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DAGENS AGENDA
Arbejd optimalt med CRM og få mest mulig værdi ud af dine CRM-data

Vær kundecentreret Relationship Loop Nyheder og 
mere inspiration
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”Indefra og ud” i forhold til ”Udefra og ind”

VÆR 
KUNDECENTRERET

”Indefra og ud” metoden kan medføre tabt omsætning.

Med "udefra og ind” bliver jeres virksomhed mere 
profitabel.

Kunderne er villige til at skifte leverandør, hvis du 
mangler kundefokus. 

Kundefokus

Kilde: Deloitte and Touche
Blog: SuperOffice

Feedback giver løbende 
forbedringer

Kundefokuseret 
ledelse

Styrke 
frontlinjen

Forstå dine 
kunder Målinger der 

betyder noget

Design af 
oplevelsen
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AT BLIVE KUNDECENTRERET
5 måder CRM-teknologi understøtter kunde-først-virksomhedskulturen

1. Nedbryd siloer 2. Gør det nemt at 
handle med dig

3. Få kundernes 
feedback

4. Tilpas 
kommunikationen

CRM-teknologien nedbryder 
siloer ved at samle 

kundeinformation ét sted, 
hvilket muliggør effektivt 
samarbejde mellem salg, 

marketing og kundeservice.

Det skaber grundlaget for en 
kunde-først kultur i 

organisationen.

CRM-software tilbyder mange 
fordele, især med 

integrationer, der forenkler 
processer og forbedrer 

kundeoplevelsen. 

I stedet for at fokusere på 
tidsbesparelse, bør du 

prioritere at gøre processen 
nem for kunden.

Kun 1 ud af 26 kunder klager, 
når noget går galt, så det er 

vigtigt at behandle al 
feedback som værdifuld. 

Med et CRM-system kan 
feedback samles ét sted og 

deles med alle relevante 
teams, så du kan reagere 
hurtigt og holde kunden 

informeret.

Kunder forventer en højere 
grad af personalisering. 

CRM-data giver indsigt i 
kundernes behov, så du kan 

sende relevante mails og 
foreslå løsninger, der sætter 
deres ønsker og behov først.

5. Engager i hele 
kunderejsen

Når en kundes information 
ikke er synkroniseret, er det 
kunden, der lider under det.

CRM-teknologien registrerer 
alle interaktioner på en enkelt 
platform og hjælper dig med 
at kommunikere målrettet på 
alle trin af kunderejsen, uden 

at gentage dig selv.
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SuperOffice bud på kunderejsen

RELATIONSHIP LOOP

Det handler om at sikre, at kundeoplevelsen er én samlet 
og tilpasset oplevelse… 

Ingen kunder må falde ned mellem de forskellige 
medarbejdere og afdelinger. 

Kunden i centrum undervejs på hele kunderejsen.
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SKAB BEVIDSTHED & INTERESSE
Støt kunderne i deres overvejelser

Research

Awareness

Evaluation
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SKAB BEVIDSTHED OG INTERESSE
Tiltræk kundeemner til din hjemmeside og engager dem via downloads eller samtykke 

Byg formularer i SuperOffice

Brug sociale medier til 
at skabe interesse, 
f.eks LinkedIn Ads

Tiltræk kundeemner via din hjemmeside 
og benyt formularer til kontakt og download



Relationships that matter. Revenue that grows.

FORMULAR - DESIGN
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FORMULAR - FELTER
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FORMULAR – UDGIV TIL WEBSITE
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FORMULARER PÅ WEBSITE
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UDFYLD FORMULAR
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FORMULAR SVAR MED DOWNLOAD



Relationships that matter. Revenue that grows. Alle nye firmaer og kontakter 
registreres (automatisk) i CRM

REGISTRERING AF LEAD
Gem kontaktoplysninger, interesser og samtykke i CRM, og brug disse data til videre kommunikation

Spor, dine kontakters interesser
og præferencer direkte i CRM

Registrering af samtykke mv. 
sker korrekt ift. til GDPR
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REGISTRERING I CRM
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REGISTRERING I CRM
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REGISTRERING I CRM
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ENGAGER OG STØT
Kommunikér målrettet med kundeemnet for at støtte personen i købsfasen

Send produktrelevante e-mails om fordele og udbytte, og 
personificer dit indhold, så det matcher modtageren

Benyt automatiserede flows til at kommunikere 
med de rigtige personer på det rigtige tidspunkt

Baseret på modtagerens respons kan 
leadet konverteres til en ny salgsmulighed 

eller en ny opfølgning i kalenderen
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AUTOMATISK FLOW
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Trigger
Triggers kan få personer til at 
starte i flowet automatisk.

Triggeren i dette flow er at 
personen har udfyldt en  
formular til et produktblad.
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Ventetid
Det første trin i flowet er at 
vente nogle dage.

Send e-mail
Herefter sendes en e-mail med 
produktinfo om vores skærme.

Ventetid og send ny e-mail
Flowet venter igen nogle dage, 
hvorefter der sendes endnu en 
relevant e- mail, hvor personen 
kan læse mere og booke tid til 
en præsentation af skærmene i 
vores showroom 
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Vent på handling
Nu venter flowet på at 
personen udfylder formularen 
for at booke tid til en 
præsentation.
Hvis dette ikke sker vil flowet 
efter noget ventetid fortsætte 
til næste trin automatisk.

Del
Hvis personen har vist interesse 
og indsendt formularen 
fortsætter flowet i ét spor.
Har personen ikke reageret 
fortsætter flowet i et andet 
spor.
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Opret salg
Personen har vist interesse og 
indsendt formularen.
Flowet opretter automatisk et 
nyt salg på personen, som den 
salgsansvarlige kan arbejde 
videre med.

Opret opfølgning
Flowet opretter desuden en 
opfølgning i kalenderen hos den 
salgsansvarlige, som bliver gjort 
opmærksom på at der er et nyt 
”Hot lead”.
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Afsluttet
Flowet afsluttes, når personen 
har været igennem alle trin i 
flowet. Har flowet flere spor, 
skal personen igennem alle trin 
i det aktuelle spor.

I dette flow var succeskriteriet 
at der oprettes en aftale af 
typen ”Besøg i showroom”.
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FLOW OVERSIGT
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FLOW DELTAGERE
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FLOW RAPPORTER
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FLOW INDHOLD
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KØBSFASEN

Research
Awareness

Evaluation
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DASHBOARD
Få adgang til hurtigt overblik, viden og dybere indsigt i, hvad der virker - med dashboards

Dashboards 
Pipeline/KPIs &  Win/Loss reason
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ACTION BOARD
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STYR SALGSPROCESSEN
Fra kvalificeret lead til reel salgsmulighed

Salgsguide for leadprocessen

Opfølgning & Påmindelser

Salgsassistance
Forfaldne salg pr. salgsdato
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SALGSGUIDE
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PRODUKTER OG TILBUD
Gør det nemt at handle med dig

Produktbibliotek

Tilbudsdokument

Effektive salgs-apps*

*Særlige aftaler, priser og vilkår gælder 
for apps i SuperOffice App Store

Adgang til skabeloner
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TILBUD
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UNDERSKRIVNING AF ORDRE

GetAccept
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AKTIVITETER
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SALGSGUIDE
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HVILKE PRODUKTER SÆLGES?
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FORANKRING & FASTHOLDELSE
Retention

Købsfasen

Fastholdelse
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FORANKRING
Sørg for en vellykket leverance og god onboarding

Automatiseret flow baseret 
på salgets type og status Send e-mails med relevant produktindhold og 

links til vejledninger, manualer og best practice

Registrer salget som solgt i CRM

Giv adgang til jeres vidensbase eller 
kundeportal for selvbetjening
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FORANKRING
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FORANKRING

• Salg sættes til solgt
• Flow igangsættes

o Sporing på udsendelse
o Automatisk oprettelse af

 Aktivitet
 Sag 
 Eller reminder mail afsendes

• Ny salgsmulighed oprettet
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KUNDEPORTAL
Login kunder

Statistikker

Firma og person information

CRM information tilrådighed for dine kunder

Vedligeholdelse af privacy
GDPR og samtykke

Formular og chat for direkte kommunikation

Overblik over kontrakter/dokumenter

Registrering og opfølgning på sager
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KUNDEPORTAL
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FASTHOLDELSE
Ha´ fokus på at levere værdi – både på kort og lang sigt 

Evalueringen modtages 
nemt via en formular

Al feedback gemmes i SuperOffice. Dashboards kan bruges til at visualisere 
resultat og måle KPÍ er og effektivitet

Håndter kundehenvendelser hurtigt og professionelt med 
udgangspunkt i ét samlet kundeoverblik via CRM

Brug AI til hurtigt at opsummerer eksisterende sager

Send automatisk en e-mail og bed om 
kundens feedback, når sagen afsluttes
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FEEDBACK LOOP
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FEEDBACK DASHBOARD
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STYRK RELATIONEN
Ved at styrke jeres relation kan du øge værdien af din kunde

Ha´ en kundestrategi =  
et ”Kundeprogram”

Lad Marketing, Salg og 
Kundeservice arbejde 
sammen om mer- og 
krydssalg til kunderne.
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KEND DINE KUNDER
Ikke alle kunder er ens, - det bør jeres fokus og indsats heller ikke være!

Kunder er kategoriseret baseret på deres værdi, 
og segmenteret baseret på deres potentiale

LOWMEDHIGH

B CA
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KATEGORI OG POTENTIALE
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VIDEN OG OVERBLIK
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FOKUSKUNDER
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VIDEN OG OVERBLIK
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ANDRE VIGTIGE INFORMATIONER
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VIDEN OG OVERBLIK
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Lad SuperOffice hjælpe med at vise de vigtigste kunder

KUNDEPROGRAM
Brug jeres CRM-data til at fokusere på de kunder der er vigtigst for jer

Samtidig med at I undgår forsømte kunder

Udvalg og dashboards 
giver overblik og sikrer 
fokus på de rigtige 
kunder og de rigtige 
aktiviteter
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KUNDEPROGRAM
En defineret plan for jeres ”best practice”

B-kunder

Statusmøde – halvårligt
Månedsmøder – 6 gange årligt
Ugekald – hver 2. uge

A B

C D
D-kunder

Statusmøde pr. telefon/online- årligt
Månedskald – 6 gange årligt

A-kunder

Årsmøde med ledelse – årligt
Statusmøde – halvårligt

Månedsmøder – 12 gange årligt
Ugekald – hver uge

C-kunder

Statusmøde – årligt
Månedsmøde – 4 gange årligt

Ugekald – hver 4. uge
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VIDEN OG OVERBLIK
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FORSØMTE KUNDER
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SAINT
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FORØG VÆRDIEN
Ved du hvad dine kunder mangler?   Med CRM gør du…

Automatiserede flows kan bearbejde 
nye op- og krydssalgsmuligheder

Produkt A Produkt B

Brug produkt- eller salgstyper til at holde styr på, hvad dine kunder køber

Send målrettede e-mails med relevant
produktinformation, videoer og succeshistorier

Produkt C

Når kunden er tilstrækkelig motiveret og engageret, 
opstår en ”brandvarm” ny salgsmulighed

Lad flowet hjælpe dig med opfølgning
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KUNDER UDEN SERVICEAFTALE
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KUNDER UDEN SERVICEAFTALE
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Trigger
Man kan altid selv manuelt 
tilføje en person til et flow, 
uanset om flowet har en trigger 
eller ej.



Relationships that matter. Revenue that grows.

Send e-mail
Første e-mail handler om 
fordelene ved en serviceaftale.
Derudover er der et link, hvis 
man ønsker at blive kontaktet.

Send e-mail
Næste e-mail handler om det 
online servicesystem og 
fordelene ved selvbetjening.

Vent på handling og Del
Der ventes nu på at personen 
skal læse e-mailen og klikke på 
linket for at blive kontaktet.
Sker dette ikke sendes endnu en 
e-mail.
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Vent på handling og Del
Igen ventes på at personen skal 
læse den nye e-mail og klikke på 
linket for at blive kontaktet.

Opret opfølgning
Sker dette ikke oprettes en 
opfølgning i den 
salgsansvarliges kalender.
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Afsluttet
Flowet afsluttes, når personen 
har været igennem alle trin i 
flowet. Har flowet flere spor, 
skal personen igennem alle trin 
i det aktuelle spor.

I dette flow er succeskriteriet at 
der oprettes en salgsmulighed 
på en serviceaftale.
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FLOW OVERSIGT
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AMBASSADØRER
Tiltræk nye kunder, med hjælp fra dine loyale kunder

Fuldend Relationship Loopet

 Få hjælp til at tiltrække nye kunder

 Gem anbefalinger og udsagn struktureret
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Tilfredse kunder anbefaler dig gerne, og kan 
hjælpe dig med at få nye kunder

Status of tickets

Key metrics and statistics

Quotes

Calls

Documents

Chats

SUMMEN AF CRM
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SUPEROFFICE RELATIONSHIP LOOP
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KONKURRENCE
Indfør en ny CRM ”best practice” 
hos jer selv
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Releasede og kommende features

PRODUKT 
NYHEDER

Allerede releasede nyheder, som er tilgængelig for alle 
brugere, og kommende features.

• Gruppering med sum (er releaset)

• Forbedrede søgemuligheder (er releaset)

• Forbedrede dokumentdialog (er releaset)

• Synkronisering af Outlook aftaler via SOFO (kommer 
meget snart)

• Ny brugerflade (kommer ultimo 2024)

• Kanban board (kommer I 2025)

• Ny Mobil UI (kommer I 2025)

• CoPilot (kommer I 2025)
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GRUPPERING OG SUM
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FORBEDREDE SØGEMULIGHEDER
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DOKUMENTDIALOG

• Markér som favorit

• Topbar med:
o Sprog
o Dato
o Synlig for

• Tilpas layout i skærmdesigner
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SOFO & 
SYNCHRONIZER
Forbedringer i brugerfladen – for brugerne
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FØR BRYLLUPPET...

Opret en aftale i Outlook Aftalen synkroniseres UDEN person/firma
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EFTER 'I DO'...

Opret en aftale i Outlook - med SOFO Aftalen synkroniseres med person/firma
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Et smugkig
Hvad kommer...
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[News video]
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MERE INSPIRATION
Tips og tricks til at arbejde endnu smartere med CRM

 SuperOffice Help Center & Community

 SuperOffice ”Learning”

 SuperOffice Videoer

 Blogs på SuperOffice.com

 SuperOffice.Docs via Hjælp (F1)

 In-App Learning
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SUPEROFFICE VIDEOER
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SUPEROFFICE BLOGS



Relationships that matter. Revenue that grows.

SUPEROFFICE.DOCS - HJÆLP (F1)
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IN-APP LEARNING
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POPCORN-PRINCIPPET
Del de medarbejdere, du skal forandre, op i fire grupper

Vil, men kan ikke

- har motivation, men ikke kompetencer1 2

3 4
Vil ikke, kan ikke

- har hverken motivation eller kompetencer

Vil og kan

- har motivation og kompetencer

Kan, men vil ikke

- har kompetencer, men ingen motivation
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MIND DEM OM 
DERES MOTIVATION
Her er de medarbejdere der både vil og kan. 

Læg alt fokus her. 
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GIV DEM PERSONLIG 
HJÆLP
Har du flere ressourcer, så tager du fat på gruppe 2. Det 
er dem, der gerne vil, men ikke kan. 

Hjælp denne gruppe over målstregen.
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GLEM DEM
Så har vi kun to grupper tilbage. Vi slår dem sammen, 
fordi du giver dem samme behandling: 

Glem dem!
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GOD FORNØJELSE MED AT POPPE 
JERES NYE CRM FORBEDRINGER



Tak for en skøn formiddag, sammen med jer!


