Uppdragsexempel:
Rejil turn-around

Kund

Foretag med forsdljning och leverans av standardiserade tjénster for storre foretag.
Forséljningen sker med egen siljstyrka om ca 25 personer. Merparten av volymerna fran
storre kunder, vilka bearbetas med uppsokande forsédljning. Vissa segment bearbetas
genom telefonforséljning.

Uppgift
Utmaningen var kraftig volymdkning och 16nsamhet efter flera ar av forluster och stagnerad
forsiljning.

Resultat
Faktureringen 6kade fran 320 MSEK ér 0 till 600 MSEK &r 2. Rorelsevinsten gick frdn 0
till 120 MSEK.

Genomforandet
Uppdraget bedrevs med hjélp av ett team i nédtverk och strickte sig 6ver 30 ménader.
Kundens investering 1 oss uppgick till cirka 7 MSEK.

Arbetet innefattade analys av mojligheter och svérigheter savél internt som hos kunder och
prospekts samt genom analys av konkurrenter och substitut for kundens tjdnst. Analys och
foreslagna atgarder forankrades hos ledningen och successivt hos chefer och ovrig
personal.

Viktiga delar for att nd mélen blev:

Utveckling av kunderbjudanden med fokus pé kundvérde:

Partners for helhetsataganden

Resultatgarantier och resultatbaserad prissittning

Segmentering och differentiering av erbjudandet

Infoérande av strukturerad séljprocess

Tydliga delsteg och delmal i séljarbetet

Tydlig fordelning av ansvar och uppgifter i séljprocessen (kundansvarig séljare, kundtjénst,
projektledare m.fl.)

Metod och verktyg for 16pande trdning och uppfoljning av séljarbetet
Foriandring av den interna sjdlvbilden och extern image (”varumaérkesforddling”)
Integration av marknadsforing med siljarbetet

DR och annonser for att stodja besdksbokning och forséljning
Presentationsverktyg for séljare och ledning

Ldpande intern kommunikation for att hélla ithop helheten



Vi arbetade nira och operativt inne 1 organisationen for att inféra de nya arbetssétten och
anpassa verktygen till de faktiska behoven. Vidare hade vi mycket kontakt med kunder i
analysfasen och for forankring av fordndringarna 1 erbjudanden och affarsmodell.

Vi trdffade en liten styrgrupp med kundens vd och marknadschef manadsvis for
uppfoljning och beslut av dvergripande natur.
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