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KPl:er som
ledningen alskar




Pipeline velocity

Det har ar inte ett enstaka matvarde utan en hel formel, och det
ar en av vara favoriter att mata eftersom den inkluderar ett par
viktiga aspekter av ett foretags salj- och marknadsstrategi.

PIPELINE _ QUALIFIED OPPORTUNITY (#) * WINRATE(%) % DEAL SIZE (SEK)

VELOCITY

LENGTH OF SALES CYCLE (DAYS)

Antalet kvalificerade affarsmaojligheter
Andelen vunna affarer

Storleken p3 affarerna

Hur manga dagar det tog att stdnga affaren

Den har formeln satter fokus pa de delar som tillsammans

paverkar det gemensamma resultatet. Med hjalp av den far alla
teamen en gemensam bild av hur allt hanger ihop och paverkar
slutresultatet men ocksa ett tydlighet i vad de ska fokusera pa
for att paverka utfallet.




Forsaljning fran
digital marknadsforing

For att fa en dverblick av hur féretagets webbplats presterar
utifran ett salj- och marknadsperspektiv bor tre viktiga
matvarden foljas som tillsammans bildar en av era KPl:er:

Hur manga personer som har besokt foretagets webbplats
Hur manga besdkare har omvandlats till leads/kontakter

Hur manga leads har blivit kunder

Marketing Performance
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| just den har dversikten ser vi ocksa omvandlingsgraden
(konverteringen) mellan varje steg. D.v.s. hur stor andel av
besdkarna som webbplatsen lyckats omvandla till leads och hur
stor andel av leadsen som blivit kunder. Nar du vet hur

en genomsnittlig kund genererar i intakter kan
rakna ut ett varde pa hela den har oversiki



Kunder eller forsaljning
per kalla

Det har ar nagot mer detaljerade men det ar fortfarande nagot som
de flesta i ledningsgruppen brukar kdnna sig bekvama med och

tycka ar intressanta att analysera.

Sessions ¥

Organic searc| h Referrals  ® Social media Email marketing  ® Diract traffic

SOURCE SESSIONS + cors?\?széié\é CONTACT ccfhkj\?g%;gbz CUSTOMERS B S
Organic searc h 4731 3,95% 186 2,15% 4 en minut

Direct traffic 922 1,05% 10 9,05% 1 3 minuter
Referrals 88 2.25% 2 - - 5 minuter

Social media 69 9,05% 6 33,33% 2 3 minuter
Email marketing 28 12,91% 4 25,00% 1 e
Total 5838 5,84% 208 5,84% 8 2 minuter

Rapporten beskriver varifran besdkarna kommer och darmed

ocksa vilka kanaler, t.ex. organisk sok, betald sdk, sociala medier,

email etc. som genererat flest leads samt kunder. Anva
CRM som ar ihopkopplat med din webbplats, t.e

ocksa se hur mycket varje kanal genere



Affarsmojligheter per
kalla

Hur kvalificerade ar egentligen dina leads? Genom att spara
affarerna hela vagen fran forsta kontakten till stangd affar kan
ditt markandsteam fa kontroll vilken ROl deras arbete faktiskt
gett.

Senaste affarsmoljigheter efter kalla

Direkt trafik SEK 270 426
Offlinekallor SEK 242 426
Organisk sék SEK 201229
Email SEK 100 025
Betald sok SEK 140 156
Sociala Medier SEK 112 354
Ok 50k 100k 150k 200k 250k

| den har rapporten visas en oversikt for hur mycket pengar
varje kanal genererat nar det kommer till offerter eller
affarsmojligheter. Rapporten skapas genom att rakna samman
alla offerter som ar aktiva, och alltsa ligger ute hos era
prospekts. De sorteras ocksa efter hur foretaget kom i
med dig — d.v.s fran vilken kanal. '




Dagar till affar

Att saljteamet far ett stort antal leads att bearbeta betyder
nddvandigtvis inte att foretaget kommer att fa en ékad férsaljning
eftersom det styrs av kvaliteten pa era leads och processen kring
bearbetningen. Darfor ar det viktigt att spara hur bearbetningen av
leadsen faktiskt fungerar. Tar det for lang tid att omvandla ett lead
till en kund kan det betyda att ni behover effektivera arbetet eller
hoja kvaliteten pa de leads ni genererar.

GENOMSNITTLIG TID TILL AFFAR
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Organisk Betald Sociala Medier Lankar

Denna vyn visar dig hur lang tid det i snitt tar for en besékare

na din webbplats att gora sin forsta affar. Det kan skilja enormt

mycket mellan olika féretag och beroende pa vad du salj

det ar en viktig analys att gora for att hitta insi
foretagets affarscykler.



Antal leads i varje steg
av kopresan

Aven om ditt féretag har massor av leads i ert CRM ar det viktigt att
ha koll pa var i képresan de befinner sig. Darmed kan ni ocksa fa en
indikation pa hur mycket affarer som ar pa vag in. Den har
rapporten visar exakt var de befinner sig och ger dig viktig
information om dina leads generellt sett stannar nagon stans i
processen.

Sales performance

SKAPADE KONTAKTER TILLDELADE KONTAKTER BEARBETADE KONTAKTER AFFARSMOILIGHETER VUNNA AFFARER

3 621 4185 1259 682 276

A 23,59% A 58,77% W 8,77% A 169,57% A 387,24%

Visste du att...?

Oddsen ar 900% hogre att fa till en affar om du svarar
inom 5 minuter efter en inkommande lead an om du
vantar 5 minuter. Och genom att gora 6-9
uppfoljningar okar du vardet for leaden med 90%




Vill du veta mer om hur
du far fram KPl:erna?

Las artikeln pa var blogg som du
hittar pa grown.se
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