kontrakter mv. Pa den made gar | det let at
evaluere og fa succes.

@n =

Eksempel

Lead
Marketing laver annoncering og SoMe
Lead liste opdateres og relevans scores
Webinar invitationer og guides sendes ud

Kontakt
Leads connectes personligt pa Linkedin
Premgde booke - online

1. mgde
Vi skal huske at.....

2. mgde
Pa dette made defineres,.....

Tilbud
Sendes og indeholder altid....
Opfelgning senest efter 3 dage

Handover service
Der skal udarbejdes.....
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Argumenter & Indvendinger

Det er vigtigt at vi har de afggrende strategier
og taktikker pa plads. Men nar det kommer til
selve salget, sa skal vi have
"naerkampsstyrken” pa plads. Det har vi kun,
nar vi kan vores salgsteknik.

Det vil sige, vi kender vaesentligste
argumenter for vores produkter og Igsninger,
udbytter ved produkternes egenskaber og
samtidig kan vi handtere bade de
"evigtvarende” indvendinger og de mere "ad
hoc” indvendinger der opstar.

Traeningen og udviklingen af argumenter og
indvendingshandteringen bgr veere fast ritual
pa ethvert internt salgsmade. Det er her vi
treener vores teknik. @velserne kan bade
laves som idegenerering, erfaringsudveksling
og konkret traening.

Eksempel

Argumenter virksomhed

Vi kan med vores stgrrelse altid sikre kunderne
hurtig service. Det sparer dem for tid og driftstop.
Et driftstop koster ca. kr. x.xxx i timen

Vi har det mest udbredte styresystem. Det betyder
stgrre integration til alle andre systemer. Det giver
kunden en fleksibel og fremtidssikret Iasning —
samt bedre mulighed for opkobling til kunderne.
Det giver besparelse i tid, penge og mulighed for
steerkere markedsposition

Argumenter produkt

Produkt XYZ er markedets staerkest konstruktion.
Det betyder at kunderne kan opbygge produktions-
maskinen ovenpa og derved spare plads. Den
plads kan udnyttes til lager og derved spare
omkostninger — desuden sparer kunderne tid ved
ikke at skulle pa fjernlager hele tiden.
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Argumenter & Indvendinger

Eksempel

Generiske indvendinger

* | er alt for dyre

Det er fair at | har fokus pa investeringen. Men
uddyb lige hvad det er du specifikt teenker pa?

Hvis du skulle veelge frit uden skelen til gkonomi,
hvad ville du sa veelge?

Nar vi taler om investeringen er det vaesentligt at
se den i en samlet betragtning. Hvor laenge
forventer du at have maskinen?

Hvis du forventer 7 ar, hvor meget vil du sa spare
pa vores vaesentligt lavere serviceomkostninger
og dokumenteret feerre stop?

Enig i din betragtning. Det vil vaere3 ca. 10.000
om aret samt driftstop. Det kan vaere vanskeligt
at gagre op. Men vil ca. 20.000 veere et fair tal?

Sa samlet er det en besparelse over 7 ar pa
minimum 210.000 — og set imod en investering
pa 150.000 er det faktisk en gevinst. Hvilke
andre fordele ser du ved vores produkt?

Eksempel
Specifikke indvendinger

« Jeres XYZ er markedets tungeste

Umiddelbart kan du have ret. Men forklar mig lige
hvad der far dig til at naevne det?

Du nezevner, at det er handteringen af flytningen
due r bange for. | den periode, hvor | skal have

maskine n — forventer 7 ar — hvor mange gange
kommer i til at flytte den?

Hvis du forventer 3 flytninger om aret. Sa taler vi
en tids og skonomisk omkostning pa ca 15 timer
om aret og kr. 5.000. Hvor meget kan den
producere mere end de gvrige?

Ja, du har ret. Produktionseffektiviteten er knap
20% bedre. Det giver gget kapacitet pa xxx i
timen eller xxxxxxx om aret. Hvor meget
reducerer det jeres investering i gvrige
maskiner?
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Tech vaerktojer

Digitaliseringen har holdt sit indtog — ogsa i Eksempel
salgsarbejdet. Derfor er det vigtigt, at alle i
salg& service er enige om, hvilke veerktgjer
bruger vi — internt og eksternt — og hvad er * Vibruger XYZ CRM til alle kunde info. Der skal
kravene til bade struktur, kompetence og indtastes felgende data (Link til liste) og systemet
attitude i forhold til veerktejerne. findes pa dette link (Link til CRM)

. * | mader med kunder bruger vi XY praesentation.
Ofte ses at der forsgges mange veerkigijer, Der er udarbejdet praesentationer til

fordi vi falder for en feature eller flere.
Desveerre kan rigtig mange opna starre
gevinst ved at holde fast i de veerktgjer de har
og udnytte dem bedre ved at traene og
arbejde med anvendelsen. « Til online mgder med kunderne bruger vi Teams
+ Teams mader gennemfgres ved at bruge vores

faste baggrund med praesentation af firmaet logo
og produktion. Link til baggrund her

Kunderegistrering

* Intromade — link her
* Opfelgningsmgde — link her
 Tilbudspraesentation — link her

Der bgr laves en liste over de vigtigste
veerktgjer og maske sma tutorial videoer med

ideer til brug og anvendelse.
» Spergsmal til Tech rettes til navn@navnesen.com
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Vigtigste KPl’er

For at holde fokus pa hvad vi skal opna og
dermed understgtte strategien, bgr alle i salg
kende de vigtigste KPI og prioriteringen af
disse.

Det kan desuden veere hensigtsmaessigt at
have dem opdelt i flere niveauer. Der kan
f.eks. Veere tale om:

* Niveau 1 Omseetning
* Niveau 2 Kunde andel af produkter
* Niveau 3 Antal mader

P& den made kan vi hele tiden male og
udvikle salget i den praecise retning.

Eksempel

Vi maler overordnet salget pa fglgende:
+ Samlet omsaetning

* Omseetning pr kunde

+ Indtjening pr kunde

| daglig dagen styrer vi pipeline ved at kende:

» Antal udestaende tilbud (Skal vaere mellem x og y)
* Gennemsnit pr tilbud (Fra x til y)

» Lukkede ordrer i sidste uge (Minimum x)

* Lukkede ordrer op imod nye tilbud (xx%)

» Kontakter nye kunder (Antal min. X)

» Magader nye kunder (Min x pr konsulent)
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Faste rutiner

Succes handler naturligvis om bevidst
handlinger og indsatser pa bestemte omrader.
Der er en begreenset kapacitet for hvor mange
bevidste handlinger vi kan holde fokus pa, sa
for at sikre en del af tingene kan handteres
som automatismer — og dermed mere
ubevidst — er det en fordel at have en dels
faste rutiner.

Disse rutiner bar veere kendt for alle i salget
og skal sikre, at vi labende holder det antal
mgader og traeninger, der kan skabe succes i
salget.

Ofte har salgsafdelinger uden videre
viderefgrt gamle vaner med mgder — de bar
labende evalueres og vurderes ud fra om de
skaber veerdi.

Eksempel

Arligt

+ Statusmgde kunder

» Salgsstrategi — evaluering og ny retning
Kvartal

+ Veerdimgde kunder — preesenter salg og kundens
besparelse i forhold til rammeaftale

+ Internt salgsmgde — agenda playbook
Maned

» Dialog med alle A og B kunder personligt
* C kunder pa mail

+ Internt salgsmade med fokus pa KPI og
udfordringer i markedet

Dagligt

» Tjek pa Teams med input fra salget
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Tips & Tricks

Det er vaesentligt at alle i salget lzerer af
hinanden. Specielt i salgsorganisationer hvor
seelgerne er spredti hele landet, vil det have
enorm veerdi, at kunne dele succes og
udfordringer online.

Det kan laves pa mange mader og ggres
nemt via Teams, Facebook eller andre
veerktajer.

De vigtigste tips og tricks bgr veere en del af
playbook’en.

Specielt kan det veere gavnligt at dele
canvass-scripts og Linkedin tekster, som den
enkelte saelger har succes med.

Pa den made er der altid inspiration og ideer
til nye mader at ggre tingene pa.

Eksempel
Ordreindtastning

* Husk at PIM kode ikke skal eendres til xx fra yy. Det
skaber vente tid pa lageret.

Tilbudsopfelgning

» Det er en god ide at sende fglgende materiale til
kunden inden tilbuddet gennemgas.
Demobrochure, introvideo samt XX folder.

» Nar opfelgningen laves start med at sikre dig, at
kunden har set videoen samt sporg til "Hvad var de
2-3 vigtigste budskaber for netop jer i den video?”

CRM Indtastning

» Giv kunden koder i feltet "Kategori”. Pa den made
kan vi altid felgen kampagnen og resultatet.
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Ressourcer

| enhver virksomhed er der mange steerke
ressourcer til radighed. De kan bade have
menneskelig og mere systemisk udtryk.

Desveerre kan vi ikke altid huske dem og
benytter os derfor ofte kun af dem vi
kender til og slider derfor pa samme
kanaler hele tiden.

Desuden gar vi ofte glip af betydningsfuld
info, der kan sikre os en endnu bedre
markedsposition.

Det kan veere informationer om brug af
systemer, interne procedurer eller produkt
udbytter eller tilpasningsmuligheder.

Hvis vi altid har oversigten tilgaengelig for
vigtigste ressourcer, kan vi lettere udnytte
de mange muligheder.

Eksempel

Ansvarlig marketing

+ SoMe Hanne Olsen
* Produktdata Jens Andersen
* Messe Benny Hansen
Systemer

+ Videodeling wetransfer

* Konvertering pdfconverter

Interne afdelinger
+ R&D Inge Jensen
+ Kuvalitetsinput Kenneth Olsen

* Produktion Jan Kristensen
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HOW TO USE

» Teenk det stort — byg det smat
* Inddrage dit team

* Brug det aktivt

« Bliv ved med at bygge
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