


ENTERPRISE BUSINESS EDUCATION EBJ

flicke

civic GPS y ki Idag har manga foretag ett tufft klimat att arbeta i.
Crealive StEward tweelup fag ™| e v
DUdGHSl " Bt onsekvensen ar l&g Iénsamhet och |&ngsam tillvaxt.
_ copule hogling ~ S0MMe
lse alr Digg Anledningarna dr manga.

: cause ebooks m a r
Merverse news mashup Aldrig har sa manga branscher genomgatt en sa stor

h tt Wﬂf'd'ﬂ!'mﬂum double forandring sedan IT-evolutionen startade pa 1990
n umsm o ﬂ ﬂemm"w NBSh - i talet

erencing campalgn

Under 30 ar har mycket forandrats.

Nya sdljkanaler via WEB plattformar, E & Web-
handel, Social Media bygger varumarken snabbare
an tidigare, och manga traditionella foretag har svart

att félja med i utvecklingen.

Aven hela den tidigare traditionell siljkanalen med
importorer/distributorer, grossister, aterforsaljare,
butiker och slutkonsumenter har forandrats.

| vissa branscher finns leden kvar, i andra branscher

bestéller en slutkonsument en vara pa amazon, och \ f\
u varan skickas direkt fran en tillverkare utomlands. \ N«\ \
MR
\ Forsaljning och foretagsutveckling har ocksa blivit \}\K“ f
mer dynamiskt an tidigare. Nya saljare har battre IT WN
vana och &r tidigt instéllda pa att resa och arbeta \ \N _‘
internationellt, via hemmakontoret och med en ‘\&
barbar dator. \\

Med mindre marginaler kravs effektivare processer
och arbetssatt, battre matmetoder och snabbare
atgarder for att bygga bort problem och hinder. Det
racker inte bara med att vara bra langre for att
lyckas.

Vi pa EBE har kunskap och erfarenhet av att hjalpa
foretag bli mer [6nsamma. Under mer an tio ar har
vi utvecklat och implementerat LEAN baserade
affarskoncept internationellt pa fler an tjugo
marknader.

Resultaten ar bland annat: O0kad Produktivitet,
Effektivitet och Lonsamhet. Battre Kommunikation
och Trivsel, lagre Personalomsattning, tydlig Kultur
och Struktur, effektivare processer, rutiner och
arbetssatt.
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THE WHY

For att Vilja forbattra, maste vi forsta Varfor
What’s in it for me?

Manniskor ar normalt programmerade att inte
dndra pa arbetssatt, rutiner och processer om man
inte ser ett uppenbart hinder eller problem.

Det leder till att man sitter fast i gamla rutiner och
inte forbattrar verksamheten |6pande. | vanliga
utbildning  kring ledarskap, affarsmanskap,
ekonomi, och forséaljning ingar oftast inget om hur
man mater och effektiviserar arbetssatt, metoder
och processer.

En annan skrammande faktor &r att valdigt fa
sdljare och KAM verkligen &r utbildade. Var
uppskattning ar att farre an 90% av alla B2B,
foretagssaljare och KAM inte har en utbildning
inom forsaljning, KPl:er, mal och resultat, ekonomi,
TB/TG/marginaler, merforsaljning, affairsmanskap,
fragemetodik, beteendevetenskap, projektledning,
mappa processer och organisationer, avtal, avslut,
séljprocesser med mera.

4

Inte konstigt att det skiljer sig "hogt och lagt
mellan hur bra séljare presterar, da alla har olika
kunskap och erfarenheter av ovan namnda
omraden.

Hur ser det ut hos er?
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THE WHAT

For att kunna forbattra, maste vi veta Vad som

skall forbattras och Varfor.

Vart egenutvecklade LEAN baserade
forbattringskoncept heter:
Enterprise Development Process. (EDP)

| konceptet ingar nagra viktiga hornstenar som
skiljer oss fran kollegor och konkurrenter.

e Konceptet innehaller "allt viktigt” som vi
sjalva upplevt som hinder for foretag att na
sin fulla séljpotential. Kunskap och 30+ ars
erfarenhet av forsdljning, saljledning,
affarsutveckling, konceptutveckling och
affarskonsultation.
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e Vi har praktiskt arbetat med att utveckla

och implementera ett LEAN baserat i !

forbattringskoncept globalt for ett av [

Sveriges storsta foretag. Vi har matt KPl:er bt ]
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e Med egen erfarenhet av siljledning i flera
olika branscher, har vi prévat olika metoder
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och verktyg for att utveckla och forbattra
affarer, affarsomraden, produkter och

men inte i praktiken. | EDP igar bara
omraden och atgarder som ger riktiga
matbara resultat.

e Genom att ha arbetat med och utvarderat
manga olika verktyg, metoder och koncept,
har vi kunnat skala bort allt som ar onddigt
och bara behdllit det som verkligen
fungerar Inom: Ledarskap, Forsaljning,
Affarsutveckling, Projektledning och LEAN.
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THE complex SIMPLICITY

Det ser sa latt ut, nar ndgon annan gor det.

Golf, Biljard, Simhopp, Gymnastik, Hojdhopp, Fotboll ...
Hur svdrt kan det vara?

For en skicklig sdljare, KAM eller chef ar det lika dant.
Andra manniskor som inte ar insatta

i hur mycket arbete som ligger bakom,

tycker att forsaljning verkar enkelt. Hur svart kan det vara?

Nedan ar utvecklingsfaserna vi normalt féljer under en implementation.
Reflektera 6ver Er férbattringspotential och hur det skulle paverka Er forsaljningen. |

BASIC IN PLACE 1-2 ar  Saljarna nar 60% - 80% av sin fulla potential
e Affarsplan finns och féljs
e Affarsmal finns tydligt definierade
e Personliga sdljmal per manad/vecka
e Personliga planer for "hur jag skall na mina mal”
e KPl:er méts och foljs upp
e Visuell Planering for KPl:er, projekt, TO DO, forbattringsarbete, problem, hinder m.m.
e Planering for resor, kundbearbetning, massor, aktiviteter m.m.
e Grundlaggande saljutbildning sa alla talar “samma sprak”, foljer ssmma standards och har samma forstaelse
e Nedskriva rutiner for CRM, kundbesdk, kladkoder, orderhantering, representationer, bilforman m.m.
e Motesstruktur for strategier, planer, forbattringsarbete, projekt, kommunikation m.m.
e Chefer som har samsyn i vilken ledarskapsmodell som skall appliceras i dagligt arbete, beroende pa fas

UTVECKLINGS FAS  3-53ar  Saljarna nar 80% - 90% av sin fulla potential
e Mer Personligt stod och coaching for saljare, KAM och chefer
e Actions for att fortsatta fylla GAP mellan nuldge och onskvart lage
e LEAN forbattringsarbete av Processer, Arbetssatt, Ledtider, IT-verktyg, Mallar m.m.
e Avancerad saljutbildning, mer 6vning pa Saljprocessen, bemota Inviandningar utefter Kundtyp
e KAM — mappa inképsorganisationer, beslutsfattare, inkdpsprocesser, kartlaggning av affaren
e Affarsutveckling, analys av nuvarande och framtida affarsmojligheter
e Utbildning i kommunikation och presentationsteknik
e Mer fokus pa att bygga och underhalla Kundrelationer
e Siljarna skall sjalva kunna analysera sina kunder, affaren, potential, och ta fram strategier och planer
e Chefer applicerar ett Stottande och Coachande ledarskap for att |ata saljarna véxa i sin roll och ta mer ansvar

UTVECKLINGSFAS ELLER FORVALTNINGSFAS
e  Externa resurser / Partners / Experter inom respektive omrade som behdover fortsitta utvecklas
e Foretagets unika behov styr, nu nar alla grunder for en val fungerande saljorganisation ar pa plats
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HUR kommer vi igang?

Ni bokar ett gratis méte med oss, pa plats eller digitalt.
info@enterprisebusinesseducation.se

Vi:
e presenterar vart koncept
e stammer av era forutsattningar och forvantningar
e gor en nuldgesanalys och GAP analys
e tar fram ett business case
e presenterar ett forslag baserat pa era forutsattningar

Ni fattar sedan ett beslut om ni vill anlita oss eller inte.

Ni forbinder er inte pa nagot satt, och kan avsluta eller pausa
en implementering som ni sjdlva 6nskar.

VAD kan vi forvanta oss for resultat 7

Ni kianner bast Era séljare, och kan uppskatta deras potential.

Hur manga % tror ni att de kan forbattra sig fran idag, nar ni har
alla BASICS pa plats, inklusive en saljutbildning, battre processer,
battre rutiner, 6kad produktivitet och effektivitet?

Exempel:
Foretaget Kalle AB uppskattar att saljarna kan forbattra sig 20%
Saljarna har ett snitt TB2 pa 250.000 kr/manad.

En forbattring pa 20% ar en 6kning med 50.000 kr/man.
Under 10 ménader 500.000 kr.

Foretaget investerar ca: 50.000 kr under ett ar per séljare.
(all tid delat pa antal sdljare, utbildning, implementering, stéd, hjélp, support, m.m.)

Foretaget har 10X ROl inom 12 manader.

Det dr nastan omojligt att inte ha ett valdigt starkt business case
i att forbattra sin sdljorganisation!
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HUR vet vi om det fungerar?

Vi kan garantera att konceptet fungerar.

Under mer an tio ar har vi foljt implementeringar/implementerar olika delar/moduler av konceptet
hos fler an tusen foretag, pa fler an tjugo marknader globalt.

Konceptets olika delar &r val beprévade inom bade produktion och férséljning.

e LEAN Production har anvants av Toyota sedan 1950 talet.

LEAN Office har funnits sedan borjan av 2000 talet.

Fragemetodik och saljmetodik har utvecklats sedan 1950 talet.
Beteendevetenskap och Psykologi har studerats sedan antikens Grekland.
Ledarskapsmodeller har utvecklats sedan bdrjan av 1900 talet.

Alla KPl:er som vi matt har gett positiva resultat oavsett féretag, marknad, kultur eller andra forutsattningar.
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KPl:er - exempel fran verkligheten

SOLD HOURS AND PARTS INCREASED PRODUCTION EFFICIENCY INCREASED PRODUCTIVITY AND EFFICIENCY
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BEFORE WAFTER OCFORE WAFTCR

FLER SALDA TIMMAR & DELAR 55% EFFEKTIVARE ARBETE OKAD PRODUKTIVITET & EFFEKTIVITET

SALES TB2 KSEK/W
EARLIER VS NEW RECRUITMENT

NEW s OLD
JAMFORELSE FORSALINING, LEAN ARBETSSATT (NEW) VS KUNSKAP & ERFARENHET (OLD)

Som man se pa den bla kurvan sa salde nyrekryterade séljare, utan kunskap eller erfarenhet av branschen, produkterna
eller forsdljning, betydligt battre an tidigare rekryteringar. Tidigare rekryteringar (orange kurva) hade lang
branscherfarenhet, goda produktkunskaper och ett brett kontaktnat.

Nya saljare fick utbildning, coaching, och stéttning med att arbeta Produktivt och Effektivt. Det ar ett vanligt
missforstand att “erfarenhet” skulle bidra till att en saljare eller KAM presterar bra. Exemplet ovan visar att — om man
gor allting ratt, sa har det mindre betydelse om du har manga ars erfarenhet eller inte. Det som har storst paverkan pa
ditt resultat, ar hur val du utfor sjalva arbetet. Har du manga ars erfarenhet av att arbeta ineffektivt - har det ingen
positiv paverkan pa resultatet.

Vill ni veta mer om hur Ni bygger en hogpresterande saljorganisation, oavsett juniora eller seniora saljare?

KONTAKTA 0SS SA BERATTAR VI MER!

info@enterprisebusinesseducation.se www.enterprisebusinesseducation.se
Motet ar GRATIS vad véantar ni pa?
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NYFIKEN? - har r nagra exempel pa innehaller och leveranser

Utbildningar

| regel sa kravs det bade kompetens och erfarenhet for att kunna utféra ett arbete med bra resultat.
Vi arbetar darfér med bade teoretiska utbildningar, pa platsen coaching och kompetensoverforing i dagligt arbete.
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Digitala verktyg

Under analyser, processmappning, probleml6sning, effektivisering m.m. arbetar vi med digitala verktyg

Business Case och
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Future organization:

Scenario explanation:

Company

Cost for Andon per month: (Salary in average)

Cost for workshop Coach per month: (Salary in average)
Cost for admin support per month: (Salary in average)

Andon admin 50%
Andon produktiv 50%

INCOME future VPS organization

SCENARIO:

Test bolaget

—_—

Nrof PST I |
|Nrof Andon 1 1]
|Nr of admin and other production support 1 2]
[Invoiced hour per PST/ day in average during aweek | 7]
[Summary: total nr. of invoiced hours per day PST. 1 42|
[Summary: total nr. of invoiced hours per day PST +Andon 1 46|

Income per PST/Tech per hour in average Labour 110]

income per PST/Tech per hourin 120]
[Summary: Income all PST/Techs/Andon per day - Labour and Parts 10580)

Days per year 230|

Summary: Income all PST/Tech/Andon per Year 2433 400

COST SAVINGS - MORE SLIM ORGANIZATION

Nr of admin staff Present Or it 1

INr of admin staff VPS 25|

Summary: Nr of reduced Admin staff 15

[Average salary Admin Staff per Month 5500]

Summary: Average Cost-Saving Admin Staff per Year 99000
[Summary diffrence between present org. and VPS org. / year| 125 450]

EUR
EUR
EWR

Hours/day
Hours/day

Hours
Hours
Hours

EWR

EUR
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[llustrationer

Vid behov kan vi hjalpa till att ta fram illustrationer i 2D och 3D

AAA 100 AAA 100

First e, Lont e First o, Lastname

Ledarskap stod

For chefer och ledare har vi en lathund for hur man applicerar
ett utvecklande ledarskap i dagligt arbete

Omi
ornndnnn

I I B

Rena Farklam Ta fram STD Ta fram STD 'l’x fram STD Uppfoj 1 Uppfoj 2 Kart
skrivbord Mote Beskta STD
Target 100% 100% 100% 100% 100%
Condition 60% 90% 95%
4 Rooms Denial Confusion Confusion Confusion Inspiration Inspiration Inspiration Contentment Contentment
Kanslor Ledsen Osaker Osaker Mer positiv Mor positv Mer positv Mer positv Nojd Nod

Arg Undrande Undrande Ser losningar Ser losningar Ser losningar Ser sningar Vanwd nysid  Ven wd nysid

Frustrerad Soker svar Soker svar Ser fordelar Ser fordelar Ser fordelar Ser fordelar Fokus pé annat  Fokus pa annat
Ledarskap Kiart och tydigt Klart och tydlig Utveckiande Utveckiande: Utvecklande och Utvecktande och

Tydigt besiut Visa, ge forsiag Litindwidema ge Lt gruppen Supporterande Supporterande

forsiag besita Foljupp Li gruppen
bestamma hur fofa
wp

Piska Stor Stor Stor Metan Liten Liten Ingen Ingen Ingen
Morot Stor Stor Stor Stor Metan Metlan Liten Ingen Ingen
Aktiviteter Informeta ledare Informelia ledare Faaladelakiga  Konwolerasttala  Pekapdméloch  Fragor Hr Fo upp pd visued
Chef Personiga samtal Visa tydigl HUR Workshop stie bakom mbluppyinad, OK  sakerstilervial std  planerings tavia

Fredags fica Brainstorm Stamav besket medavakelsenu  eherlevs? Hur gorvi
Check-lista stamningen men &t nasta omen kolega e fojer

vecka a7
Kommentarer 3 av 10 motstindare. A ochB pé banan, Eintepdbanan,  Earmedoch Larande: ABGoch  E & nu den som Larande: Vikigt at
NG AR aar ABochE piverkade av personligtsamtal  stottr besket E arbetar bea § pushar ovriga ge E extra t, vty
g informeia ledare: grupp Il a1 4 med tidgt

Implementations stod

For kundens projektledare finns stoddokumentation
som kan kompletteras med av kund valfritt projektledningssystem

GAP analys

‘GAP analysens syfte ar att visa GAPet mellan var man VILL/BOR vara, och vad status ar idag
Vem har svarat nedan: 1 2 B 5

MATNINGAR

delningen 1 s

t: ringda samtal, kundbessk, TB/TG )

[Métning av kundt

ANALYSER WAL

1
1 5
1 5
1 s
1 s
3 5
s s
5 5
FORBATTRINGSARBETE SVAR MAL
Finns idag en DETAUIPLAN for att forbttra forsaljni dretaget: s 5
Finns idag en DETAUPLAN for att forbéittra fo for varje enskild sljare: 5 5
Finns idag en individuell for alla i ledningen: s s
Finns idag en individuell or ala saljama:_ 5 5
Finns idag en individuell for i 3 5

- £0P process KUND m Business Case _ TCimplementation J| 7000 [ —
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Varmt valkommen till Enterprise Business Education
magnus@enterprisebusinesseducation.se

Phone: +46 (0)700 91 97 45
www.enterprisebusinesseducation.se



