Het ‘Agile’ verkoopproces

Verkopen benaderen als
projectmanagement

Beerschot & Simons ANSULTATIVE SELLING

Wij denken er verrassend anders over!



Dienstverleners halen bij minder dan de
helft van hun verkoopinspanningen
de deal binnen.
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Deal Breakers

Teveel inhoud- en oplossingsgericht i.p.v. procesgericht.
Onduidelijk hoe het besluitvormingsproces is geregeld.
Onvoldoende bekend met de dynamiek van de beinvloeders.
Budget perceptie onvoldoende boven water kunnen halen.
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Een paradoxale wending bij de klant niet zien aankomen.
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Onvoldoende de
waarde van de
propositie kunnen
aantonen.




Veranderende Sales Omgeving

* Rigide inkoopprocessen

* Aanbod wordt steeds meer gezien als commodity
* Knowledge gap bij de klant

* Complexe besluitvormingsprocessen

* Onbekende of onbenaderbare besluitvormers

* Waardecomplexiteit, hoge afbreukrisico’s
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Traditionele Sales Approach

* Oplossingsgerichte benadering
* | make you smart for free

* Inhoud- en offertegerichte focus
e U vraagt en wij draaien

 Single Level Selling
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Wij worden continue
uitgedaagd, een
steeds betere
Sales-Performance
te ontwikkelen




Visie op Sales Leadership

Ontwikkel een
visie op
waarde
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‘Agile’ verkoopproces benadering

Een door het commerciéle team
geregisseerde stappenaanpak,

om de waarde van de propositie, op een
effectieve manier aan te tonen.
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‘Agile’ Co-kwalificatie

Samen en met commitment van de klant in
transparante stappen uitvoeren.

Voorafgaand aan de definitieve offerte.
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Doel

De requirements van de klant beter te
evalueren.

Daardoor sluit de waarde van de oplossing
beter aan bij wat de klant écht nodig heeft.
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Traditioneel inkoop proces

OPTIE EN 2E UITVRAAG ONDERHANDELINGS

UITVRAAG FASE

AWARENESS FASE KWALIFICATIE FASE

CRITERIA FASE

FASE

FASE

* STRATEGISCHE
OPTIE KEUZE

* OVERWEGING VAN
ALTERNATIEVEN

* GROOT
KNOWLEDGE GAP

* WEINIG
BEINVLOEDERS

e LAAG ‘WAARDFE’
BEELD

* ONGEDEFINIEERD
BESLUITVORMINGS-
PROCES

¢ BESLUITVORMERS
ONDUIDELNK

* GROTE PERCEPTIE
VERSCHILLEN VAN
PROBLEEM EN
OPLOSSING

e DEFINIEREN VAN
REQUIREMENTS
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* ONDUIDELUKE
KEUZE CRITERIA

e BESTAANDE
LEVERANCIERS

* NIEUWKOMERS

* HOE MEER HOE
BETER?

e FEESTJE VAN DE
SELECTEURS

e RATIONELE EN
FORMELE CRITERIA

e OFFERTE 1.0

e LEVEL PLAYING FIELD

* MAKE ME SMART
FOR FREE

e FALENDE INTERNE
COMMUNICATIE

e VERSCHILLENDE
BELANGEN WORDEN
DUIDELIK

* SCOPE AANPASSEN

* REQUIREMENTS
AANPASSING

e OFFERTE 2.0

e VEEL BEINVLOEDERS

e KLEINER
KNOWLEDGE GAP

* WAARDE PERCEPTIE
WORDT BETER

* NIEUWE
LEVERANCIERS

e USP’S WORDEN
UITGEWISSELD

* GEEN INVLOED
VENDOR

e WE ARE SMART
ENOUGH

e OFFERTE 3.0

e LAATSTE
AANPASSINGEN
OFFERTES

e WITTE ROOK?

e MESSEN WORDEN
GESLEPEN

* JURIDISCHE
AAANPASSINGEN

e DEADLINE
PROBLEMEN

* PARADOXALE
WENDINGEN

CONSULTATIVE SELLING



‘Agile’ Verkoop proces

LEAD OPPORTUNITY RELATIE KWALIFICATIE VALUE DEAL
DEVELOPMENT DEVELOPMENT DEVELOPMENT DEVELOPMENT DEVELOPMENT DEVELOPMENT
e STRATEGISCHE  VERVOLG ACTIE e 1€ VISIT SALES e AGILE KWALIFICATIE  « EERDER GEEN EIND- ¢ VOORKEUR
UITGANGSPUNTEN MARKETING o KLANTSCHAP STAPPEN BESLISSER AAN SCENARIO KLANT
e DOELSTELLINGEN COMMUNICATIE VERKENNEN a.d.h.v.  ¢DMU TAFEL UITWERKEN
e MARKTEN e OPPORTUNITIES SUPERB STRUCTUUR  INVENTARISATIE e DEMO’S e SALES PITCH
e KLANTEN VERKENNEN * SITUATIE UITDAGING VISION SHAREN e REFERENTIE CASES e DELIVERY PLAN
e COMMUNCIATIE * VERKENNENDE IN KAART e BUDGET SESSIE * BUSINESS CASES e OFFERTE
STRATEGIE ACTIES * GLOBAAL « VRAAG « WAARDE « ONDERHANDELING
e MARKETING ACTIES  ® CRUCIAL PROBLEEM IN VERHELDERING ANALYSEREN e UP-SELL
. . e KNOWLEDGE UITWERKEN
QUALIFICATION DYNAMIEK ASSESSMENT e OPTIES * CONTRACTSTAPPEN
* VERKOOP- PROBLEEM  REQUIREMENTS PRESENTEREN
BINNENDIENST e 1E BEHOEFTE CHECKS e EVALUEREN
* BETROKKENEN IN RISICO’S IN KAART
KAART BRENGEN o BUSINESS
* AGILE STAPPEN CASE(voorbereiden)
AL « TECHNISCH
VALIDEREN
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Agile Verkoopproces implementeren

1. Uitgangspunten van Agile aanpak zijn leidend

2. Wat is het ideale klantenprofiel?

3. Welke ‘Crucial Information” om het proces te kunnen
beinvloeden?

4. Welke Agile stappen moeten gezet worden?
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Agile Verkoopproces implementeren

5. Hoe zijn die stappen uitgewerkt?

-wat zijn ¢

-wat zijn ¢

eC

eC

oelen

eliverables

6. Wat zijn de taken en rollen van sales en consulting?

/. Op welke manier organiseren wij de ‘deal-evaluaties’?
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Voordeel

Transparante verkoopstrategie
Snel inzicht in kansrijke opportunity’s
mpuls voor effectief samenwerken

Hogere hit-rate
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Het gaat niet om
gunning.

Het gaat om regie
voeren!
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Kom in de
regie van het
gesprek




SU | PER2 | B3

e Situatie

* Uitdaging
* Probleem

e Effect van het probleem

* Resultaat van de oplossing. Risico verkeerde oplossing
* Besluitvorming. Besluitvormers. Budgetallocatie
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Kom in de regie
van het proces




Niet het probleem is belangrijk maar het effect
van het probleem

Aanleiding  Besluitvorming
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SU | Probleem | B?
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Effect
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Breng alle
relevante
beinvloeders
in kaart




Presenteer een
goede visie op het
oplossen van het
probleem en de
waarde van de
Investering




‘Niet wat de klant vraagt, maar wat de klant nodig heeft’

PROOF OF CONCEPT REQUIREMENTS

VOORWAARDEN

g|;$I|;§|:VALUEREN 100% JUISTE DATA

UITWERKEN SCENARIOQ’S : ALLE BEINVLOEDERS
. Commitment IN EEN KEER GOED

BUSINESS CASE(voorbereiden)

TECHNISCH VALIDEREN voor het beste SCF;TR'(';VI'I\AIQLGEBRU'K

BEHOEFTEN INVENTARISEREN

KWONLEDGE ASSESSMENT Resultaat E\E/i\[EAETlE

VISION SHAREN
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Wees nieuwsgierig
naar wat de klant
beweegt




Voorwaarde

De juiste vaardigheid inzetten op het juiste
moment, is belangrijker dan ‘goed je standaard
Kunstje doen’.

De onderstroom, het menselijke aspect in de
communicatie, wordt belangrijker dan de
technische aanpak in de bovenstroom.
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Niet wat de

klant vraagt

maar wat hij
echt nodig

heeft!
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