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Fa den bedste saelgeradfeerd pa de
digitale moder



NOPP

Hvem leder den digitale transformation
af din salgsorganisation?
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NOPP

A: CMO
B: CSO
C: Covidl9

?
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NSPpP °

AGENDA

1. Hvorfor strukturere og traene vores online mgder? (Intenz)
2. For, under og efter et online kundemgde (Napp)
3. Opbyg en playbook for madetyper (Intenz)

4. Hvordan bruges indsigt og leering til fremtidig forbedring (Napp & Intenz)




glelole Nk

Hvilke udfordringer oplever I?

SKRIVI CHATTEN



Hvorfor strukturere og traene vores
online mgder

V/ INTENZ

NGPP



SALES ENABLEMENT népp 8
Hvordan muligger vi fremtidens salg?

Lederskab
& Incitamenter

Samarbejde
& Processer

Kunder

Kompetencer &
Beslutningskraft

Teknologi
& Indsigter
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Hvordan kommer vi 1 gang?

V/ NAPP A/S



HVORDAN KOMMER VI 1 GANG?

Hvem er Napp®?

Start-up softwarevirksomhed
Internationalisering uden at rejse
3.000+ online mader N \[+ 0 z

WSO | el oy (

35.000+ seelgere, 40 lande

Supercharge Your
Sellers



https://twitter.com/napp_siesta
https://www.facebook.com/Napp.dk/
https://www.linkedin.com/company/napp-siesta
https://www.instagram.com/nappsiesta/
https://www.linkedin.com/company/napp-siesta
https://www.instagram.com/nappsiesta/
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Sales Enablement

Sl 8,2% 19«

Af seelgerne melder om Hgjere indtjening Reduktion i administrative _—,
hajere lukkerate tid for seelgerne
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népp 12

PA KORT SIGT

Optimering af salgsprocessen

Forny din salgsmodel

SALES ENABLEMENT

Inkludér marketing

 Opsamling af seelgeradfaerd
* Feedback til seelgerne magder
STEP 3 * Ugentlig "Hvad har vi leert” + rollespil

Byg nye kompetencer i salg /
7 - Tilpas jeres materialer og praesentationer
STEP 2 « Adresser alle typer interessenter

" « Opseet en platform for let co-creation

/ - Skab den ideelle kundeoplevelse

« Lav playbooks
 Traen feerdigheder
STEP 1 )



NOCO =

3 faser
FOR, UNDER, EFTER
et kundemode

o i
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Forste fase: FOR
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népp 15

Valg af modeplatform og udstyr

Mulighederne er mange. Lad kunden veelge!
@ ) GoloMeeting

Ciscoo Skype

we beX for Business

o jitsi.org

B3 Adobe Connect

TeamViewer
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Valg af udstyr

Serg for ordentligt udstyr
Et headset skal have ACS (Acoustic Noise Cancelling)
Webcam skal veere HD - gerne bredformat 16:9

Jabra Evolve 75 Logitech C920 Pro HD
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Undga det her
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népp 18

Modebekraeftelse

Opstil mal og forventninger for madet

En bekraeftelse bar indeholde:

Send ogsa noget materiale, som du tracker pa forinden modet
Fa indblik i kundens kabsproces



népp 19

Tjekliste til forberedelse

Afprov teknologien 1 god tid med en kollega

Send noget materiale, track pa det

Send madeinvitation, serg for forventningsafstemning
Sid i rolige rammer

"Ankom i god tid”

(Afhaengig af geografi: Backup internetforbindelse klar, mobilt bredband eller lign.)



népp 20

Opbyg en Playbook

Lav indhold til MJDETYPEN:
 [ntroduktion & Kvalifikation
 Behovsafdaekning
 Produktdemo
 Onboarding

Lav indhold til MUDEINDHOLDET:

 Hvad skal hver mgdetype indeholde

* Hvilken interaktion og information gnskes

« Hvad er malet for de enkelte magder

 Lav en ramme og tidsplan der sikrer at strukturen holdes

Intet er statisk - du skal gve, treene og justere lgbende
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Opbyg en playbook

NNNNNNNN



Hvilken mgdeoplevelse gnsker du
at give din kunde online?

B o : o ¥ GoToMeeting »
file Edit View Window Help 0

A @ Viewer ‘ 7 Delinger B Formularer ‘ & Downloads ®, Beskeder w Foretrukne | ™ Salg ~ —
NGEP

Supercharge Your
E] ' 4 @ Q @ 9 x @ Sellers

Meet Now
B &' Q &

Cameras detached LD

glelele

Supercharge Your
Sellers

Napp Sales Enablement empower sellers
to support buyers’ journey at every stage
of the process. Napp keeps marketing,

o excellence and sales aligned to meet
increasing demands.

Agenda "
Anders Ngrhaven

népp 22
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Anden fase: UNDER
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Det gode mode

Praesentationsrunde - serg seerligt for navnene pa "mange i samme lokale”
Madekutyme - mute, spgrgsmal, involvering

Teknisk kontrol, undga uro

Hold det kort



Live case

AFHOLDELSEN AF DET GODE MODE

NGPP
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Tredje fase: EFTER
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Opfolgning

Afslut medet med en kort opsummering og todo-liste

 Lav en opsamling som passer til mgdetypen. Professionelt og ensartet
e Del materiale. Fa indblik i kundens interesser og interaktion

« (Jge CRM adoption. Lav enkelt og automatiseret opfaglgning

* Intern opfaglgning. Skab effektive kommunikationsgange.

Hjeelp seelgerne igennem "Sales Enablement” - muliggoerelse af salget
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Brug optagelserne til
optimeret ledelse og
laering

- FORDELEN VED ONLINE M@DER
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Essentielle grundregler for virtuelle mgder



népp 30

ESSENTIELLE GRUNDREGLER FOR VIRTUELLE MQODER

1. Smil

2. Antag aldrig

3. Gensidig forberedelse
4. Altid kamera

5. Dialog fremfor slides
6

/

S

S

. Slides med minimum aft tekst
. Sla “deling” til og fra under hele madet
. Veer tydelig med formalet
Tag kontrol og saet scenen
10. Hvis noget er distraherende, ret det (




népp 31

Feedback og leering

NNNNNNNN



gleclolp
Stemmegaffel

INDSATSER

* Hvor mange?
* Pa hvad?
* Hvornar?

VILJE
* Fglelser

RESULTATER
* Holdninger

© Intenz

EFFEKTIVITET

* Hvor godt?
* Hvilken effekt?
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NOPP =
Feedbackloop

ROS OGINPUT TIL HVAD VILLE DU GYRE OM?
FORBEDRINGER

AFTALER OM FOKUS OG LARING HVAD LYKKEDES DU SARLIGT GODT MED?

—

© Intenz

HVORDAN GIK DET?
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SALES ENABLEMENT népp 34
Hvordan muligger vi fremtidens salg?

Lederskab
& Incitamenter

Samarbejde
& Processer

Kunder

Kompetencer &
Beslutningskraft

Teknologi
& Indsigter
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MISSION

Hvorfor lave digital Sales Enablement
1.

Sikre forandringen finder sted
Et veerkto) som Napp kan bruges som et adfeerdsdesign til at sikre at den indsats man gnsker
gennemfort rent faktisk finder sted ude i virkeligheden (ROI pa salgstraening)

2.

Mal pa den nye adfaerd
Veerktojet har et adfeerdsregulerende element, fordi der lgbende kan felges op pa om saelgerne har
de rette aktiviteter (sammenhold resultater med fokusomrader)

3.

Sikre oget relevans
Ved at marketing og salg arbejder sammen om et ensartet hjeelpeveerktgj til seelgerne kan kundens
kabsoplevelse markant forbedres (opbyg en salgsproces som matcher kundens kebsproces)



INTENZ
NOEE

Effektive magder — ogsa
online

Salget er forandret og kundernes forventning har
aendret sig markant. Spgrgsmalet er om du og dit
salgsteam mgder kunderne som kunden gnsker
det — eller fortseetter | bare i vanlig stil?

Handteringen af et online mgde stiller en raekke nye krauv til
seelgeren. Dels skal de mestre en ny teknik. Desuden skal de
mestre nye kompetencer for at vaere bedst i den salgssamtale,
som nu foregar virtuelt. Mange af de klassiske salgskompetencer
og begreber er det samme, men de skal doseres og struktureres
anderledes virtuelt. Samtidig er der behov for en mere effektiv
styring pa madet. En styring der kan sikre at kunden fgler sig
tryg, hart, involveret og at samtalen er relevant.

Spgrgsmalet er om jeres salgsorganisation har overblik over:

« Hvad kunderne skal opleve nar de mader jer — ogsa virtuelt?
» Hovilken struktur skal | bruge for at give den bedste oplevelse?
« Har seelgerne de ngdvendige kompetencer — ogsa teknisk?

Det kan | nu fa i et kort og effektivt traeningsforlgb. | far svar pa
de tre spgrgsmal. Samtidig far | konkret viden om hvordan ;
salgsledelsen kan coache og udvikle til de bedste og mest Investering
resultatskabende mgder i fremtiden. Endelig far | et helt nemt Kr. 49.500.- excl. moms
salgsveerktgij til at understgtte saelgerne i effektive salgsdialoger
— bade online og offline.

Prisen geelder til 30. april 2020

Max 20 seelgere pr hold.

+ v 1.

Med Napp og Intenz far  Det f&r du i pakken: Din tidsplan:

du:

» Klare succeskriterier for jeres * Onboarding webinar salgsledel- Aktivitetsplan
virtuelle salgsdialoger sen fastleegger succeskriterier

* Uge 1 - Opstartswebinar

» Playbook med fastlagt struktur Udviklingswebinarer 3 gange a

* Uge 2 - Udviklingswebinarer

for virtuelle kundemgader 2 timer med salg- og marketing
* Relation mellem marketing * Online treenings sessioner 4 > SRS UEshig & 2
materialer og salgsadfeerd moduler & 1 time for seelgerne * Uge 4-Treening 3 +4
» Udvikling af de bedste og mest + Statusmgde med * Uge 5 - Statusmgde og

relevante kompetencer virtuelt dokumentation for sendret afrapportering
adfeerd og kompeten-cer samt

> Dl 9REEID @i kg oy £ afstemning af malopfyl-delse.

vurdere og udvikle mgder og
salgsresultater « Adgang til Napp’s salgsveerktgj i
8 uger 8 timer for salgsledelsen

Samlet tidsforbrug over 5 uger er:

Traening og udvikling afvikles online & IS 180 MEMEG

Pakken leveres som et samarbejde mellem www.napp.com og www.intenz.dk 4 timer for seelgerne.



http://www.acadal.com/
http://www.intenz.dk/

Sporgsmal?

ﬂépp 37
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HTTPS://BIT.LY/2S4HQNI
Vil du have tilsendt materiale?




Kontakt

Niklas Laugesen Mads Winther
Napp Intenz

Tel: +45 2014 7172

Tel: +45 2681 7116 . .
E-mail: maw@intenz.com

E-mail: nl@napp.dk

www.intenz.dk

www.napp.dk



mailto:maw@intenz.com
http://www.intenz.dk/
mailto:nl@napp.dk
http://www.napp.dk/

