Danske B2B virksomheder
0g deres fokusomrader




B2B VIRKSOMHEDERS KOMMERCIELLE STRATEGI

Vores Commercial Gap Analyse fokuserer pa at finde udfordringer og indsatsomrader for de danske
B2B virksomheder. Hvad er det, der ger, at nogle virksomheder tror mere pa vaekst end andre...

Vi har adspurgt 238 ledere i danske B2B-virksomheder om deres kommercielle strategi og holdt
svarene op mod de resultater, virksomhederne praesterer.

Formalet er at finde menstre. Er der sammenhang mellem en klar kommerciel strategi og
virksomhedernes vaekst eller deres forventninger og tro pa fremtiden?
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ELLEVE CENTRALE BYGGESTEN FOR DEN KOMMERCIELLE
STRATEGI OG FOR DIFFERENTIERING

01 02 03 04
|dentifikation og forstaelse af ~ Forsta og prioritere de En klar kundestrategi, der Skabe et relevant og
markedsmuligheder kundesegmenter, vi skaber er indarbejdet som en del af attraktivt kundelgfte
veerdi for virksomhedens

beslutningsprocesser
05 06 07 08
Branding, der udvikler den Udarbejde malsaetninger for  Udvikle produkter, services Optimere prissetningen af
position vores kunder salg, profitabilitet og veekst etc. som hvert segment skal produkter, services, etc. for
forventer pr. segment tilbydes hvert segment
09 10 11
Udvikle kommunikation i Give salgsstyrken Male og felge op pa
forhold til segmenter, redskaberne til at seelge kundeengagementet
kanaler og medier effektivt
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GENNEMF@RELSE AF UNDERSGGELSEN
]

ﬁ Telefonisk kontakt til udsnit af virksomheder

ﬂ;ﬂ 238 B2B virksomheder deltaget

&
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Deltagere er ejere, direktion og ledere indenfor salg & marketing

Ligelig fordeling under og over 100 millioner kroner i omsaetning

(20% mere end 1 milliard kroner | omsaetning)
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Der er begrundet optimisme blandt danske B2B
virksomheder og et markant flertal har oplevet veekst de
seneste tre ar
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De seneste tre ar har

56 %
oplevet vaekst i indtjeningen

53%

oplevet forbedring af
konkurrenceevne

16%

oplevet forveaerring af
konkurrenceevne




Bade starre og mindre B2B virksomheder opfatter de
kommercielle byggesten som vigtige for deres
konkurrenceevne — men implementeringen mangler
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De fleste kommercielle byggesten opfattes som kritiske eller vigtige
for virksomhedens succes - men implementeringen mangler

Vigtig for succes  Fuldt implementeret
Forsta og prioritere de kundesegmenter vi skaber verdi for 95% 33%
Identifikation og forstaelse af markedsmuligheder 92%

Skabe et relevant og attraktivt kundelafte 87%
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Give salgsstyrken redskaberne til at szlge effektivt 86%
32%
25%

Optimere prissatningen af produkter, services, etc. for hvert segment 83%

En klar kundestrategi indarbejdet som en del af beslutningsproces 83%
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Alle elleve kommercielle elementer opfattes som vigtige for succes
af en stor andel af virksomhederne — men isaer kommunikation og
branding er virksomhederne ikke gode til at implementere

Vigtig for succes  Fuldt implementeret
26%
25%
28%

Male og falge op pa kundeengagementet 82%
Udvikle produkter, services etc. som hvert segment skal tilbydes 77%

Udarbejde malsatninger for salg, profitabilitet og vaekst pr. segment 72%

Branding der udvikler den position vores kunder forventer 69%
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Udvikle kommunikation i forhold til segmenter, kanaler og medier 67%




Selvom de kommercielle byggesten opfattes som vigtige er der
markante forskelle blandt de mindre og starre virksomheder
| kritiske elementer

Kritisk for succes Kritisk for succes  Kritisk for succes

100 + millioner <100 millioner GAP Starrelse

Identifikation og forstaelse af markedsmuligheder - 27%

Forsta og prioritere de kundesegmenter vi skaber veardi for . 11%
Optimere prissatningen af produkter, services for hvert segment - 15%
Udvikle produkter, services etc. som hvert segment skal tilbydes - 13%
En klar kundestrategi indarbejdet som en del af beslutningsproces - 17%
Give salgsstyrken redskaberne til at szlge effektivt . 6%
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Alligevel er de starste virksomheder ikke bedre til implementering
af de vigtigste initiativer end de mindre virksomheder

Fuldt implementeret Fuldt implementeret
100 + millioner <100 millioner

Forsta og prioritere de kundesegmenter vi skaber verdi for 35% 33%
Identifikation og forstaelse af markedsmuligheder 29% 16%

Skabe et relevant og attraktivt kundelofte 23%
Give salgsstyrken redskaberne til at salge effektivt 22% 23%

35%

Optimere prissatningen af produkter, services, etc. for hvert segment 29%

25%
27%

En klar kundestrategi indarbejdet som en del af beslutningsproces 24%
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Male og felge op pa kundeengagementet 25%



Danske B2B virksomheder oplever, at det er sveert at
differentiere sig i markedet.

Manglende implementering af de kommercielle tiltag
pavirker virksomhedernes evne til differentiering
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Kun ca. hver tredje virksomhed opfatter,
at de differentierer sig fra konkurrenterne,
mens naesten halvdelen mener,
det er sveert.

I hvilken grad er du enig i at din virksomheds ydelser er
“generiske” og, at det er sveert at differentiere sig fra
konkurrenterne?

SEBEREBEREREREREES
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Kun ca. hver tredje virksomhed opfatter,
at de differentierer sig fra konkurrenterne,
mens naesten halvdelen mener,
det er sveert.

I hvilken grad er du enig i at din virksomheds ydelser er
“generiske” og, at det er sveert at differentiere sig fra
konkurrenterne?




Virksomheder der oplever sig differentierede, har en
hgjere grad af implementering af kundevendte aktiviteter

Oplever differentiering:  Oplever ingen differentiering:
Aktivitet Grad af implementering  Grad af implementering

segmenter, vi skaber veerdi for 38% 277
En klar kundestrategi
Udvikle produkter og services
mélrettet hvert segment
Identifikation og forstaelse af
markedsmuligheder
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De danske B2B virksomheder har et positivt syn
pa fremtiden men muligheden for differentiering
og betydning af aktiviteter pavirker fremtidssynet

W | Wilke



& 76%

ser positivt pa fremtiden

57

.har et negativt fremtidsperspektiv
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Virksomhederne, der kan differentiere deres ydelser,
ser mere positivt pa fremtiden

68% 86%

SVART at differentiere sig IKKE SVART at differentiere sig

Andel med positivt syn pa fremtiden
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De virksomheder med mest positivt fremtidssyn er virksomheder,
der oplever at kundelgftet, branding og malrettet
kommunikation er kritisk for succes

32%
27%

. Meget positivt syn
@ Positivt syn

. Neutralt/negativt syn

Relevant ogattraktivt Branding (kritisk) Udvikle kommunikationi
kundelefte (kritisk) forhold til segmenter (kritisk)
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En klar kundestrategi har direkte effekt
pa virksomheders succes - 0g giver vaekst
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En klar kundestrategi er vigtig for succes — og pavirker bade
konkurrenceevne og direkte virksomhedernes bundlinje.

IKKE implementeret en Implementeret en klar
klar kundestrategi kundestrategi

Bedre konkurrenceevne
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UNDERSGGELSENS PRIMARE INDSIGTER
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Alle virksomheder tillaegger kundestrategi stor betydning.
De succesfulde har den stgrste implementering

— 0g ser sig som klart mest differentieret.
Det giver dem den starste tro pa veekst.
Og det har direkte effekt pa virksomhedens resultat.
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Succesformlen er differentiering og implementering:
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Hvilke kundelgfter skal vi mgde dem med?
(Herunder prissatning, produkter og services)
NYHEDS FORHANDLER
WEBSHOP
. ﬁ
OPFBLGNING
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SELGER

Hvordan far vi branding og kommunikation til
PRASEN

at spille sammen i de forskellige kanaler og
medier?

TATIONER

Hvordan falger vi op pa det?



SPARGSMAL?





