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DAGENS VARTER

Mariann L. Antoniussen Susan L. Hansen
t NBal S / 2y adz Rrdsaglel’& Business ,
[ 2y adzt G4 yi
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CRM NAR DET
Gi R GALTE

Vi giver eksempler pa, hvorfor det nogle gange gar gall
med CRM. +

Og vi kommer med inspiration til, hvordan man kan
vende CRMkaos til CRMsucces.

Relationships that matter. Revenue that grows.
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FORMIDDAGENS AGENDA

Forankring Worst case scenario Nyheder

Hvordan far | folk med pa Nar det gar galt! Og hvordan Allerede releasede nyheder
CRMholdet? vi kan ggre det godt igen... og kommende nyheder

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



FORANKRING

Hvordan far | folk med pa CRiMoldet?

Relationships that matter. Revenue that grows. Bﬁ SuperOffice



CRM UDEN
FORANKRING

Et projekt uden retning? =\
4

CRMprojekter fejlerofte pa grund af manglende
organisatorisk forankring; og det er ikke kun et dansk
feenomen.

En undersggelse fra CBS visedaiske virksomheder
taber over 1 milliard kroner arligpa forfejlede CRM
projekter ¢ primeert fordi CRM ses som software og ikke
som en strategisk forandringsproces.

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



FALDGRUPPER VED
MANGLENDE
FORANKRING

. CRM som aent IT projekt

. Manglenddedelsesopbakning

. Uklaremal og succeskriterier

. Ingenforretningsmaessig integration

. Manglendanvolveringaf slutbrugerne

O O &~ W DN P

. Ignorere de forskelligeersontyper

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



PERSONTYPER

| forhold til eendringsprocessen

oF SuperOffice



MODSTAND MOD FORANDRING

Mest kendte arsager

Frygtenfor det ukendte ¢ specielthvis man synes, at den nuvaerende situation fungerer godt

Frygt for at miste jobbet da en CRMgsning kan automatisere og digitalisere mange af de

nuvaerende processer
» ¥

Bange foratbliveh & SG A o BiveJostroleret

Bange for at miste muligheden for selv at bestemme
C eksempelvis; hvilke aktiviteter der skal udfares, hvilke
kunder der skal besgges osv.

Relationships that matter. Revenue that grows. b.@' SuperOffice



HVAD ER MEDICINEN 7

For at minimere modstand ——

Kommunikerhensigter og fordele ved projektet
FremhaevQuick Winsog lavthaengende frugter
Skabhelte/ambassadgrerog fejre milepaelene
Tilpas lgbendenalenefor projektet

Ledelsen skal veeravolveret

Skab en kultur : '

Relationships that matter. Revenue that grows. Kultur SpiSGI’ strategi til frokosv bﬁSuperOffice
Kilde: PeteDrucker



UDFORDRINGER |
MARKETING?

Marketing kan ramme plet | stedet for at
skyde med spredehag|

w

OF SuperOffice

Relationships that matter. Revenue that grows. e e e e



SKYDER | STADIG |
BLINDE | MARKETING?

Nar Marketing skyder i blinde med nyhedsbreve og
kampagner, risikerer man at irritere loyale kunder og
spilde ressourcer pa irrelevante budskaber.

Med et opdateret CRM kan kommunikationen malrettes,
sa nye kunder far velkomsttilbud, mens eksisterende
kunder far personlige og relevante budskaber.

Det handler om at kende sine kontakter; hvem de er, hvad
de interesserer sig for, hvad de har givet samtykke til, og
hvor de er pa kunderejsensa hver besked rammer
praecist og styrker relationen (i stedet for at skade den).

Relationships that matter. Revenue that grows.

WF SuperOffice



BENYT CRM DATA TIL SEGMENTERING

Marketing kan ramme plet | stedet for at skyde med spredehag|

En feelles platform

Med CRM som feelles platform for alle
kundedata kan man undga
fragmenterede data i forskellige

systemer.

Nar Salg og Marketing arbejder i det
samme CRM, far begge afdelinger et
feelles og opdateret overblik over
kundens historik, interesser og
interaktioner.

Det styrker kundeoplevelsen og sikrer
at kommunikationen altid er relevant.

Relationships that matter. Revenue that grows.

Skarpere segmentering

Med CRM kan Marketing segmentere
kunderne baseret pa reelle data,
kombineret med viden om adfaerd,
kebsmgnstre og behov, sa
budskaberne rammer praecist |

kunderejsen.

Nar segmenteringen bygger pa
faktiske data frem for
mavefornemmelser, bliver
kommunikationen bade mere relevant
0og mere effektiv.

Effektivt samarbejde

Et feelles CRM skaber en rad trad
mellem Salg og Marketing.

Marketing kan male, hvilke kampagner
der skabeteads mens Salg kan falge
op med den rette timing og kontekst.

Det styrker hele kunderejsenfra
farste kontakt til genkglg og sikrer, at
budskaber, tilbud og salgsdialog spiller

sammen | stedet for at modarbejde
hinanden.

WF SuperOffice






DET RIGTIGE
BUDSKAB

- til de forkerte modtagere (&

Nar man far sendt firmaets fantastiske tilbud til kunder
| den forkerte malgruppe, kan det have den modsatte
effekt!

L S1asSyYyLX Sid SN R
modtagereLJnmadinglistere >~ Y
relevant fornye kunder.

SN
Sy
Dette eksempel illustrerer, hvor vigtigt det er, at

marketing og salg bruger CRMta aktivtc sa loyale

kunder far relevant og differentieret kommunikation, i
stedet for at fale sig overset eller darligere stillet.

Relationships that matter. Revenue that grows.

. Vi elsker nye kunder!
et fej I
g fejrer vi Med nogle fantastiske tilbud

B 50% rabat pa Udvaigte iPhones
<+ Frifragt pa alt AV-udstyr
¥ Ekskiusive velkomstrabatter

kunder 0g kun frem tjj S@ndag

0 kunde ny;

C i



SEGMENTERING
CAYR RS ¢éNAIGAITSE Y

Benyt felter fraFirmakortet, eksempelvis:

V Firma kategori
V Firma branche
V Brugerdefinerede felter

Relationships that matter. Revenue that grows.
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Firma Mere Interesser Bemzerkning System
Besag: Lautrupvang 4B, 2750 Ballerup
Post: Lautrupvang 4B, 2750 Ballerup
Land: Danmark
Telefon: +45 44734000
Websted: www.cgi.dk
E-mail: peter.lilholt@cgi.com
Stop Ingen udsendelser
Personer Relationer Projekter Aktiviteter Salg
Fornavn Efternavn
Carsten Give
(*) Tilfaj ] Slet ¥, Eksporter

Relationships that matter. Revenue that grows.

ERP (integration)

CWVR-nr:

Vores kontakt: Michael M
Kategori: Potentiel kunde
Potentiale: Medium
Branche: IT og teknologi
Nummer: 10172

Primezer person:  Carsten Give

Opdateret: 20-10-2025 SLH

Sager Sager (3. part firma) Risika - Risk & Credit Details
Titel Position E-mail
Kommerciel ... Ledelse carsten.give@cgi.com

Anlzg arkiv

Telefon - Mobil

Hjzelp 1

10

63890812

( LinkedIn )( Opret firma i ERP ) £ »

Regneark Tilbud Falktura
Vores kontakt 7 &
MM e “
v

E] Tidligere ansatte antal: 1 C

WF SuperOffice



w [ Ny | v =a Seg Q 0 a8 = l_? Hjzelp 1
(2}
Find firma
@ Kriterier Resultater
=i
@ I = Kategori hd Erenaf e (® Potentiel kunde & v )
E _
= a
- ®
o © Potentiel kunde
& B-kunde
[
@ C] © D-kunde
E) E] © Forhandler
@ E] (& Samarbejdspartner
[ ] ® A-kunde
'59 E] © Privatkunde
B E] & Leverander
= [ ] ® Ckunde
b = [ Firma

> E] ) Person

( Tam alle )( Mulstil til standard )

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice
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Find firma

Kriterier Resultater

Kategori hd Erenaf W (® Potentiel kunde @ v )

Branche v Eren af v (D IT og teknologi ® v )

= a

© IT og teknologi ®

E] & Skole/uddannelsessted
C] © Forsyning

E] © Fedevareproduktion
C] (& Hotel/restaurant

[:] © Andet

E] & Grossister

C] © Bank/finans

[ ] ® offentlig

E] & Montage/indretning

[#2]
Q)
(=
©)
El
e[ ¢
G
@
®
©]
&
B
=

> = [ Privat
> [ ] B9 Offentlig

( Tam alle )( Mulstil til standard )

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice




SEGMENTERING

CAYR RS é¢NAITGATSE YZ2RuUlF ISNDB

o O
ah 4
o O
4 4
o O
Benyt felter fraPersonkortet: —
V Samtykke til enarkedsfaring (obligatorisk)
V Abonnementstyper
V Person interesser
V Person stilling (ikke titel)
Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



w @ Ny | v =a Seg Q Q 8 = ‘_9 Hjzelp [0
[#2] .
Hr./Fr.~  Carsten Give
CGlI DANMARK A/S
@ Person Detaljer Mere Interesser ® Bemasrkning ERP (integration)
@ (’) E-markedsfering I Interesser Flow programmer
@ Invitationer Personligt D Exit Flow Nyhedsbrev
Kampagner og tilbud C] Adspurgt om samtykke E] Exit Flow spergeskema
E] E] Kundetilfredshedsprogram Julehilsen Loyalitetsprogrammer
3 MNyhedsbreve D Kursus deltager D Kundeklub
[:] Privatperson [:] Onboarding program gennemfart MNet Promoter
% [:] Produkt information Produktinteresser C] Spargeskemaer
@ Billede & Lyd Person relation
Mobil & telefoni [ ] Ambassadar
E) [:] Sikring & overvagning Kundereference
@ C] Fratradt Opdateret: 20-10-2025 SLH Retsgrundlag: Legitim interesse ( Opret/opdater personi ERP )
E'P Projekter Relationer Altiviteter Salg Sager
v Kategori Dato Type Tekst Ejer @
ik
v
(*) Tilfaj N Filter = Vis (2/5) ¥, Eksporter antal: O Oy

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



w @ Ny v =% Sog Q, Q 3 = [_9 Hjeelp Hl
(92 .
Hr./Fr.~  Carsten Give
CGl DANMARK A/S
@ Person Detaljer Mere Interesser ® Bemasrkning ERP (integration)
Hr./Fr. W Vores kontakt: Michael M
Titel: ® Kommerciel direktaer Kategori: A-kunde
E-mail: carsten.give@cgi.com Branche: IT og teknologi
el $ _
Maobil: Nummer:
% Direkte nr.: Stilling: e
@ Privatadresse  Tilfgj adresse... Akademisk titel:
(Ingen valgt)
E) Land: Danmark ™
@ Ledelse
C] Brug som postadresse
J."'J Administration
Salg
C] Fratradt Opdateret: 20-10-2025 SLH Retsgrundlag: Legitin
@ Marketing
|:'|3 Teknisk afdeling
Projekter Relationer Altiviteter Salg Sager
Ukendt
v Kategori Dato Type Tekst Produktion @
Regnskab —
Indkeb
Sekretaer
v
(*) Tilfaj Y Filter = Vis (2/5) ¥, Eksporter antal: 0 Oy

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



(®) Tilfgj kriterium

( Tam alle )( Mulstil til standard )

Relationships that matter. Revenue that grows.

w [y Ny v [ =a Seg ] Q 3 — [_9 Hjz=lp [T
€A
Find person
@ Kriterier Resultater
f N
@ = @ Samtykke - E-markedsfering Erlig o Ja O MNej ®
B = @ E-mail v Indeholder @ ®
52 = @ Abonnement W Erenaf Kampagner og tilbud & W )
q = @ Personinteresse W Erlig med = Mobil & telefoni = v ()
@ = @ Position W Erenaf Ledelse & W )
IE) = Kategori hdl Erenaf (© Potentiel kunde & W )
& = Branche v Eren af (O IT og teknologi & ~ )
\ J

WF SuperOffice
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DYMAMISK UDVALG AF FIRMASPERSOMN

"De rigtige modtagere" s @ @

Firma/person Kriterier Detaljer Diagram Udsendelser

Udvalg af: Firma/person

Udvalgeter: Dynamisk

Ejer: Susan L.H.

Kategori: Kampagne

Synlig for: Alle

Beskrivelse: Modtagereliste med personer der er oprettet med en e-mailadressse, samtidig har de givet "Marketing samtykke" og abonnerer pa "Kampagner”. Desuden er de interesseret i

"Maobil & Telefoni” og er beslutningstagere.
De er ansat i et firma inden for IT-branchen, der endnu er en potentiel kunde!

[#2]
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=

Udfart Opdateret: 20-10-2025 SLH < >

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice
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DYMAMISK UDVALG AF FIRMA/PERSOM
[ H : "
De rigtige modtagere ¥ 1O
@ Firma/person Kriterier Detaljer Diagram Udsendelser
Traek en kolonneoverskrift, og slip den her for at gruppere efter den pagasldende kolonne
Firma T T Fuldt navn b1 E-mail hTd Branche b1 Kategori hTd Abonnement A4 Samtykke - E-markedsfering ' 7
E] CGl DAMMARK ASS Carsten Give carsten.give@cgi.com IT og teknologi Potentiel kunde Kampagner og tilbud, Nvhedsh... 57 -
el S
v
antal: 1 C

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



SUPEROFFICE ‘\ —
MARKETING oL

V Giver dig mulighed for at segmentere, designe indhold
0g udsende marketing-mails i ét system

<

Sikrer at du kun sender til de rigtige modtagere

<

Sikrer at du overholder lovgivning i forhold til
samtykke

V Sikrer at feedback lander hos de rigtige personer |
Salg, uden at Marketing er flaskehals

Relationships that matter. Revenue that grows. b.@' SuperOffice
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Udsendelser Meddelelsesskabeloner Sporede links Billeder Blokerede e-mailadresser Formularer Formularskabeloner Formularindsendelser Flows
@ ( 1 Indstillinger )
i Tilbud til NYE KUNDER Type:  Kampagnerogtibud .
=) E-mail Vedhaeftning
E-mailens emne: Kun for nye kunder: FA HALV PRIS + fri fragt hele maneden! Overfer filer (eller treek her) eller Vaelg et CRM-dokument
ol §
Fra: Anvend altid: W
Fra-navn: Salgs-teamet
Fra-adresse: slh@superoffice.dk
@ Svar til: Brug "Fra" som svaradresse v
Arkiver udsendelse Sporing
Mappe: Nyhedsbreve v Spor alle links
Udvalg: (Start med at skrive for at sege...) [ x] (_JBrug Google Analytics
v
S TR T B o T T IR O S SR SR | . Y

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



0 BT =3 Sog Q - O 3 = 9 Hizelp
(92
Udsendelser Meddelelsesskabeloner Sporede links Billeder Blokerede e-mailadresser Formularer Formularskabeloner Formularindsendelser Flows

® 1 Indstillinger RS > um 2 Skabelon JEEESE P Ao ( 3 Indhold )
i Vi elsker nye kunder! e

. . . . O
® Og det fejrer vi med nogle fantastiske tilbud... ihdhold

Blokke
P
% Side
e &
@ Billeder
@
Overvagni
& -
Lige nu kan alle nye kunder fa:

B 50% rabat pa udvalgte iPhones
., Frifragt pa alt AV-udstyr
¥ Eksklusive velkomstrabatter

B Men skynd dig - tilbuddet gaelder kun nye
© @ L) kunder, og kun frem til sendag.
v
( Hjaelp > ( Send test > ( Opret nyt sporet link V> ( Anvend > ( Gem + luk > ( Forrige )

«

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice
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Udsendelser Meddelelsesskabeloner Sporede links Billeder Blokerede e-mailadresser

1 Indstillinger RS B 2 Skabelon JBEESE o 3indhold JBECEE >

Tilfg) modtagere

o Udvalg O Projekt O Person

(Start med at skrive for at sege...)

Modtagere

O Importer liste Navn

MO

Carsten Give

Modtagerkilder

Mavn Type Slet

"De rigtige modtagere” Udwvalg (%]

Indstillinger
E]Tilsidesaat samtykke og abonnement

_u kKun en meddelelse pr. e-mailadresse
E] Opdater modtagerliste ved afsendelse
C]Medtag firmaer

Foretraek firma

Hjzlp

Vis eksempel

Relationships that matter. Revenue that grows.

Formularer

Formularskabeloner

E-mail

carsten.give@c...

D@.E@

Hjz=lp

( 4 Modtagere )

Formularindsendelser Flows
Firma Status Sendt
CGl DAMMAR..., Klar til at sende

Opdater liste

Comeon) (o) QD)

WF SuperOffice



UDFORDRINGER |
SALG?

Yt LOQSNJ 23 Rl akKo2l NRa
labe 1 den rigtige retning

0 A f

Relationships that matter. Revenue that grows. Bﬁ SuperOffice



VED | IKKE, HVAD |
LOBER EFTER?

Nar det er uklart, hvad vores mal er, sa lgber vi maske
den forkerte veK og stoppernelt op.

Det er afggrende at a

Det er vigtigt med ma
visualisere, hvilke ma
hen | mod. Og det er

le ved, hvad de lgber efter!

epunkter dgPler, der kan
vores arbejde og indsats skal fagre

edelsens opgave at sikre, at alle

YSRI NP S2RSNJ F2NAUANE €K@l RZX
Desuden er det fordrende for motivationen at vide, om
man er en succes eller ej.

Relationships that matter. Revenue that grows.

KO2NE2NJ 23 K@2 NRI yE o

WF SuperOffice



KPI "ER OG MALSTYRING | CRM

Yt LOQSN) 23 RlFIakKoz2zlFINRa (Fy Fn alft3as

Malstyring og Steerkere Data, indsigt og Samarbejde og
overblik pipelinestyring beslutninger forbedring
[ wa &l Yt SNIFffS Yt LK&INSuSisering afS R Dashboards gor data levende CnttSa YtLQSNI ail oS
¢ fra salgsmal til salgspipelinen kan teams ¢ med grafer, tendenser og transparens og motivation.
aktivitetsniveau. falge udviklingen i realtid. sammenligninger mellem . _
| | budget og realiseret salg. Nar result.ater og erfaringer
Det giver ledelse og Det bliver lettere at deles i CRM, styrkes
medarbejdere et klart identificere flaskehalse, Beslutninger treeffes pa fakta, samarbejde, vidensdeling og
overblik over fremdrift, handle proaktivt og sikre en ikke fornemmelser. kontinuerlig forbedring.
afvigelser og prioriteringer. stabil omseetning.

Relationships that matter. Revenue that grows. mﬁ SuperOffice
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w C

SALG (personligt overblik)

Q Fritekstsegning

SALG (Michaels overblik)

-
Il
o

Hjzlp

10

&
AKTIVITETER

Personligt overblik

Mader - denne méaned

Mgader oprettet - denn...

Mader - dette kvartal

a0

30

20

10

@ okt2025 nov 2025

lll
PIPELINE

Personligt overblik

Pipeline - dette kvartal

Pipeline pr. mined ift. salgsmal

1M
750K
5485824 DKEK

500K

250K

okt 2023

Belab

Y $ Y
OMSATNING
Personligt overblik

Solgt (ny kunde) - den...

Solgt (eks. kunde) - de...

Solgt (total) - &r til dato
Vundne salg - &r til dato - ift. salgsmal
1M
780,000 DKK
FSOK
500.000 DKK
500K
314732 DKK
o 238:333DKK | . o
100.000 DKK  100.000 DKK
30.000 DKK
- . 2026 DKK
L & 5 % % & in & i
o S s & o & Iy il I &
- & i k o B %
nowv 2025 & wF oF o o & o ,bo‘a’ 7 &F
Belgb M3l (Alle salg - Michael M}

Relationships that matter. Revenue that grows.

WF SuperOffice



AKTIVITETER 3 = 0 e

perso n l ig t Ove rb | i k SALG (Michaels overblik) @ @

sonligt overblik Personligt overblik

PIPELINE OMSATNING I i
Mgader - denne... : Mgader oprettet-... : v

Solgt (ny kunde) ... ‘Solgt (eks. kunde... :

Solgt (total) - ar til dato

e pr. maned ift. salgsmal Vundne salg - ar til dato - ift. salgsmal

400K
314.732 DKK
300K
238.333 DKK
Mgader - dette kvartal : ;-
200K
100.000 DKK 100.000 DKK
50 47 100K
30.000 DKK
$7.016 DKK B 026 ki
0
T R T T T S U S X
P R R R O R
v v (V 2 ;\ \V J N o \'
okt 2025 nov 2025 R P T A G R
Belgb Belob Mal (Alle salg - Michael M)

Relationships that matter. Revenue that grows. o SuperOffice



BNy |~ =a Seg Q Friteksts@gning 19 2 = O Hizelp (D

£ Dashboard Dag Uge Maned Oversigt To-do-liste < Uge 44 2025 > Denne uge == [ £ Michael M ot
Firma
W 44 okt okt okt okt okt nov nowv
@ Person ma 27 ti 28 on 29 to 30 fr 31 g 1 56 2
| Tomskarsmeller &/ a

B Dagbog 08

09 Ballerup I:ihli:il;_ltek
E] Rofox A/S

Myt lead fra
5T ¢ 10 netvaerksgrup
Har haft kort
% dialnsmead
@ Indbakke Folg op pa abne tilbud
Salgsaktivitet
@ Chat 12 Salgsmade inkl. frokost
Internt made :

@ Markedsfaring &

13
ﬁ Veerktaj

AV-xperten A/S SolskinRejserAS
@ Sh Point Medes med Miralix
SharePoin 14 :;fofobee " srmibat e
zs forberedelse
Leverandarmade sl
o Kalendersynk Forberedelse af G‘*'_r e b s
a Privat

15 Kwaerkeby ldraetsefterskole

y o

17

18

19 Badminton v

¥ |

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



ER DET DE ORI GTI GEO AKT|

Relationships that matter. Revenue that grows. o SuperOffice



i =a Ses Q Fritekstsggning 19 3 = © Hijzelp (D
€A Dashboard Dag Uge Maned Owersigt To-do-liste < Uge 44 2025 > Denne uge == [ 2 Michael M A ]
Firma

W44 okt olct okt okt okt nov nov
@ Person ma 27 ti 28 on 29 t0 30 fr 31 6 1 P
3
Dagbog 08
® salg

09 Ballerup bibliotek
E] Projekt
A3 Sager 10
% Udvalg

11
@ Indbakke  tilbud
(3 Chat 12
@ Markedsfaring

13
ﬁ Vaerktaj
[&) SharePoint 14 Rofox A/S

Salgs forberedelse .
o Kalendersynk Forberedelse af e
Privat

15

16

17

15

19 v

Relationships that matter. Revenue that grows. o SuperOffice



I Ingenalar..v 2

Badminton

Forstegangsmade
Veelg eller sgg efter et elemen]

Vis mere

30-10-2025 19:00

02h 00m

Salg

=E v iEr M o 4+ b

7

Relationships that matter. Revenue that grows. o SuperOffice



Ingen alar... ~ 2 SusanLH. v Alle

Made hos potentiel ny kunde, som er interesseret i en Miralix telefonlasning

Farstegangsmad

" Faerstegangsmade k

Salgsaktivitet

Ferste m@de med ny potentiel kunde, hvor der allerede er vurderet et salgspotentiale og -
Opfalgning mulighed.

Privat Denne aftaletype opretter automatisk et nyt salg pa kunden.
Kundemgade
Emnemgde
Kvalificeringsmade
Internt made
Andet

Telefon ud

Mader
Opgaver
Service
Andet
Outlook

oo
Vg

Relationships that matter. Revenue that grows. o SuperOffice



AKTIVITETER

Fra CRMkaos til CRMsucces

A Sgrg for at have daktivitetstyper, der er behov for.
Bade i forhold til de daglige arbejdsgange, men ogs
| forhold til firmaets aktivitets KHr.

A Sgrg for aglle brugere kender og forstéforskellen
pa de forskellige aktivitetstyper, og ved hvornar de
skal benytte den ene aktivitet frem for den anden.

A Hjeelp brugerne med at lay@waeferencerog
standardveerdier, for ebedre brugeroplevelse

A Brug dashboards til at visualisemaalepunkter og
KPler, sa man nemt kan se, om man Igber i den
rigtige retning.

Relationships that matter. Revenue that grows.
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KUMNDER =7 SALG SAGER & KUNDER 57

w C

&
AKTIVITETER

Personligt overblik

Mader - denne méaned

Mgader oprettet - denn...

Mader - dette kvartal

a0

30

20

@ okt2025 nov 2025

Relationships that matter. Revenue that grows.

SALG (personligt overblik)

Q Fritekstsegning

SALG (Michaels overblik)

-
Il
o

Hjzlp

10

lll
PIPELINE

Personligt overblik

Pipeline - dette kvartal

Pipeline pr. mined ift. salgsmal

1M

750K

5485824 DKEK

500K

250K

okt 2023

Belab

Y $ Y
OMSATNING
Personligt overblik

Solgt (ny kunde) - den...

Solgt (eks. kunde) - de...

Solgt (total) - &r til dato
Vundne salg - &r til dato - ift. salgsmal
1M
780,000 DKK
FSOK
500.000 DKK
500K
314732 DKK
o 238:333DKK | . o
100.000 DKK  100.000 DKK
30.000 DKK
- . 2026 DKK
L & 5 % % & in & i
o S s & o & Iy il I &
- & i k o B %
nowv 2025 & wF oF o o & o ,bo‘a’ 7 &F
Belgb M3l (Alle salg - Michael M}

WF SuperOffice
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€73 Ny W =4 Seg Q 19 2 = Q Hjzelp
Dashboard KUNDER 57 SALG 57 SAGER & KUNDER 57 SALG (personligt overblik) #¢ SALG (Michaels overblik) @ @
Firma Aktiviteter og salg for Michael M. - benyttes til IMQ4 2025 ¥7
Person
i
Dagbog Mgader - denne.... Meader oprettet -... Solgt (ny kunde).... Solgt (eks. kunde...

Pipeline pr. maned

R Mader - dette kvartal Solgt (total) - &r til dato
Chat 20 47 Vundne salg - &r til dato - ift. salgsmal
_ 750K o
Markedsfaring .
FEOUDDD DKK
Vaerkigi 750K
rkio] 565.824 DKK
a0 B 5000000 DKK
SharePoint = 00K
500K 314732 DKK
20
Kalendersynk ok 23D 209573 DKK
L0000 DRI
sozeDkk | 30000DKK
10 0
250K S
0
Eslgb B4l {Alle salg - Michael M)
Mader - dette kvartal - ift. kategori okt 2025 Konverteringsrate seneste 24 maneder - ift. kilde
- -

¢ SuperOffice



ER DET SALG TI L DE ORI GT

- B - kunder r \
S_alg til - Potentielle Salg til nye
eksisterende kunder und

D - kunder

Relationships that matter. Revenue that grows. o SuperOffice
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”n KUNDER 57 SALG 57 SAGER & KUNDER 57 SALG (personligt overblik) ¥ KUNDER (Michael) ¥ SALG (Michaels overblik) ¥ @ @
* C
a

(" )

Mader - dette kvartal - ift. kategori : Salg - ift. kunde kategori Konverteringsrate seneste 24 maneder - ift. kilde

fresse __
. 1

Anbefalin
22 2

Hjemmeside

Messefevent

Leverandar D-kunde @ A-xunde 1] 2 4 ] 8 10 12 14 16 18 0 20 40 a0 20 100
C-kunde Potentiel kunde @ B-kunde
{ingen] ® Akunde ® EB-lunde C-kunde ® scigt ® Tabt

®
E
oLg
[
@
)
©
&
@
=

7

Kommende mader : Antal salg pr. maned - ift. salgsmal Salgsteamets sterste vundne salg denne méned
i :i’jgﬁgiss - Abne, udsatte og vundne salg e g!:imﬁst” produktion 314.731 DKK
10
i :fg;iO-QOZS E . e \I:i:,::ssl-:ie;er:::urlged udv. service og forsikring 243.962 DKK
[ é @ [cfonilesnin tilkontor 219.716 DKK
i igéig;sfriips ) § B B e If':tirr:;t:.!slﬁsningtrl eksterne szlgere- 12 mdr. ... 175.796 DKK
i iifii?:-?ﬁmm : , e ;Il'il:;:jﬁsé skaerme og lyd til mgdelokaler 172.833 DKK
1 1 1 . s
i [irll;Sg;i}O—QOZS ) e ::d{;?!nlfjsn;;g til chaufferer 157.180 DKK
i gi—caltgfh?afwmmm jan2025  fsh2025 mar2025  apr2025 maj2025  jun2025  jul2025  aug2025  =ep2025  oke2025  nov2025 e g:jtdf;se af telefoni-l@sning (fase 3) 150.000 DKK
Antal salg M8 (Alle s2lg - Michael M)
20102025 v

7
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[ Ny w =a Sog
of ilbud 3 162.115DKK
@ DYMAMISEK UI?VALG AF SALG
Salg: Michaels dbne salg @ @
1
® = Nye mobiltelefoner til konsule & salestype o X
@ Kvalificering 0 O0DKK ® JEI I"Ir'iiCk Br':r'de.. BRYDE 8. SGT“J PJER AJ"S Accept ' 1 95.267 DKK
® 24 367 DKK
2... Mit_'alix telefonsystem
= @) 23-10-2025 (34 e |
i @ Michael M @ ® 30-10-2025 (158d
@ Michael M
Q E B 20-05-2025 €LED)
@
B Ny mobil til salgschef
& Tom Hansen, LET Leasing P/S
16.826 DKK
5
@ ® 23-10-2025 (34
= ® Michael M
e mobiltelefoner
FAIRWIND
L.} [ ]

‘®
©
I
@

Hjz=lp H |

FIRMA

4B\ BRYDE & SONNER A/S
NP Meterbuen 20-22, 2740 Skoviunde

Kategori: C-kunde
Vores kontakt: Michael M

Direkte nr.: +4540302010 @

Branche: Andet

Webside: www.bryde-as.dk

Mummer: 10204

Besag: Meterbuen 20-22, 2740 Skoviunde
Aktiviteter

09-10-2025 Salgsaktivitet

07-08-2025 Telefonud

Salg

23-10-2025 Nye mobiltelefoner til konsulenter

Projekter

Der blev ikke fundet nogen projekter.

Sager

Der blev ikke fundet nogen sager.

Chat-samtaler

Der blev ikke fundet nogen chats.

WF SuperOffice
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KUNDER 57 SALG 57 SAGER & KUNDER 57 SALG (personligt overblik) ¥ KUNDER (Michael) ¥ SALG (Michaels overblik) ¥ @ @
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é AYd

Kundeportefalje - fordeling : Mine A-kunder uden afholdt eller planlagt made denne maned : Mine kunder uden aktivitet seneste 180 dage

[ ]

Vist ift. potentiale

10

459

[=Y

1]
D-kunde C-kunde ® BE-kunde Potentiel kunde Haj ® Medium D-kunde C-kunde @® Akunde ® B-kunde

\. J \.

®
E
oLg
[
@
)
©
&
@
=

MNye firmaer registreretiden... : Mine firmaer opdateretide... A-kunder uden made : Kunder med flest sager seneste 6 maneder

Aspelkt Office Solutions A/S
Mia Maller S PoMPdeLUX 13

Mine nye potentielle kunder

1 2

Copenhagen Business School E. Foder Engros A/S 4

Kim Larsen

Forrige méned: 0 {Op)

Design Xperten A/S

Henrik J@rgensen

B cieicomass 3

Education Management Aps
lohannss Jennebo

fh
fh
fh
fh
| e
fh
fh
fh
fh

ldrastsefterskolen
Theo Testezsn

Kwaerkeby ldrastsefterskole

Peter Ingemann

Kage Kommune
Anstte Bjarn

Mazglerfirmaet Laugaard ApS
Susan Laugaard L

Relationships that matter. Revenue that grows. o SuperOffice



SALG

Fra CRMkaos til CRMsucces

A Sarg for at havéokus pé de rigtige kunderved at
visualisere disse | dashboards og udvalg.

A Brug kombinationsudvalg eller SAINT for at vise, o
der erkunder UDEN aktivitet eller UDEN salg

A Kombiner videnom kunder, aktiviteter, salg i
funktionelle dashboards, der giveverblik og
hjeelper brugeren med dengtige adfserd

A Fa merdnspirationtil, hvordan | kan finde ud af,

hvem jeres ideelle kunder er, og dermed have det
rigtige fokus.

Falg voreguide til smartere salg

Relationships that matter. Revenue that grows.



https://www.superoffice.com/resources/guides/10-questions-sales/

UDFORDRINGER |
KUNDESERVICE?

Kundeservice kan blive en kommerciel
styrke med 360 kundeoverblik

OF SuperOffice

Relationships that matter. Revenue that grows. e e e e



HAR | TABT TRADEN |
KUNDESERVICE?

Hos kundeservice er der ofte gang | mange opgaver.
Opgaverne kan blive overdraget pa forskellige mader og det
kraever derfor struktur at bevar overblikket:

4

]
- Hvilke typer af opgaver har vi i gang/afventer svar pa? '

dn:

- Fik vi svaret kunden, og hvad svarede vi? o '

- Hvem | organisationen har opgaven?

- Hvad er status pa opgaven?

Det er vigtigt, at vi har en procedure og et system, som kan
hjeelpe os med at handtere vores opgaver, sa nemt og
effektivt som muligt. Og dermed sikre at vi leverer den bedst
muligt kundeservice.

Relationships that matter. Revenue that grows. mﬁ SuperOffice



OUTLOOK

Forsaetter med brugen af lokal mailboks

13 Outlook £ Made nu

(=) =  Startside Fa vist Hjalp
= U Tem mappen v ) Markér alle som lzest 3 y

Marianna_demo@outloo.> = = arDato

&4 Indbakke 1

Tir 15:09
le ting so...
£ Reklamationer
N

@ Igangvaerende

) Afventer kunde

Vaelg et element, du vil lzese

D AfSl unet Der er ikke markeret noget

« B2 Support
£ Igangvaerende

) Afventer kunde

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



SUPEROFFICE FOR OUTLOOK

Fa mailen oprettet som en sag i SuperOffice

o™} 0 T L s Ordre10754 - Meddelelse (HTML) £ sag — ] ®
Filer ~ Meddelelse Hjelp

m ~ 8 Bt @~ S € — @ DeliTeams Alleapps | 7 Markér somuleest BE~ - [E- POsog | 55 Q7o
=

& | Arkiver e-mail ~ . Seg pa afsender
=

uperOffice for Outlook

VA Mariann Antoniussen S S~

Til: Mariann Antoniussen Tor 23-10-20 Handling Mennesker
Cc: SuperOffice Test MIRIVET U B-113a0 | SUpSTUImees
Hej

Jeg har netop modtaget min nye Iphone, og desvaerre er der ridser i skaer
Vil | kontakte mig for returnering samt fremsendelse af en ny Iphone.

™1 Opret aftale | SuperOffice

Mvh. Per Opreat aktivitet | SuperOfice baseret pa e-mall
v Opret opgave | SuperOffice
Tak skal du have. ][ Se venligst vedhaeftede. ][ Modtaget, tak! J OD’Qt en omave i chin mk“sle baseral pa a-mail

<~ Besvar & Svar til alle ~~ Videresend

&

Opret sag | SuperOffice
Opret 589 | SuparOMce baseret pa e-mall

|  Fej meddelelse til sag
Tilfope a-mailen som en meddeleise i en
ekssstorande sag | SuperOffice

(_)pre! salg i Supgr_Offxce

Opret salg i SuperOffice

ret salg i SuperOffice baseret pa den

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice
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