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Seelg mere med CRM — sadan styrker du fgdekanalen til salget
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Saelg mere med CRM

... Sadan styrker du fadekanalen til salget
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* +2.000 salgskaeder
» Svage led
« Udfordringen

 Fgdekanalen
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Saelg mere med CRM
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Saelg mere med CRM

. Mosano-metoden

ANALYSER

DESIGN

» Afdaekke "Asis” i
salget — proces,
definitioner,
data/CRM

* Identificere og
prioritere indsatser
og potentiale

Fastlaegge "to be” i
salget — mal: mere
ops@gende og
struktureret i nysalget

Styrke platformen med
de rigtige data, tilpasse
CRM, guidelines

Kick off/traening ny

tilgang og bedre brug

af CRM

Opfolgning pa styrket
salgsindsats og brug af

CRM
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Saelg mere med CRM

... en styrket fadekanal i BarkerBille

ANALYSE

Afdaekke "As is” i
salget — proces,
data/CRM

Identificere og
prioritere indsatser
og potentiale

Uskarpe definitioner
Dérlig datakvalitet

Manglende
overblik/fokus/opfalgning

barkerBille Fordeling af kunder og leads (FOR)
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barkereille Fordeling af Kunder (EFTER) barkerﬂjﬂg Fordeling af Leads (EFTER)

Saelg mere med CRM o
... en styrket fodekanal i BarkerBill : .“ : I
en styrket fodekanal i BarkerBille : ._'-.I "I-"ll—li-l

0
Lead VARM Lead LUN Lead KOLD Lead PARK Lead EJ

A kunder B kunder C kunder KVAL
m Szlger A 20 40 100 m Szelger A 25 25 50 50 100
m Szlger B 10 30 75 m Szlger B 40 30 50 75 75
Szlger C 20 50 50 Seelger C 25 25 50 50 120
mSzigerA mSzlgerB Seelger C mSziger A mSzlgerB Seelger C

» Konkret projekt

* Fastleegge "to be” i » Kontinuerligt behov
salget — mere * Kender branche og har .
e | el « Klar proces for nysalg ekspertisen 9 : t:zg \L/GEM
} * Tilpasset CRM - Eftersporger et "ikke standard” . Lead KOLD
«  Styrke platformen med . =
de rigtige data, tilpasse > [neeltei) EgRie prgdukt - , * Lead PARK
o * Erinteresseret i en dialog med « Lead EJ KVAL
CRM og guidelines, os (vil bruge tid herp4)
« Kan ikke fa lgsning hos
nuveerende leverandor
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Resultat af ringedag den xx-xx-2021
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Vigtigste udbytte/information, sendret
temperatur, potentiale (estimat), ID
konkurrenter, laering ift. kvalificering

... en styrket fgdekanal i BarkerBille B7 1
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A 1 2 2 1 4 2 11 Primaert slutkunder

B 1 0 0 5 4 0 1 2 3 10 6 1 6 1 Tingene er langsomme, kemi aktivitet
er ok.

© o 0 1 3 2 1 5 2 0 0 0 3 0 0 O Tingene star lidt stille

D o o o 8 o0 1 0 O 2 7 3 5 0 1 0 0 0 O Primeert tidligere "leads” / tilbud

E 2 1 I 10 3| 2 1

F 2 8 78 IS 1) 2

G 0 2 1 2 0 2 0 0o 3 4 2 1 2 Tidligere leads

lalt 2 2 2 24 9 11 1 3 18 36 14 7 0 3 13 0 2 4

39 15 54

Grerpile

+ Kick off/traening ny

tilgang og bedre brug .
af CRM Mere ops@gende adfaerd

Antal kontakt pa 7 ringedage 4 1,5 time

} * Prioritere indsatsen 100
» Opfolgning pa styrket
salgsindsats og brug af

CRM ]

» Folge op/udvikle tilgang 80

EJKVAL PARK KOLD LUN VARM C B A
Leads Kunder
m Total 16 5 35 116 41 64 10 11
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Saelg mere med CRM

... en styrket fadekanal i BarkerBille

Vores 3 bedste rad til deltagere ...

« Fa styr pa platform (proces, data, system)
* Involvér og engagér alle

« Treen i feellesskab og falg op

3 refleksioner mere ...
» Seelgernes prioritering
« Masser af leads

« Modstand CRM

oo T ——————— — —

Mere inspiration ...?
» Connect LI
» Evalueringsskema

« Veerktgj: Ringeark

MAL- LEAD-
GRUPPER KANALER

FODEKANALEN

o

PIPELINEN
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