. structsales

Affarsupplagg
Workshop salj och marknad

Structsales workshop fokuserar pa att ga igenom Ideala kundpro-
filen (ICP) samt dokumentationen mellan marknadsavdelningen
och sdlj (Service Level Agreement, SLA), som lagger grunden for
ett lyckat samarbete.
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FoOr att kunna kommunicera pa basta mojliga siatt med potentiella
kOpare kommer vi ocksa att titta pa innehallet som anvands idag
nar vi forsoker nd vara prospekts. Malet ar att ta reda pa hur vi kan
jobba med ratt innehall mot ritt képare vid ratt tidpunkt. Under
workshopen kommer vi dven att titta pa mallar ni idag anvande for
att kommunicera med prospekts, pa telefon och mail.

Som ett led i att bygga upp avtalet mellan marknadsféring och
forsdljning kommer Sales Development-rollen (SDR) ocksa att
diskuteras. Vi kommer hér att ga igenom hur ni som féretag kan
nyttja styrkan i en sdljare som dessutom har kompetens inom
digital marknadsforing for att generera fler méten och
lonsammare affdrer.
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Innehall

1. Kunden far karta och kompass for att ga fran nulage till
onskat lage

Structsales workshops syftar till att forflytta er mot ett 6nskat
lage. Under traffen fokuserar vi pa ett specifikt omrade hos dig
som dr i blickfanget nu och som ar en nyckel till vidareutveckling
och resan mot det 6nskade laget. Det kan vara isolerade omra-

den inom marknadsforing eller férsdljning, eller gemensamma
workshops dar bada omradena deltar. I Structsales workshops
ingar en halvdag pa plats hos er, men i leveransen ingar alltid dven
foljande:

« Uppstartssamtal med er innan genomférande av workshopen

« DPlanering, genomforande och facilitering av workshop en

« Uppfdljningsmote med summering och presentation av re-
kommendationer for att kunna ta ndsta utvecklingssteg

2. Rekommendationer for vidare utveckling inom omradet silj
och marknad

Det direkta resultat som kunden kan forvanta sig efter en ge-
nomford workshop med Structsales dr en rekommendation pa
2—3 mojliga ndsta steg, for att ytterligare kunna utvecklas inom
omradet. Utfallet, att ga ifran nuldge till 6nskat ldget, kommer att
dokumenteras av Structsales och presenteras under ett avslut-
ningsmote hos er. Detta sker inom 1-2 veckor efter genomford
workshop.



3. Insikter - en inblick i framtidens modell for marknadsforing,
forsaljning och leverans

En workshop blir en isolerad insats och vi ger er insikter i hur ni
kan fortsdtta resan. Som den ledande leverantoren av modellen for
Sales Enablement i norden, far vara kunder en férsmak av hur en
implementation av hela Sales Enablment-modellen skulle kun-

na se ut genom vara workshops. De flesta kunder véljer sedan att
jobba vidare med modellen, antingen tillsammans med Structsales
eller pd egen hand.

Sahar genomfors var workshop i
silj och marknad

Fore workshopen

Structsales ansvar:

Tillsammans med er férbereder Structsales workshopen kring
sdlj och marknad genom en telefonavstamning av detta upplagg.
Syftet ar att bada parter ska ha samsyn kring uppldgget samt det
forvantade resultatet.

Kundens ansvar:

+ Foljande underlag behover vi pd Structsales fa av dig innan
workshopen:

+ Hur ser marknadsféringsprocessen ut i dag?

« Hur mappas marknadsprocessen mot sdljprocessen idag?



« Hur ser definitionen av ett lead ut idag?

« Hur ser kvalificeringsprocessen ut idag? Vad ar det som gor
ndr ett lead dr kvalificerat eller om det ska skickas tillbaka till
marknad f6r mer bearbetning, ”nurturing”.

« Hur ser hand over-processen ut idag mellan marknad och sdlj.
Vem ansvarar for vad inom respektive omrade?

Minst en vecka innan workshopen genomfors behover Structsales
ha detta underlag, for att vi ska kunna forbereda oss pa ett bra sitt.

Kunden férvidntas dven att forse Structsales med en lista pa del-
tagare som kommer att deltaga under workshopen. Structsales
kommer att ge er rekommendationer pa vilka som bor delta for att
resultatet ska bli sd bra som maojligt.

Kunden utser dven en projektledare/kontaktperson som ar ansva-
rig. Detta dr viktigt for att halla kommunikationsvagar smidiga,
for att forberedelse, genomforande samt uppfoljning ska flyta pa
sd bra som mojligt. Det ligger dven pa kundens ansvar att innan
workshopgenomforandet lyfta fragestdllningar for att klargora
eventuella oklarheter. I samband med att workshopen levereras,
kommer vi inte att dndra ramarna for innehdllet — om det 6nske-
malet uppstar, sker denna forandring mot en extra investering.

For att genomforandet ska bli sd optimal som mojligt, ligger an-
svaret pa dig att komma forberedd till workshopen med féljande:

+ Varaforberedda och ha inférstadda deltagare som har tagit del
av detta upplagg

« Intern dokumentation som ar relevant f6r workshopen

« Tidigare erfarenheter och exempel som dr relevanta for denna
workshop

« Konferensrum med projektor, samt whiteboard



Summering av forberedelser infor workshopen:

« Telefonavstamning (Structsales bokar och genomfor)

« Dokumentation 6ver befintliga processer inom sdlj och mark-
nad samt definition pa leads (ni skickar underlaget till Struct-
sales)

« Lista pa deltagare fran er (kunden skickar namn till Structsa-
les)

« Utpekad projektledare fran er (kunden skickar namn till Struct-
sales)
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Under workshopen

Structsales ansvar:
Foljande delar kommer att arbetas igenom under workshopen och
arbetet leds av Structsales, men med input fran er:

#1 Vardebudskap

I denna del kommer vi att grdva djupare i vad det dr ni som foretag
skapar for faktiskt varde for era kunder och hur detta kan borja
med kunden i fokus. Vi kommer att prata om skillnaden mellan
varde och upplevt varde. Hur kan vi kommunicera ett budskap som
utgdr ifran kunden och inte oss sjédlva?

Har kommer vi tillsammans att utgd ifran det budskap som ni idag
formedlar och metodiken som kommer att anvandas svarar pa
frdgorna VAD, FOR VEM, HUR samt VARFOR. Utifrdn denna modell



bygger vi sedan vidare pa budskapet. Malet dr att kunna positio-
nera oss annorlunda dn vara konkurrenter, genom att utga ifran
andra parametrar dn de vanligaste som produkten, eller 16sning-
en. Vara kunder letar information och insikter pa en helt annan
niva idag. Det dr har vi behover vara starka. Viktigt i denna del av
workshopen ar att fa till en gemensam syn kring vilket slutmal
kunden bor sikta pa med var hjdlp, Ett 6nskat lage som vi med vara
tjanster eller produkter kan leverera.

#2 Genomgang av process och begrepp

Vi kommer att starta workshopen utifran det underlag kunden har
skickat till oss. Denna information kring processer for marknads-
foring och forsaljning kommer att mappas mot best- practice och
hur andra organisationer jobbar framgangsrikt i liknande bran-
scher.

Vi gar igenom begreppet ”lead” for att skapa samsyn:

+ Vad ar ett lead?

o Vad kvalificerar ett lead till att vara moget nog att hamna hos
sdljteamet?

« Vad ar det som behéver hdanda pa webben, eller i andra digita-
la kanaler innan vi ser detta lead som ”hett nog” att investera
salj-tid pa for att driva affaren vidare.

I ndsta steg kommer vi att ga igenom hur ett lead, prospekt eller
en affarsmojlighet ror sig genom hela resan innan det blir ett mote
och slutligen affar.



#3 Rollen som SDR/BDR

De sdlj- och marknadsorganisationer som idag lyckas lyfta kon-
verteringen av leads till affarer, har i de allra flesta fall en roll
som agerar som klistret mellan marknads- och sdljavdelningen.
Denna rollen kallas for Sales Development Representative (SDR),
eller Business Development Representative (BDR). En SDR har
som uppgift att kvalificera inkommande leads, men dven att pro-
spektera pa utpekade konton, det vill sdga er Ideala Kundprofil
(ICP), for att skapa nya affarsmojligheter. Denna roll dr relativt ny
i norden men har funnits ett tag, framforallt i USA. Vi kommer har
att diskutera och tillsammans forsoka definiera hur en SDR-roll
skulle kunna se ut hos just er.

#/4 SLA: avtalet mellan sdlj och marknad

Ett Service Level Agreement (SLA), alltsd ett avtal mellan de tva

avdelningarna sdlj och marknad ar startskottet i samarbetet. Ge-

nom att uppradtta detta avtal kan vi lyckas skapa en gemensam syn

ivad ett ”bra lead” ar, hur dessa ska hanteras.

En stor utmaning i de sdlj- och marknadsorganisationer som vi

jobbar med idag, &r att vi anvander olika sprak, men menar samma

sak.

« Vad dar exempelvis skillnaden mellan ett suspekt, prospekt och
ett lead?

«+ Nar blir ett lead en opportunity?

« Vad heter det ndr vi ”kvalificerar bort” ett lead for vidare bear-
betning?

« Marknadsforare pratar content — saljare pratar innehall, kom-
munikation och méten!
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Vi jobbar hdr igenom dessa utmaningar och begrepp och landar
slutligen i EN ordlista som levereras till kunden efter genomford
workshop. Detta blir ett sdtt att sdkerstdlla att salj och marknad
pratar samma sprak — en forutsattning for att kunna samarbeta
framgangsrikt.

Kundens ansvar:

Kunden férvdntas delta aktivt under workshopen utan avbrott, om
inte dessa informerats om innan. kunden roll under workshopen ar
att vara den bidragande parten i form av idéer och data, som sedan
lagger grunden for de mal och beslut som blir utfallet. Structsales
roll ar att moderera samt facilitera workshopen.

Den som sitter inne med mest kunskap om dmnet, utifran kunden
ar foretaget sjdlvt. Den kunskap och erfarenhet som Structsales
bidrar med dr bransch- och domanrelaterad. Som facilitator kom-
mer Structsales att dra nytta av liknande uppdrag och pa sa vis
lagga till ett ytterligare filter pa den kunskap och erfarenhet som
ni redan besitter. Mdlet ar att 1dgga ett gemensamt pussel med er,
for att landa i en dokumentation med rekommendationer pa néasta
steg som leder er mot onskat lage.

Dokumentation och underlag som anvdnds i leveransen av

workshopen:

« Befintliga processer samt leads-definitioner

« Rollbeskrivning av en SDR hos er

o Avtalsmall for att skapa ett SLA mellan sdlj och marknad i syfte
att skapa samsyn kring processen och hantering av leads.




Efter workshopen

Structsales ansvar:

Nar workshopen sdlj och marknad dr genomférd kommer Struct-
sales att sammanfatta utfallet i en summering som presenteras
for er innan leveransen anses som klar. I detta dokument kommer
ingangsvarden, diskussionshéjdpunkter samt en summering med
rekommendationer att presenteras.

Kundens ansvar:

Kunden ansvarar for att avsdtta tid for ett uppfoljnings/summe-
ringsmote med Structsales for genomgang samt summering av
Workshopen ”Salj och marknad”.

Under detta m6te kommer representanter fran Structsales att
ga igenom resultatet och rekommendera ett antal méjliga nds-
ta steg for kunden att ta som ett direkt resultat av utfallet fran
Workshopen ”Salj och marknad”.

Investering: 35.000 SEK
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Forena silj och marknad.
Skapa mer affarer an nagonsin.

Genom manniskor, processer och system.
Sa att ni kan gora mer med mindre.
Vi kallar det Sales Enablement.

Hej!

Vi pa Structsales drivs av en enda sak i allt vi gor
— affdrsvarde for varje investerad krona.

Varfor? Enkelt.
FOr att vara kunder ska kunna géra mer med mindre. Det dr var
passion och vart 16fte till dig som kund. Vi dr bast pa att férena sdlj

och marknad till ett gemensamt team med madlet att skapa mer
affarer 4n nagonsin.

Besok oss dven pa:
www.structsales.se

Nyfiken pa mer?

Till bloggen
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http://www.structsales.se
https://blogg.structsales.se/

