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Hur mycket skulle ni kunna 6ka er Idnsamhet och tillvaxt
genom att utveckla er sdljorganisation?

Hur mycket mer effektivt kan ni bedriva er forsdljning?
Med Prosales Effectiveness Benchmark™ - ett forsknings-
baserat analysverktyg for att identifiera styrkor, svagheter
och fillvéxtpotential i forsdljningen — kan du nu fa kartan
och kompassen for att 6ka din forsdlining och |6nsamhet.
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Den stora utmaningen

Hur bygger man en 16nsam och effektiv séljorganisation som skapar tillvixt dver tid? Den fragan har vi
pa Prosales forskat kring i flera ars tid. Resultaten visar att det finns stora utmaningar for de flesta sélj-
organisationer. Inte s att vi dr déliga pa att gora saker bra. Daremot kan vi bli betydligt bittre pa att gora
rétt saker bra:

*  Har vi organiserat oss effektivt for l6nsam tillvéxt?

»  Har vi ritt personer pa ritt plats? Har vi rétt rekryteringsstrategi?

*  Har vi ritt beloningssystem for de olika afférer vi gor?

*  Uppmuntrar vi och beldnar rétt beteenden? Har vi rétt styrmodeller?

*  Har vi rétt séljstrategi och rétt sdljprocess utifran var forsaljning?

Att gora rétt saker, prioriteringar och strategiska vagval dr avgorande for att na tillvaxt och lonsamhet.
Gor du fel saker sa har det ingen betydelse hur bra du &r pa att genomfora dem.

Med Prosales Effectiveness Benchmark tar vi reda pa om ni gor ratt saker utifran era befintliga affarer.
Med analysen som underlag far du karta och kompass for hur du 6kar din séljorganisations omséttning,
arbetar mer effektivt och utnyttjar resurserna pa maximalt sétt.

Ndr och varfér bér man genomféra en Benchmarkanalys?
En benchmarkanalys av séljorganisationen har flera syften. Det kanske viktigaste ar att det 4r en kontinu-
erlig process for att hela tiden forbéttra och utveckla sin forsiljning genom att identifiera, forsta och ta till
sig best-practices och nya insikter utanfor den egna organisationen. Prosales Effectiveness Benchmark™
lampar sig bra nér du till exempel vill:

*  Fa en nuldgesanalys infor ett visions- och eller strategiarbete

»  Forsta var en utvecklingsinsats ger bést avkastning ver tid

«  Sikerstilla att dina chefer gor ritt saker och arbetar effektivt

*  Undersdka om ni har rétt person pa rtt plats i sdljorganisationen

*  Mobilisera och skapa delaktighet och samsyn i foretaget

»  Fa fakta och beslutsunderlag for investeringar i affars- och kompetensutveckling

«  Sikerstilla budgetarbete och resursallokering

*  Stimulera till tillvaxt, larande och utveckling

Prosales Effectiveness Benchmark™ ir ett vardefullt verktyg for alla som har ansvar att utveckla och
forbittra forsiljningen. Ar du VD eller forséljningsdirektor vill du kanske fa en &verblick for den dver-
gripande forsiljningen och hur ni kan dka den totala Iénsamheten? Ar du forsiljningschef kanske du vill
trimma och utveckla ditt séljteam? Ansvarar du fér kompetensutveckling kanske du vill ha underlag for
att sikerstilla att ni investerar i ritt kompetensutveckling? Oavsett vilken typ av sédljutveckling du arbetar
med s& kommer du ha nytta av en benchmarkanalys.

Stora férdndringar var pd gang inom branschen. Dérfér hade maskinvaruforeta-
get X beslutat om en ny strategi. Frégan var hur man framgdngsrikt skulle kunna
férankra och implementera den nya strategin i den befintliga sdljorganisationen.
Till att borja med IGt foretaget mata organisationen med Prosales Effectiveness
Benchmark. Genom undersokningen, som bygger pé att sdljare beskriver sina
egna affdrer och sin egen vardag, fick foretaget férst och framst vardefull kunskap
om nuldget i organisationen. Tack vare undersokningsresultatet blev det tydligt vilka
hinder och utmaningar man stod infér ndr den nya strategin skulle implementeras.
Att sdljarna dessutom, genom undersékningen, bidragit med kunskap och under-
lag till nuldgesbeskrivningen 6kade deras tilltro fill resultatet. Det 6kade ddrigenom
ocksé deras engagemang och forankring i det féljande férandringsarbetet.



Vad mater Prosales Effectiveness Benchmark™?
Prosales Effectiveness Benchmark miter 12 centrala tillvixt- och 16nsamhetsfaktorer indelat efter fem

huvudomraden:

Formagan att organisera er efter forsiljningens logiker. Foretag som organiserar och renodlar sin for-
sdljning utifran komplexiteten i sina affarer har en betydligt hogre 16nsamhet dn foretag som inte gor det.
Prosales forskning visar att for varje tio procent man renodlar sin forséljning finns det potential att 6ka
rorelsemarginalen med 1,5 procentenheter. Vi méter och riknar pa hur mycket ni kan 6ka er l16nsamhet!

Formaga att gora traditionella affirer. Framgang i Traditionell forsiljning bygger pé att ha en hog
prospektering. Foretag med grona virden pé vara index har minst 24 procent hogre prospektering och
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roda véarden. Har méter vi bland annat om ni har rétt personer for att géra dessa affarer, om ni méter och
beldonar dem pa ritt sitt och hur effektivt ni bedriver affarer dér flera personer ér involverade. Ditt index
ger en indikation pa hur mycket ni kan 6ka er ordervdrden samt Ionsamhet och tillvaxt.

Utvecklingsorientering. Har ni forstaelse for att det ni bygger i dag far ni skorda frukten av i morgon?
Utvecklingsorientering handlar om att bygga ett klimat dér utveckling och féréndring, bade pa individ och
pa organisationsniva, mot dkad afférseffektivitet star i fokus. Vi méter er effektivitet och ger rekommen-
dationer om hur ni kan bli mer utvecklingsorienterade.

Forsiljningsorientering. Hur forsiljningsorienterat ar ditt foretag? Vad tycker era séljare? Vi méter hur
stark sdljorienteringen dr och hur mycket den bidrar till er tillvixt och I6nsamhet.

Finansbolaget Y ville “6ka sdljet” genom att styra medarbetarna fran att vara
reaktiva réddgivare till att bli proaktiva affdrskonsulter. Efter en métning med Pro-
sales Effectiveness Benchmark gick det att vérdera vilka méjligheter och fallgropar-
na som fanns i det planerade férdndringsarbetet. Benchmarkresultatet gav ocksé
underlag for val av sdljstrategi, effektivisering av organisationen och 6kad kunskap
om hur man skulle leda och styra organisationen.

Byggvaruforetaget Z bedriver ett kontinuerligt utvecklingsarbete. En av hérn-
stenarna for att sdkerstdlla att man gér &t ratt hall ér att genomféra dterkomman-
de madtningar med Prosales Effectiveness Benchmark.



Konkret — vad blir resultatet av Prosales Effectiveness Benchmark™?

Vad fér jag konkret ut av att mita min siljorganisation? Prosales Effectiveness Benchmark™ miter och
beskriver alla de framgangsfaktorer som bevisligen leder till 6kade intdkter, Ionsamhet och tillvaxt. Ana-
lysen ger ett kraftfullt beslutsunderlag till vilka steg som kravs for att du ska effektivisera din forsiljning
och ddrmed forbéttra foretagets ekonomiska resultat. Konkret far du en rapport pa 23 sidor som beskriver:

Samtliga index i form av vad de méiter, i vilken utstrickning de bidrar till tillvixt och I6nsamhet
och vilka vérden som ditt foretag har fatt.

Rekommendationer om hur ni kan 6ka er omsittning, arbeta mer effektivt och sénka siljkostna-
den samt 6ka er 16nsamhet.

En jamforelse mot hog- och lagpresterande séljorganisationer

Syfte Urval Kommunikation Genomférande Resultat

*Bestam syftet med «Gor urval av *Kommunicera till «Enkaten besvaras *Resultatet

att genomfora saljare. Exempelvis saljarna att enkaten via ett webbgrans- levereras i form av
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Processen — hur gér det till att genomféra en Prosales Effectiveness Benchmark™?
Att genomfora en benchmark-analys &r en enkel och smaértfri process. Fran start till fardigt resultat tar
mellan 2-4 veckor. Processen ser ut pa foljande sétt:

1.

Vem ir malgruppen? Ska alla séljare ingd i undersokningen? Ska analysen brytas ned i olika
grupper baserad pa till exempel geografi, affirsomrade eller séljkategori?

Kommunicera! En forutsittning fa att gora en bra analys ar att séljarna ar inforstaddda i varfor
analysen gors och vilket syfte den har. Detta ocksa for att fa hog svarsfrekvens och tillforlitliga
svar.

Enkitutskick. Enkéten skickas ut via e-post till malgruppen. Att besvara enkéten tar ca 30
minuter.

Analys. Prosales forskare och analytiker tolkar och analyserar svaren och tar fram en rapport
som visar pa hur foretaget kan 6ka sin forsdljning och I6nsamhet.

Aterkoppling. Resultaten aterkopplas till dig som bestillare.

Uppfoljning. For dig som har avsikt att bedriva ett forbéttringsarbete ar det viktigt att géra
métningen pa nytt. Har utvarderar vi effekterna av forbéttringsarbetet.
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