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Implementering av Sollution Selling
- nagra erfarenheter i praktiken

Johan Hellstrém som nu arbetar som konsult har gedigen praktisk erfarenhet som VD fér ATEA
i Danmark av implementeringen av Solution Selling i ATEA:s hela skandinaviska organisation.
”Nyckelproblemet™, sdger Johan Hellstrom, ar i de flesta saljorganisationer, att bara ett fatal
topp-presterar. Hur far man igang fler att verkligen generera affarer?”.

Val av system/metod

Vi gick grundligt tillvaga for att soka en vég att dstadkomma forbattringar”, berattar Johan Hellstrom.
Man granskade i princip alla system som fanns pd marknaden. Valet blev ganska sjalvklart Solution
Selling. Grundlaggande for urvalsarbetet var en ordentlig kravspec, som innehdll bl.a. féljande punkter:

- ett praktiskt anvandbart hjalpmedel i planeringsarbetet

- tydlig i métningen av afférslaget

- en mattstock i kvalitetsarbetet

- en lattillganglig manual foér nyanstéllda

- skaleda till fler affarer

- afférs-effektiv anvéndning av séljartiden ”den dyraste formen av marknadsforing”

Utan en tydlig och praktiskt fungerande och affarsgenererande modell eller system kan man inte
astadkomma nagra forandringar. Rétt process som alltid foljs av alla i séljorganisationen och som ar
accepterad av ledningen &r helt avgorande. Darfor stallde man ocksa foljande krav pa systemet:

- metoden ska verkligen anvandas av alla och bevisa att den genererar afférer

- man ska latt "hitta” i metodiken och hitta de verktyg som behdvs i olika afférsskeden
- fokus ska vara att slutligen fa nya afférer

- metoden ska vara tydlig i Vad och Hur som ska goras, samt Vem som ska géra Vad
- samtidigt maste lite av ”den artistiska friheten” hos séljaren finnas kvar

Det ar viktigt att alla involverade kan folja processen och se var i processen man befinner sig, sd att
nasta steg blir det ratta. Overblick ar saledes centralt, sa att alla gor ratt saker.

En standigt pagdende process

Grundlaggande ar att lara saljarna att skilja pa relationsskapande aktiviteter och affarsskapande.
Huvudsyftet med de relationsskapande aktiviteterna &r att hitta nya affarsméjligheter. Samtidigt maste
en affarsméssig vardering av dessa oportunitys goras: Vad &r oportunity och vad &r key oportunity? Var
ska det mesta krutet 1aggas? Var ska de stora resurserna séttas in? Nar detta ar kartlagt skall fokus vara
att systematiskt, steg for steg ocksa fa affaren. Saljarna maste forsta vikten av att bearbeta ratt personer
(sponsorerna).

Man maste lyckas med att fa de toppresterande saljarna att acceptera processen och att félja dess olika
steg. De ar foreddmen och skapar ett efterstravansvart monster for évriga saljare!

Arbetet borjar med en grundlig genomgang av befintliga kunder och marknaden for potentiella och inte
minst 6nskvarda kunder. Man skapar en éverskadlig bild av kundernas historia och deras potential.
Man utvérderar vilken bemanning som kommer att kravas i olika steg i processen. Duglighetskrav
relativt komplexiteten pa kunden (storleken bl.a.). Det ar centralt att alla involverade accepterar
rollférdelningen och att de planer som laggs enligt uppgjord segmentering féljs och att timingen blir
den rétta.
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Den forsta implementeringen av Solution Selling maste av nddvandighet omfatta en genomgang av
hela processen sa att forstaelse for helheten etableras. Denna del av utbildningen ar viktig, men praktisk
traning av de olika stegen i séljprocessen ar dn viktigare. Radet ar att &gna mindre tid at teoriinlarning —
det kan séljarna sjalva lasa sig till. Det viktiga &r aktiv praktisk tréning. Viktiga ingredienser i
implementeringen &r:

- tydligg6rande av varje steg i saljprocessen

- setill att det finns ett systemstdd etablerat

- att organisatoriska férandringar som stédjer den nya séljprocessen genomfors
- att ledningen tranas i sytematiken och kan tala ratt sprak med saljarna

Det kréavs en standigt pdminnande bearbetning av saljorganisationen, sé att systematiken inte
degenererar. Lampligen delar man in aret i olika “teman” dar delar i processen repeteras och tranas.
Det underlattar dven for nytillkomna medarbetare att snabbt tillagna sig fardigheter i
systemanvandningen — aven om en grundlaggande dvergripande information ocksa till dessa kravs
inledningsvis.

Johan Hellstrém lyfte fram nagra minnespunkter:

- servera inte for mastiga kakor pa en géang, lar dig krypa innan du lar dig ga
- det behover hela tiden ”"pumpas in nytt blod”

- stall motprestationer pa séljarna

- anvand utbildningstillfallena framforallt till praktisk traning

- avsatt tid for kontinuerlig traning lokalt varje manad

Evolution snarare an revolution

Att infora Solution Selling i alla dess aspekter — med alla dess verktyg och mojligheter maste ses som
en evolutions-process snarare an en revolution i arbetsséttet. Det maste delas upp i ett successivt
inforande av olika steg: basic och sedan advanced. Det &r effektivare att ta mindre steg i taget sa att
forvantan och resultat kan métas och upplevas tydligt och relativt snart. Det skapar motivation.

Séljledning ar ett standigt nétande

Séljledarens jobb &r i hdg grad att inte fortrottas i jobbet att standigt upprepa och néta in de olika
process-stegen. Minst ett uppféljningssamtal per manad &r att rekommendera som en tumregel. Hur
I&ngt har man hunnit i varje planerad kundbearbetning? Vad har utfallet blivit s& langt? Vad blir nu
nésta steg? Uppfdljning & A och O. Det &r jobbigt men effektivt.

Gor saljarjobbet till en karriarvég

Alla vill vi ha bevis for att vi lyckas och att vi dr duktiga. Battre motivation finns inte. Ett sétt &r att
infora tydliga karridrsteg beroende pa prestation och att dessa steg exponeras for alla inom
organisationen. Vad som kravs for att nd nasta steg skall vara tydligt for alla och envar.

Séljare later sig garna styras av det som kan métas och faktiskt mats. En grupp som ar svar att na och
tillhéra™ blir mer attraktiv och skapar gemenskap och inte minst viktigt: motivation.

Lonesattningen &r ett vanligt satt att motivera. Diskussionen handlar da ofta om hur fast resp. rorlig l6n
ska fordelas. Till stora delar styrs detta av bransch och hur 1dng “framkoérning” varje affar kraver. Olika
matningar visar att generellt kravs att 15-20% utgors av rorlig 16n for att forbattra resultaten. Mer
behdvs inte.
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CRM-system maste hallas levande

Manga organisationer har infort CRM-system. CRM &r arbets- och tidskravande i sig och tar tid att
administrera. Ménga upplever att dessa inte foljs upp och halls ”levande”. Nagon maste “aga” CRM-
systemet. L&gg inte in for mycket i systemet. Det som finns med ska upplevas som meningsfullt.
Minska tidsspillan pa onddig uppféljning, men folj upp centrala handelser. Beléna bara pa de punkter
som finns med i systemet.
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