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Digitala stod for effektiv
forsaljning

Det finns manga olika satt att 6ka forsaljningen. Organisation, engagemang och
kompetens lagger grunden for en effektiv saljorganisation. Férutom att allt det dar
maste vara pa plats géller det att optimera férutsattningarna for att varje medlem i
teamet ska kunna gora ett sa bra jobb som méjligt. Med hjalp av digitala verktyg och
data ar just det méjligt.

Mat prestation
Forbattra datakvalitet

Effektivisera och underlatta arbetet

Skapa tydliga processer och gor det
enkelt att folja upp dem

Automatisera och koppla ihop system
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at prestation

Det kan vara forséljning som méts i kronor, i férhallande till uppsatta
mal, nar i tiden ett avslut véantas, hur mycket som séljs till en kund i en
kundgrupp, eller hur manga méten, telefonsamtal och insatser som
gors. Detta I&ggs som grund for styrning och prognoser och maste
visualiseras for att vara agerbar data. Som férsaljningschef maste du
fa tillgang till tydlig data som du kan agera p3, likval som &r &tt att

ta till sig for séljare i organisationen. Grundldaggande férutsattningar
for att mata prestation handlar om att ha ett effektivt systemstod for
hantering av kunddata och séljprocesser. Ett modernt CRM lagger
forutsattningar for datainsamling och séljprocesshantering ibland aven
tillsammans med mer avancerad uppféljning i ett beslutsstdédssystem.
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Forbattra
datakvalitet

Det &r vanligare &n man tror att organisationer har data utspritt pa en méngd
olika digitala plattformar, eller i enskilda datorer, Mobiler, svaratkomliga
filsystem och inte minst i otaliga excel-filer. Detta innebér ett tidskravande
arbete for att skaffa viktig information om sin affér och sina kunder. I ett smart
CRM-system gar dessa datan att samla och géra lattatkomligt. En viktig faktor
ar att kunna spara information om vad som gjorts tidigare, vad andra gjort

och att den informationen &r tillgénglig pa ett enkelt satt f6r den som skall ha
tillgang till den. Historisk data Iagger grunden for framtida beslut och &r helt
avgorande for en framgangsrik séljprocess.




Effektivisera och

underlatta arbetet

Att jobba med offertarbete, arendehantering och séljrapportering ar ofta ett mycket
tidsédande arbete och tenderar att sluka tid fran proaktivt salj- och kundvard. Att underlatta
arbetet for medarbetare héjer kvaliteten pa den data som samlas in och lagras, det ger
forutom tidsbesparing, stérre barighet for den data som sen skall ligga som beslutsunderlag.
Aven hér ar sparbarhet av data, samt att den &r tillgdnglig, en framgdngsfaktor. Att jobba i ett
systemstdd som underlattar och gor det [attare for alla i teamet innebar att mer data samlas
in och det skapas en storre tydlighet i séljprocessen. | ett effektivt systemstéd maste bade
offline-funktionalitet och molndtkomst vara en sjélvklarhet. Varje séljare maste kunna na
systemet direkt fran telefonen.
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Skapa tydliga
processer och
gor det enkelt att
folja upp dem

Ett verktyg for att satta upp riktlinjer och processer for medarbetarna
underlattar séljprocessen. Om det gar att se vad det &r fér missar som gors ar
det lattare att dtgérda dessa. Men for att hitta forbattringsomraden maste det
finnas riktlinjer for hur arbetet skall utforas. De flesta organisationer har satt
upp steg och rutiner for saljprocessen, men det behdvs ett satt att enkelt kunna
vagleda och félja upp medarbetarna i det arbetet. | ett effektivt digitalt saljstod
ska det finnas mojlighet att pa ett tydligt och 6verskadligt satt visualisera och
jobba med riktlinjer och processfléden.




Automatisera och
koppla ihop system

For att eliminera ytterligare tidstjuvar och effektivisera arbetet behdver alla olika

system som anvands kommunicera och dela information med varandra genom sa kallade
integrationer. Det &r i detta sammanhanget viktigt att fa synkronisation mellan sina
kommunikationshjalpmedel och att varje aktuell person blir uppmarksammad automatiskt
om viktiga handelser, sasom offertuppféljning, méten, uppsagningstider och deadlines.

| flera framgangsrika forséljningsavdelningar anvands CRM-system tillsammans med
beslutsstodssystem saval som integrationer till affarssystemet. | detta systemlandskap &r
det viktigt att information flédar mellan systemet pa ett sétt som eliminerar dubbelarbete
och automatiserar séljprocessen ytterligare.
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