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Udfordringer i B2B salget

6-15 2% 0%

Personer eller titler er involveret
i beslutnings-processeni et B2B B2b salgscyklussereridag
kab vaesentlig leengere end for 5 ar
siden

af kabscyklussen er afsluttet, far
du engagerer med en potentiel
leverandgr

Source: Gartner, CSO Insights, McKinsey
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7%

af kunderejsen bruges pa, at tale
med potentielle leverandgrer




Fire vigtige tcmaer

Det er det vi tager fat pa i dag

2 SN

Den sunde
pipeline

Feelles sprog Veerditilbud Eksekveringskraft
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Den sunde har
konsensus i kebscenteret

K u B v B kK B Vv
Kebscenter X Udfordring veerdi Kontrol Vundet
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40 %

af B2B-szelgere siger, at deres stgrste udfordring er at
identificere reelle beslutningstagere og deres behov

—> Mange mister fart og fremdrift, fordi de szelger til
dem, der ikke kan sige ja.
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Kobscentret

Best friends

Hgj

Support for os

Battlefield

Lav

Lav Hoj

Styrke i beslutningen
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Faelles vaerdi

Faelles vaerdi

Aktiver

Personens behov

Forretnings veerdi

Afdask

Afdaek Aktiver

Virksomhedens behov
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Den sunde har
konsensus i kgbscenteret

K u B K

X

Kaebscenter Udfordring Kontrol

V

Vundet

Ambitigse virksomheder treener



Vi skal lzere kunden at kgbe, sa vi skal sselge mindre

Bogstav Betydning Beskrivelse
K Kgbscenter Du skal kende dit kgbscenter, fra beslutningstager til influenter
U Udfordringer Hvad er kgbscentrets individuelle udfordringer, samt virksomhedens udfordringer
V Veerdi Har kabscentret nikket til din veerdiskabelse, har du formaet at dokumentere ROl / Veerdi.
K Kontrol Har du mulighed for at praesentere dit oplaeg til samarbejde for kpbscentret. Tgr vi tage kontrollen i salgsprocessen.
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‘c 5 Rad til staerkere eksekvering i B2B salget
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1.Find de reelle beslutningstagere - tidligt
Brug tid pa at kortlaegge stakeholders og forsta deres rolle i beslutningsprocessen. Det
sparer dig for spildte mgder og dade spor.

2.Lzer dine kunder at kebe
Gor det let for kunden at sige ja — skab klarhed om proces, veerdi og naeste step. Du skal
ikke presse — du skal facilitere.

3.Segmentér benhardt - og prioriter
Ikke alle kunder er lige vigtige. Brug din tid der, hvor der er stgrst potentiale og
momentum.

4.Seelg veerdi - ogsa i konservative brancher
Traen dig selv i at koble dine lgsninger op pa kundens forretningsmal og personlige
agenda. Det er ikke nok at veere dygtig — du skal veere relevant.

5.Hold pipelinen sund og bevaegelig
Kortere gennemlabstid, faerre zombietilbud og mere fremdrift kommer, nar du har kontrol
med dine naeste step og tar udfordre status quo.



Kom vi i mal

Vores ledestjerner

2 SN

Den sunde
pipeline

Feelles sprog Veerditilbud Eksekveringskraft
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