i structsales

Workshop
Modern prospektering

e
Incredible ways to increase your
revenue while maintaining satisfaction
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Innehall

1. Kunden far karta och kompass for att ga fran nulége 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

« Uppfodljningsmote 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 genom-
ford workshop med Structsales dr en rekommendation pa 2—3
mojliga ndsta steg, for att ytterligare kunna utvecklas inom omra-
det. Utfallet, att ga ifran nuldge till 6nskat laget, kommer att doku-
menteras av Structsales och presenteras under ett avslutningsmo-
te hos er. Detta sker inom 1-2 veckor efter genomférd 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 viljer sedan att
jobba vidare med modellen, antingen tillsammans med Structsales
eller pd egen hand.



Sahar genomfors var workshop i
modern prospektering

Fore workshopen

Structsales ansvar:

Tillsammans med er forbereder Structsales workshopen kring
prospektering och forsaljningsprocessen genom en telefonav-
stamning av detta uppldgg. Syftet ar att bada parter ska ha samsyn
kring uppldgget samt det forvantade resultatet.

Kundens ansvar:

F6ljande underlag behover vi pa Structsales fa av kunden innan

workshopen:

« Hur ser er malgrupp ut idag och hur nar ni dessa potentiella
kunder?

« Vilka verktyg och modeller anvdnds i dagslaget som stod for
prospektering?

+ Finns befintliga manus/samtalspitch/prospekteringsmail?

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

Kunden férvantas 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 mojligt.



Kunden utser dven en projektledare/kontaktperson som dr ansva-
rig. Detta ar viktigt for att hdlla kommunikationsvagar smidiga,
for att forberedelse, genomférande samt uppféljning ska flyta pa
sa bra som mojligt. Det ligger dven pa kundens ansvar att innan
workshopgenomférandet lyfta fragestdllningar for att klargora
eventuella oklarheter. I samband med att workshopen levereras,
kommer vi inte att dndra ramarna f6r innehallet — om det 6nske-
malet uppstar, sker denna forandring mot en extra investering.

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

« Varaforberedda och ha inforstadda deltagare som har tagit del
av detta upplagg

o Intern dokumentation som dr relevant for 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)



Under workshopen

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

#1 Kundresan har forandrats och sa paverkar det oss saljare

Hur har kundresan férdandrats de senaste aren och hur paverkar
detta oss som sdljare? Vi vet att kunderna dr mer paldsta idag.
Genom att kunna googla bade er som bolag och dig som sdljare ar
kunderna mer forberedda och palésta innan vi kommer i kontakt
med dem. De har ofta koll pa olika 16sningar utan att vi behover
pitcha detta for dem. Den pitch som funkade f6r nagra ar sedan ar
inte ldngre relevant. S3 hur ska vi bete oss i den nya kundresan for
att fortsitta vara relevant och skapa varde?

Vi gar igenom kundresan och bryter ner den i separata steg:

« Hur tanker din potentiella kund i de olika faserna av képresan?
« Pavilket sdtt kan vi som sdljare skapa relevans tidigt i denna
resa?

#2 Modern prospektering

Hur prospekterar vi smartast i dagens digitala varld? Vilka kanaler

finns tillgangliga? Hur kan marknad och sdlj jobba tillsammans for
att hitta kunder och vdcka intresse som leder till méten och affars-
mojligheter? Vi kommer bland annat att titta pa féljande:

« Enmodell for prospektering som kombinerar telefon, mail och
sociala medier for basta rackvidd och resultat.

« Enmetodik som sdkerstdller att inga kunddialoger faller mel-
lan stolarna. Hur ser vi till att vi har tillrdckligt manga ”touch
points” med vara potentiella kunder for att forbli relevanta
genom deras resa, men utan att upplevas som ”pushiga”.

« Vitittar tillsammans pa hur en enkel pitch skulle kunna se ut
och hur denna kan anvandas for att na prospekts tidigare i
sdljprocessen.



#3 Verktyg som stod i din sdljprocess

De foretag som lyckas bast med sin prospektering ser till att an-
vanda de verktyg som finns tillgangliga i var digitala varld.

Vi kommer att titta pa f6ljande verktyg tillsammans och anpassa
en process som fungerar bast for just er verksamhet:

« LinkedIn Sales Navigator

« E-post

« Personliga landningssidor med kalender f6r motesbokning
« Sekvenser i HubSpot for automatisering

« Videoprospektering for 6kad rackvidd

#/ Samtalsmanus

Oavsett vilka verktyg som anvands, eller vilken metodik som app-
liceras, sd dr det alltid innehallet som gor skillnad. Att kommuni-
cera relevant och intressevackande innehall nér vi val kommer i
kontakt med kunden &r nyckeln till framgangsrik prospektering.

I denna del gar vi bland annat igenom féljande:

« Hur ser samtalsmanusen ut? Vad kommunicerar vi idag?

« Hur kopplar vi ett upplevt kundvarde till det vi sdger i telefon
eller i mail?

« Hur kan vi dndra vart budskap fran att handla om oss sjilva till
att handla om kunden?

Kunden’s ansvar:

Kunden férvantas 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 se-
dan lagger grunden for de mal och beslut som blir utfallet. Struct-
sales 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 ar bransch- och domadnrelaterad. 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
Kunden redan besitter. Malet dr att 1dgga ett gemensamt pussel
med kunden, for att landa i en dokumentation med rekommenda-
tioner pa ndsta steg som leder er mot 6nskat ldge.

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 uppf6ljnings/summe-
ringsmote med Structsales for genomgang samt summering av
Workshopen ”Sdlj 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”.
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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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