Den digitala saljprocessen

Istéllet for att anpassa den traditionella saljprocessen till en séljsituation dar det
mesta av forsaljningen sker med digitala moten och digital kommunikation har vi
skapat en ny digital séljprocess for 16sningsforsaljning som utgar ifran de mojligheter
och forutsattningar som nu finns tillgangliga. For att kunna genomféra digitala
séljaktiviteter med hog kvalité kravs tillgang till teknisk utrustning och digitala
motesprogram samt mojligheter till snabb uppkoppling - till skillnad fran den
traditionella 16sningsforsaljningen da professionella séljare klarade sig med en dator,
smartphone och ett anteckningsblock. Den digitala séljprocessen bygger pa 3 enkla
principer:

« Digital narvaro
o Samskapande
« Geografiskt oberoende

Digital narvaro

Digitala |6sningssaljare behover kunna agera 100% digitalt, dela dokument med
kunden och samverka med kundens beslutfattare och interna resurser pa digitala
moten. Att anvanda inspelningar av digitala saljpitchar, demonstrationer och mote
for att fora information vidare till de som inte kunde vara med pa motet underlattar
kommunikationen. Séljaren och kunden kan befinna sig var som helst i varlden. Olika
media kan mixas och anvandas pa ett naturligt satt.

Samskapande

Kunderna kommer att vilja utveckla sin egen version av |6sningen, inspirerad av all
kunskap som de latt kan skaffa sig via internet, ndjer de inte sig med
standardpaketet. Séljaren behdver organisera steg i sin saljprocess dar detta kan
ske. Vi kallar det for Solution Mapping®.

Geografiskt oberoende

Den digitala narvaron 6ppnar upp for digitala sdljmoten med deltagare som kan
befinna sig i princip var som helst i varlden samtidigt. Det 6ppnar majligheter for
bade séljare och kopare att snabbt fa ihop moéten, dar deltagarna medverkar under
hela eller en del av moétet och processen med att kartlagga behov och samskapa
underlattas.

Dessutom blandas den formella och den informella kommunikationen

Tack vare sociala kanaler som Linkedin, Facebook och Instagram ar det lattare att

vara uppdaterad pa vad som hander i kundernas liv och hos séljarens organisation.
Dessutom ger de digitala motena, som ofta sker i hemmamiljo en inblick i kundens
privatliv. Den informella och formella kommunikationen blandas.

Dessa nya principer for digital I16sningsforsaljning mojliggor den digitalt drivna
|6sningsforsaljningen



Steg 1: Initiativ

Malet med detta séljsteg ar att skapa eller fanga ett kundinitiativ. Det kan vara ett
behov, problem eller ett mal kunden har som skall I6sas. Det kan vara kunden som
initierar kontakten eller saljaren som hjalper kunden att identifiera en maojlighet. Detta
kan ske genom att séljare fangar upp kundens intresse via sociala kanaler, ett visat
intresse pa ett utskick eller genom att séljaren prospekterat och tagit kontakt med
kunden. Forberedelser leder fram till en digital séljpitch som fangar kunden, vacker
intresset och etablerar fortroende. Kunden och séljaren &r 6verens att ga vidare,
starta en process for att kartldagga behov med malet att skapa en |6sning som leder
fram till en affar.

Aktiviteter

» Personlig kontakt pa sociala media
« Digitala marknadsaktiviteter
o Leverabel: Bokat digitalt saljmote

Steg 2: Power Questions®

Malet med detta séljsteg ar att skapa en malbild som séljaren och kunden kan utga
ifran nar behoven fran flera av kundens beslutsfattare kartlaggs och kvalificeras.
Séljsteget avslutas nar kunden och séljaren har en gemensam malbild, har hittat
behov, problem och mal som kan och &r tillrdckligt vardefulla att [6sas.

Aktiviteter

o Forberedelser

o Digital saljpitch

« Storytelling

o Power Questions® med Sales Canvas®
« Stakeholder mapping

o Leverabel: Sponsorbrev

Steg 3: Solution Mapping®

Malet med detta séljsteg &r att skapa en I6sning tillsammans med kunden, sa att
kunden tar dgarskap, I6sningen kan implementeras pa ett riskfritt satt och ger
kunden en tillrackligt bra avkastning for att vilja skriva kontrakt med kdparen.

Aktiviteter

« Solution Mapping® workshop

e Action plan

o ROl analys

o Implementationsplan

o Succékriterier

o Leverabler: Utkast pa offert med utvarderingsplan



Steg 4: Vardeskapande avslut

Malet med detta séljsteg ar att utforska vardet, lotsa fram kunden till att skriva
kontrakt med saljaren, ha en 6verenskommen plan for implementation och tydliga
succékriterier for uppfoljning av resultatet.

Aktiviteter

« Offertutkast genomgang

« Genomgang av avtal

o Administrativa, legala och tekniska godkannanden
o Leverabler: Signerat kontrakt



