


Indhold

Hvorfor en analyse?

Hvordan har nysalget det?

Uddrag af analysen

3 perspektiver pa vakst

Introduktion til analyse og rapport

Du kan laese rapporten fra A-Z eller "hoppe” rundt
og forholde dig til de enkelte data, konklusioner og
refleksioner. Vores anbefaling er at du gar begge
dele.

Laes rapporten igennem for at 3 et farste indtryk, og
forhold dig mere konkret til indholdet ud fra:

Jeres virksomheds situation og konkrete vakst-
ambitioner

Rollen som salgsleder med ansvar for nysalget
Din egen vurdering af jeres nysalg og potentialet
fFor at styrke det

Vores mal er at inspirere, udfordre og guide dig. Det
er vores hab, at du efter endt lasning oplever, vi er
lykkedes med det.

Vi gnsker dig god laeselyst, og har du konkrete
spergsmal til analyse og rapport, sd er du meget
velkommen til at kontakte Niels Holme fra Mosano pa
2262 6218 eller pa mail nh@mosano.dk.
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Formalet er at belyse
hvordan nysalget har
det lige nu i fynske
virksomheder
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Afdakke hvordan
salgsorganisationerne
arbejder med nysalget

i praksis
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Give inspiration til
konkrete indsatser
som kan bidrage til et
staerkere nysalg



I analysen har vi stillet 31 spergsmal og Faet besvarelser fra 113 virksomheder

Direkte via
egne s&lgere

87% af deltagerne har Over halvdelen af 86% saelger primaert via 81% saelger primeaert til
ledelsesansvar salgsorganisationerne har egne salgere andre virksomheder (B2B)
mindre end 7 s&lgere.

Analysen er udfert af Radgivnings- og analysevirksomheden Mosano, som tidligere har staet bag andre analyser med
Fokus pa salget og samlet set har analyseret pa mere end 2.500 danske virksomheder.

Analysen er gennemfeart i samarbejde med Fynsk Erhverv, som er en erhvervsorganisation for fynske virksomheder og
erhvervsledere. Fynsk Erhverv er erhvervslivets egen professionelle platform. P3 tvaers af brancher, starrelser og lokal
geografi har partnervirksomhederne adgang til ny viden og vaerktgjer side om side med fortrolig videndeling med fokus
pa sparring, laering og udvikling - bade af forretningen og det personlige lederskab.




Hvordan har nysalget det?

For 63% af
virksomhederne
er nysalget
meget vigtigt

87% ser behov
for et mere
effektivt nysalg

55% indfrier ikke
deres mal for
nysalget

78% er ikke
rustet hertil



Hvorfor er nysalg vigtig for jer?

For at @ge salget af nye produkter, der
henvender sig til nye kundesegmenter

For at lgfte vores markedsandel
i bestemte kundesegmenter

For at kompensere for tab
af eksisterende kunder

For at indfri vores vaekstmal

For 74% haenger vigtigheden af nysalget sammen med et gnske om vaekst og for 51% om at lgfte markedsandelen i
bestemte kundesegmenter



Hvor stor en del af omsatningen udger nysalg typisk?

% S70%
% 50-69%

% I 30-49%

10-29%

<10%

For 79% udger nysalget op til en tredjedel af salget, mens 12% ikke ved hvor stort et nysalg de har



Konklusion

Vi kan altsa konkluderer
at nysalget er vigtigt
for langt de fleste
fynske virksomheder,
men 0gsd at mere

end halvdelen har
udfordringer med at
indfri deres mal.

Konsekvens

En situation som kan true deres gnske om at skabe vakst

i salget og for hele virksomheden. Og som ikke bliver
mindre af at 87% af virksomhederne forventer at kravene
til nysalget vil stige, samtidig med at 78% vurderer at deres
salgsorganisation ikke i en saerlig hgj grad er rustet til det.

Anbefaling

Der er altsad for mange fynske virksomheder saerdeles god
grund til at kigge p3a, hvad de kan gare for at styrke deres
nysalg. Farst for at haste de frugter man kan nu og her med en
begraenset indsats. Dernaest for at fa lavet en plan for hvordan
nysalget skal udvikles over tid med afsat i virksomhedens
ressourcer og ambitioner.



Uddrag af analysen

Salget har som vaerdikade stor betydning for virksomhedernes overlevelse, udvikling og vaekst. Samtidig med at salget har
en direkte indflydelse i hverdagen pa andre vaerdikaeder som produktion, logistik, leverance, service og gkonomi.

En klassisk B2B-salgskaede kan overordnet se sdledes ud - fra den tidlige bearbejdning af segmenter til lukning af den farste
ordre pa en ny kunde:

Salgs-

Malgrupper muligheder

Leads

Ordre

Dialoger/

Leadkanaler
moder

Nysalg/
mersalg

Tilbud



Med analysens spargsmal har vi spurgt ind til den ledelsesmaessige handtering af nysalget, platformen for realisering af
salget og til handteringen af de enkelte trin i nysalgs-processen. Virksomhedernes svar og vores delkonklusioner inddeles i 3
kategorier med hver deres fokus:

Rammerne Eksekveringen

Varktgjerne



Rammerne

61% har ikke
fFastsat et
samlet mal for
deres nysalg

77% har ikke en
klar beskrivelse af
salgsprocessen

88% har en
klar og skarp
definition pa
nysalget

81% maler ikke
pa antal leads
gemereret



Saetter virksomheden nysalgsmal og anser de nysalget for vigtige?

Seetter nysalgsmal Saetter ikke nysalgsmal

I lav grad

| hgj grad

| hgj grad

I nogen grad

88% af de ledere som har sat et samlet salgsmal for nysalget siger samtidig at nysalget er meget vigtigt for dem. Det
samme g&lder for 51% af dem der ikke har sat sig et salgsmal



Hvordan definerer I, hvad der er nysalg?

Nar en ny kunde handler hos os
forste gang

Nar en gammel kunde handler hos
igen efter en pause

Nar en ny afdeling hos en eksisterende
kunde handler hos os for farste gang

Nar en eksisterende kunde kaber et
andet produkt end de plejer hos os

Vi har ikke en definition pa nysalg

Andet

Langt de fleste (88%) har en klar og skarp definition pa nysalget som kunder der ikke har handlet hos virksomheden far.
Andre anvender flere definitioner samtidig

O

Rammerne



Hvilke parametre bryder | jeres samlede mal for nysalget ned pa?

Saelgere
Perioder (f.eks. kvartaler)

Produkttyper

Kundesegmenter

Regioner

Vi bryder ikke nysalgsmal
ned pa disse parametre

Naesten halvdelen af dem der har et samlet nysalgsmal (45%) fordeler malet ud pa deres salgere, 62% ger det pa
kundesegmenter



Bliver jeres salgere malt pa deres nysalg pa felgende parametre?

Ja
L 2 L 2 B e
[] O = [] B Vedikke

Antal Antal Antal Antal Konverterings-
leads meder tilbud ordrer rater fra leads
genereret genereret genereret genereret til ordrer

Jo lengere ned i tragten leads kommer, jo mere males herpd. 81% maler ikke pa antal leads, mens 40% maler pa antal
ordrer



Rammerne For nysalget fremstar uskarpe hos mange af
virksomhederne...

36 ledere siger nysalget er meget vigtigt for dem. Men altsa ikke vigtigt nok til at de samtidig saetter
sig et klart samlet mal herfor, hvilket ses som udtryk for en manglende prioritering af nysalget.

Mal skaber fokus, retning og ansvar i salgsorganisationen. Af samme grund kan det ogsa undrer at de
virksomheder der satter sig mal, ikke i hgjere grad bryder disse ned pd delmal for deres salgere.

Ligeledes vil en mere klar proces bedre kunne understgtte indfrielsen af malene. Nysalget har

en anden proces end mersalget og stiller andre krav til selgerne. Fravaeret af en klar proces, i
kombination med de manglende mal og KPI'er for, konkrete aktiviteter, @ger risikoen betragteligt for
at nysalget nedprioriteres i hverdagen.

O

Rammerne



Varktgjerne

44% har i hgj
grad adgang til
relevante data
om nye leads

62% har en eller
anden form for
CRM

48% har
forankret nysalgs-

processen i deres
CRM

90% maler
ikke pa deres
lead kanalers
performance



Forventer virksomheden at indfri deres mal i 2021 og er salgsprocessen
forankret i CRM systemet?

| meget hgj grad | meget hgj grad

| hgj grad | hgj grad
| nogen grad | nogen grad
| lav grad | lav grad

| meget lav grad
Slet ikke

| meget lav grad
Slet ikke

Ved ikke

Vi har ikke specifikke
salgsmal for nysalg

Blandt de 45% der har forankret nysalget i CRM i hgj eller meget haj grad, forventer salgslederne samtidig at de indfrier
deres salgsmal i hgj eller meget hgj grad. Det modsatte er tilfaeldet for de 51%, der ikke har denne forankring i CRM, og som
samtidig generelt udtrykker lave forventninger til deres malindfrielse

Varktgjerne



Hvilke faste rammer har I, nar det galder nysalg?

L] B vedikke

Klar beskrivelse  Faelles guide Professionelle Klare tidsfrister Bonus-
af selgernes  med konkrete skabeloner - f.eks. for ordninger
aktiviteter i spgrgsmal til tilbud og hvor hurtigt som specifikt
salgs- der madlrettet  praesentationer selgerne belanner nysalg
processen understatter reagerer med
selgernes et opkald
kvalificering af
leads

Generelt er virksomhederne svage pa varktajer. Bedst pa professionelle skabeloner (73%), svagest pa et faelles script til
kvalificering af leads (8%)

Varktgjerne



Bruger | et CRM/kunde-system i dag?

Ja, fra en CRM-leverandar (ex. Microsoft, SuperOffice, Hubspot, webCRM)
Ja, som en del af et ERP-system med CRM-funktionalitet i

Ja, men baseret pa vores eget system af databaser, regneark, mv.

2% I Nej, men vi er i gang med at implementere CRM

8% Nej, men vi overvejer at implementere CRM

28% Nej, og det er heller ikke planen at implementere CRM

To tredjedele har CRM. 30% fra en CRM-udbyder, 32% har CRM som del af ERP eller i andre lasninger. En tredjedel finder
det ikke relevant

Varktgjerne



Er nysalgs-processen forankret i jeres CRM/kunde-system, hvor saelgerne kan
registrerer leads og aktiviteter som mader, tilbud og opfalgning pa dem?

| meget hgj grad
| hgj grad

| nogen grad

| lav grad

| meget lav grad

Slet ikke

49% af de virksomheder der bruger CRM sikrer sig samtidig en staerk forankring af nysalget. Den anden halvdel gar det i
nogen grad eller mindre end det

@
e

Varktgjerne



Har selgerne nem adgang til data om relevante firmaer, kontaktpersoner og
kontaktdata, nar de skal identificere leads?

| meget hgj grad
| hgj grad

36% | nogen grad

| lav grad

2% | meget lav grad
Slet ikke

44% har i hgj eller meget hgj grad adgang til relevante data om nye leads, men kvaliteten heraf variere, f.eks. synes kun en
tredjedel at data i eget CRM og erhvervsdatabaser er gode

S0

Varktgjerne




Hvilke vaerktgjer har I, nar det gaelder nysalg?

Maler hvor Maler hvilke
mange leads, lead kanaler,
de vigtigste der er saerligt
lead kanaler gode til jeres

genererer nysalg

11% maler konsekvent pa deres lead kanaler og deres bidrag til nysalget, naesten 2 ud af 3 slet ikke

Eksekveringen



Varktejskassen er der, men bruges den og bruges den rigtigt...

Det er godt, at 2/3 af virksomhederne bruger CRM til at understgtte selgernes arbejde med nysalget i
en travl hverdag, og til at skabe overblik over leads og aktiviteter mv. Men kun halvdelen far forankret
nysalget i deres CRM og dermed reelt hgstet fordelene af at have systemet.

Det far betydning for deres malopfyldelse. Sdledes dokumenterer analysen, at de virksomheder som
bruger CRM samtidig ogsa har en stgrre tiltro til, at de vil indfri deres nysalgsmal.

De fleste slgere har gode stgttevaerktgjer med professionelle skabeloner til tilbud og
prasentationer, men mange har ikke et faelles script for kvalificering af leads. Dette dbner for at
selgerne gar det forskelligt og ikke far spurgt dybt nok ind til at kunne adskille det gode lead fra det
mindre gode.

En manglende adgang til gode data om leads undergraver potentielt slgernes prioritering af
nysalget. Farst skal de selv lede efter leads, og sa skal de sikre den grundlaeggende datakvalitet. Og
lede skal de formentlig. Med fravaeret af mal for lead kanalerne synes der ikke at vaere det store fokus
pa hvor mange og hvor gode leads der genereres til s&lgerne.

Varktgjerne



Eksekveringen

40% vurderer
at stagrstedelen

31% overlader

kontakten mere af deres
til kundeemnerne selgere indfrier
nysalgsmal

38% samler alle
deres leadsi et
CRM-system

74% kvalificerer
ikke deres leads
objektivt




Hvor vigtigt er nysalget for virksomheden og s=lgernes timeforbrug pr. uge

| meget hgj grad Under 4 timer
| hgj grad 4-7 timer

| nogen grad 8-11 timer

| lav grad 12-15 timer

| meget lav grad 16-19 timer
Slet ikke Over 19 timer

Ved ikke

62% af alle salgsledere fortaeller at deres slgere bruger 7 timer eller mindre pa nysalget. Dette galder ogsa for de 64% af
de salgsledere der fremhaver nysalget som varende meget vigtigt

Eksekveringen



Hvor mange af salgerne indfrier typisk deres nysalgsmal?

Alle
Naesten alle
Ca. halvdelen

Naesten ingen

Ingen 0%

lkke relevant

Hos 40% indfrier naesten alle saelgere deres salgsmal. Hos 45% gar halvdelen eller langt faerre

8

Eksekveringen



Hvor meget tid bruger salgerne ca. pr uge pa det indledende nysalg?

Under 4 timer
4-7 timer
=14 timer
12 Siasher
16-19.timer

Over 19 timer

Ved ikke

62% af seelgerne bruger under 7 timer pa nysalget om ugen. Nasten hver 4. virksomhed ved ikke hvor meget tid deres
selgere bruger pa nysalget

)

Eksekveringen



Hvordan sker nysalg typisk hos jer?

1. Vi kontakter nye kundeemner

7. Nye kundeemner kontakter os

40% kontakter i overvejende grad selv nye leads, mens 33% overlader kontakten mere til kundeemnerne

Eksekveringen



Kontakter | primaert kolde eller lune emner?

1. Udelukkende kolde emner

7. Udelukkende lune emner

47% kontakter overvejende lune emner, mens 12% overvejende kontakter kolde emner

Eksekveringen



Hvilke vaerktgjer har I, nar det gaelder nysalg?

Registrerer alle Kvalificerer alle
leads et sted, sa leads objektivt
| har et samlet ud fra deres

overblik (F.eks. interesse,
i CRM eller et behov,
regneark) potentiale for

at sikre kvalitet

38% registrerer alle deres leads et sted, mere end hver tredje virksomhed slet ikke

Eksekveringen



Hvordan vil du vurdere jeres salgere, pa deres nysalg?

Meget gode
M Gode
M Nogenlunde
M Darlige
B Meget darlige
M Vved ikke

Motivation for Evne til at Evne til at Opsggenhed Fokus pa at Fokus pa at
at lave nysalg salgspitche prioritere 0g selge hele fFastholde
og skabe hvilke leads vedholdenhed produkt- synlighed
interesse hos de kontakter over for leads paletten til overfor leads,
leads selektivt og leads (ikke kun f.eks. ved
kvalificeret de nemmeste signups til
produkter) nyhedsmails
eller sociale
medier

Omkring 50% af virksomhederne vurderer generelt deres salgeres tilgang og evner i nysalget som gode. Dog lidt bedre pa
motivationen og noget lavere pad at fastholde synlighed over for leads

Eksekveringen



Eksekveringen halter pa en reekke omrader...

Blandt de saelgere som males pa nysalget, har en del udfordringer med at indfri dem. Det skyldes
dels forhold bergrt under Rammer og Varktgjer, dels har det meget med den konkrete adfaerd i
hverdagen at gore.

Blandt de salgsledere der fremhaever nysalget som vaerende meget vigtigt bruger 2 ud af 3 saelgere
mindre end en dag om ugen pa nysalget. Ligeledes har halvdelen af dem en helt naturlig praeference
for at kontakte lune leads, hvor antallet sa vil kunne udgegre yderligere en begransning.

Endelig er det relativt fa selgere — mellem en fjerdedel og en tredjedel — der arbejder med
henholdsvis en objektiv kvalificering af leads og et samlet overblik over alle leads i CRM. Begge dele
kan f3 vaesentlig betydning for kvalitet og udbytte af indsatsen.

Sa selv om motivationen og adfaerden i nysalget generelt vurderes god, sa er der samtidig masser af
knapper at dreje pa for de virksomheder, der gnsker at lgfte deres nysalg og skabe yderligere vaekst.

Bl

Eksekveringen



Analysen dokumenterer overordnet 2 ting:

« Typisk gagr mellem 25 og 50% af salgsorganisationerne det ganske godt i dele af nysalget
« Der er et betydeligt potentiale for at optimerer indsatsen hos langt de fleste.

Vi praesenterer her 3 perspektiver pa hvordan en salgsledelse kan gad til opgaven med at realiserer det fgrste potentiale i sit
nysalg:

Salgsledernes egen prioritering

Fem spargsmal til din refleksion

Ekspertens bud pa de farste vigtige
skridt



1. Salgsledernes egen prioritering

Sidst i undersggelsen spurgte vi salgsledere, hvor og i hvilken grad de vurderer at indsatsen i nysalget kan styrkes. Flest
salgsledere vaelgeri hgj eller meget hgj grad at pege pa:

54 %

Gode veerktgjer/
systemer til den
enkelte saelger

51 %

Lgbende
rapportering pa
nysalgs-resultater

53 %

Relevante data om
mulige leads

54 %

@get synliggarelse
og opfglgning pa
nysalget

51%

Klar beskrivelse af
salgsprocessen

Salgslederne peger selv pa en raekke oplagte steder at starte med at styrke deres nysalg. Udfordringen er at nogle af

de prioriterede omrader er forudsatninger for andre. For eksempel vil en nemmere rapportering forudsaette nemmere
adgang til viden om indsatser og resultater forankret i en bedre brug af et CRM-system. Ligesom at "en klar beskrivelse af i
salgsprocessen” ikke i sig selv far saelgerne til at @ndre adfaerd og realiserer endnu bedre resultater fremover...

Se ekspertens bud under 3. perspektiv.



2. Fem sporgsmal til din refleksion

Med afsaet i analysens konklusioner kan du her reflekterer over mulige indsatsomrader i jeres eget nysalg:
Er nysalget sa vigtigt For jer at | bor...

Seette et separat mal for nysalg ...?

Interessere jer mere for hvor meget tid jeres sxlgere bruger pa nysalg ...?

Forankre det mere i jeres CRM ...?

Have en klar beskrivelse af seelgernes aktiviteter i nysalgsprocessen ...?

Sikre jer en bedre kvalificering af leads ...?

Salgsledere er vant til at vaere drevet af indfrielsen af konkrete salgsmal og vil formentlig ogsa i en styrkelse af nysalget
vaere tilbgjelige til at starte med at saette et konkret mal og s eventuelt fordele det ud pa sine salgere. Hvor meget mere
de skal saelge til nye kunder. Der er flere grunde til at vaelge en anden tilgang og spgrgsmalene til refleksion indikerer nogle
af de temaer som skal i spil for at kunne realiserer et styrket nysalg. Hvile delmal giver mening, hvordan skal salgsprocessen
strgmlines med flere aktiviteter og hvem bidrager med hvilke indsatser, genererer flere leads, kvalificerer hardere, falger
bedre op ...

Se ekspertens bud under 3. perspektiv.



3. Ekspertens bud pa de farste vigtige skridt

Alle de deltagende virksomheder kan lafte deres nysalg, men det vil kraeve en &ndret tilgang hos salgsledere og salgere.
Vaksten bygges nedefra og gennem andringer i den daglige adfaerd.

For at realiserer et starre udbytte af indsatsen, skal der farst arbejdes med at skabe et klart og fzelles billede af:

e Hvorfor man gerne vil ggre det
 Hvordan man vil gore det i praksis

e Hvad man kan gere bedre

Derfor skal salgsledelsen starte med at kigge pa sit teams motivation og rolle i forhold til baAde omverden og virksomhed.
Hvorfor er det | gerne vil gare det bedre? Er det fordi | tror pa et uindfriet potentiale i markedet, pa at virksomhed og
salgsorganisation skal vaere et andet sted om 3 ar, pa at styrke intern dialog og samarbejde eller ...? Dernaest skal | have
diskuteret og beskrevet hvordan | handterer nysalget i dag. | den dialog ber | adresserer salgsprocessen fra A-Z, vigtige
definitioner og data heri, samt muligheden for en styrket brug af eksisterende vaerktgjer. Eller introduktion af nye.

Forskellen mellem hvordan | ger og hvordan | kunne ggre bliver her meget synlig. | bliver klart skarpere pa hvad | kan
gere bedre, hvor stort potentialet er og hvad der skal til af helt konkrete indsatser. Derfra kan | sd fastlaagge nogle mere
meningsfulde mal og KPI'er, som alle i teamet har kebt ind pa grundlaget for. Og sa er | klar til at ga i gang med de fgrste
malrettede indsatser og pa at felge bedre op pa realiseringen af et styrket nysalg ...






