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Take-aways wingman

Indsigt i salgets mange muligheder

Ved hvordan du finder nye kundeemner

Hvordan man kan tilga nye kundeemner pa

tveers af salgskanaler

Hvordan man sikre et stabilt salgsarbejde |

en travl hverdag



Dagsorden wingman

Introduktion

* Planlaegning af salg

« Definition af kundesegmentet

« Kundekommunikation og strategi
« Salgsmateriale

« Opsummering - Tak for i dag

« Netvaerk og spargerunde
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Seelgeren

« Pushy

* Yuck

Ugh

Hard
Difficult
Sleazy
Annoying
Dishonest
Slimy
Necessary
Manipulative
« Challenging

Fun
Uncomfortable
Aggressive
Painful
Cheesy
Scary
Smarmy
Important
Essential
Fake
Tough
Boring
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Om Jens wingman




Afgraensningens kunst wingman

 Planleegning af salgsindsatsen
« Kundesegmentering... Ikke alle er dine kunder
« Kommunikation til et uendeligt markedet

 Salgsmateriale ... Uendelig muligheder



Forudsaetninger og begreber wingman

« Amerikanske termer + forkortelser
« Forstaelse af principper (grundviden ngdvendig)

« Offline / Online (Inbound / outbound / Social
selling etq)

* Primeer fokus pa B2B
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Malsaetnig for salget wingman

« Fastseettelse af maltal

« Hvad seelger vi

Hvad er markedet

Hvilke ressourcer har vi til radighed

Hvilke tidshorisonter er der

Hvad er potentialet



T
Eksempel maltal wingman

Indsalgstid: 2-3 mdr

Marketingbudget: 15.000
Produktionstid: 14 dage

Hjemmesider Mellem virksomhed.

Ca 100 ansatte indenfor pr.md
Produktion og fremstilling Ansatte med direkte salg: 2

Ansatte med kundekontakt:10

Potentialet
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Indsatser i forhold til malseetning wingman
« Hvordan saetter man realistiske salgsmal
RO
» Begraensningens svaere kunst N
i
o
» Status, opfelgning og tilpasning //\‘0?’
\
x <
«*®



wingman

Sales Funnel Picture

Google any sales Funnel for same information




wingman

Salgsformlen

Antal mulige kunder * Hit Rate * Gennemsnitlig ordrestgrrelse - Samlet salg

Gennemsnitlige salgscyklus tid



wingman

Timepris formlen

Penge * 3 /250 / 8 = din timepris



Hve

OghVordan finder dtA W
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Hvem er dine kunder wingman
 Nystartet virksomhed

e Eksisterende kundebase
« B2B, B2C, B2G

Hvad er dine produkter
* De tre vigtigste ting i gar i forhold til andre
« USPerne



Unique Selling Points wingman

» Beskriv din kundegruppe
» Forklar det problem du leeser for din ideelle kunde
« List dine vigtigste unikke karakteriskas for dit produkt/firma

« Definer dit lafte/garanti USP Sales Matrix
« Kombiner ovenstaende ind | en simpelsaetning Picture

* AVIS: We're number two. We try harder

« FedEx: When it absolutely, positively has to be there overnight.

«  M&M: The milk chocolate melts in your mouth, not in your hand.
« Dominos Pizza: You get fresh, hot pizza delivered to your door in

30 minutes or less or it's free
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Video




Strategi for kundegenering wingman

* Fokus pa funnel formlen
* Byg kundeprofiler

« Udnyt dem offline / online
« Firmadata / Tekniskedata

e Teenkt i accounts

« Den fgrste kontakt
« Outbound
* Inbouna
« Whatever bound
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Whiteboarding

branchout tilgangen



Opgave wingman

Hvem salger du til

Unique Selling Points for dit
produkt/service

Hvis du har kunder:
Hvad er ens for dine 3 bedste kunder

Benyt “Branchout metoden”
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https://www.proff.dk/segmentering WII‘IgI‘I‘IaI'I

€PROFF | Segmentering

The Business Finder

Branche Omrade/postnummer Selskabstype

Weelg branche = Vaslg omrade Veelg selskabsform

Omsazetning (beleb i hele tusinds DKK) Bruttofortjeneste (beleb i hele tusinde DKK) Ansatte

Vis kun virksomheder med:

Telefon Email Postadresse

Kb listeudtraek direkte pa proff.dk. Op til 5000 virksomheder for 1990,- ekskl. moms Laes mere.


https://www.proff.dk/segmentering
https://www.proff.dk/segmentering

wingman

Q, | Lead Builder

HOME &)
Lead Builder View saved searches

Al Keywords Current company Location Postal code Title
1 Pe director OR VP 3
Ca
Key Function Seniority level Company size Industry
Finance Director My Self Financial Services
Operations Ent 1-10 ¥ Bankin
Subi peral 4 g
Information Technology Senior 11-50 Information Technolog... l
Cur ¢ Business Development VP 51-200 Investment Banking
#+ Sales Manager 201-500 Marketing and Adverti. ..
L
C
E ]
London, United Kingdom X Title: director OR VP X CURRENT = Industry: Banking = CX0O x
F
L Function: Business Development X Function: Sales X Company size: 10,000+ X
+ 2 :
Com 29 results Cancel




Andre vaerktgjer wingman

* Crystalknows.com * Rankingonline.com

* Hoovers.com

* Salesloft.com
* Data.com

* Datanyze.com * Vainu.io

C oA
Discoverorg.com * Zenproscpect.com

 |nfer.com

, , e Zoominfo.com
* Lattice-engines.com

* Lusha.co * bisnode.dk

 Outreach.io  Expirian.com

 Radius.com
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OLD VS NEW SALES
MODEL
Picture




Offline - Good old sales stuff wingman

Afsggning
Lead/emner
Opfalgning / Kontakt
Mersalg *Intropitch

: Pre-kvalificer
Levering :
*Mgde /opfalgning

Preesenter
e -
*Demo etc
Forhandling






Online - The wild wild west wingman

Outbound sales flow
Picture




Salgskanaler - Et overset emne wingman

« Hvordan ser dine salgskanaler ud og hvor krydser de

Agreement on Which Tactics Drive the Business
Picture




Smartbound - den gyldne cirkel wingman

Tradionelle Salg 2.0
salgsmodeller Social Selling

Face-to-face

Canvas og
screening

Praesentation

Kandance



Momentum er nggle wingman

* Fa styr pa dine kundedataer

Opfelgning, opfalgning og opfelgning

Struktur pa din tilgang er ngglen til at
overleve i salget

Brug veerktgjer til at styre marketing +
Salg.



Customer Relation Managment wingman

%< nmble
web [J D HubSpit
D %C)/mrswogmics 365

. ) pipedrive
Sty

freshsales

Y SuperOffice. SPIRO aer

CRM
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Salgsmateriale og
forberedelse



Forberedelse er altafggrende

e Lav dit for arbejde.
 Lav det godt
« Qv dig
* Tilpas det.

e Husk USP'er frem for features

« Altid benyt en testet tilgang. Tilpas nar du har styr pa basic

wingman
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Mgdeforberedelses skema Efter madet/opieid roter

Fer mgdet/opkald

- Formélet med madet.
(Hvilke 1-3 specifikke omrdder/ting er dit mal med dette mode)

- Hovedpunkter fra dette made - Hvad Fandt du ud af

Abningsdialogen (Forméalet, gevinsten, opfelgning for kunden) Hyordan starter du dialogen: - Planen for det viders forlab, som du blev enig med kunde/lagd,

Hovedspargsmal du vil sperge om pd medet

- Din plan herfra

Hovedpunkter jeg planlegoer at fortalle

Forslag 10 spsrgsmal strabag: (verst broges mest tid pd specgamal decefler viders | forlebet Gl §i]sidst eaten at

dike aller have en klar ide orm peggestep for dig eller kanden

- Modtagerens forventet reaktion pd mine hovedpunkter

Epecifikke behov

- Beviser p dine hovedpunkter § Hvilke salgsverkajer vil du benytte "DHEW_E“SOE
I hilkeen grad og brdilken poinbe ssal de onderbygps gevinst

wingman




Them-us-fit-proof modellen wingman
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TUFP - Eksempel AGF fodbold wingman
Them  Jus |Ft  |Poof

Opbygge fan loyalitet Loyalitetsprogrammer og  Sikre 10% flere AaB fodbold
automatiske gentegnelser af 20% flere seasonkort
billetsystemer seasonkort Aalborg Portland Park

Andre muligheder for at Bonus programmer til @ger ikke-billetsalg FCK

tjene penge madboder relaterede omrader med

10-15%



SUPPORT
: wingman
Materialet kunderne mgder gma
 Lav en kunderejse der gar pa tveers af medier
« Materialet skal veere tilpasset platform/markedet
 Sgrg altid for lave en vurdering af vaerdien ved din viden
« Byg content ud fra dit arbejde

« Husk den rgde trad (Selv nar du har travlt)

« Talmodighed, fokus og specialisering.
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Opsummering wingman

« Brugtid pa at definere dine egentlige kunder

Billede af en flot fyr i et jaegerfly

« Grupperinger er med at ggre det nemmere

« Forsta alt ikke er generisk

« Sgrg for at have en rad trdd gennem dit salgsarbejde
« Ting tager tid.

 Fa styr pa data, til det punkt det virker dumt.

« Forberedelsen forud enhver henvendelse er det

V|gt|g5te du kan tage med herfra "You can be my Wingman any time."
"Bull----! You can be mine.”

e Der findes ikke én model for alt (desveerre)

Go get them



Next step | kan dykke ned i

« Opsggende salg

« Emne/lead dialog

« Forberedelse til fgrste kundemgde
« Kundemagde

« Lukning af salget
 Fakturering og kontraktforhold

« Mer-salg/eftersalg

« Kundepleje og service

« Gensalg

* |Nnnovation




Tak for i dag. Connect endelig wingman

@ +45 60451334 / Wingman

@ https://www.linkedin.com/in/jenslunddk/

J ens L un d @ jens@wingman.support

Wingman



