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Fa mere effektivt salg
og vaekst pa bundlinjen:

~FORDELE VED AT
INVESTERE | CRM


https://alfapeople.com/dk/
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Introduktion

Hvorfor skal au
nvestere | CRM?

—Nnhver virksomhed skal bruge leads. De er
fundamentet for en succesfuld forretning, og
far du ikke nye leads, kan det hurtigt aflaeses
na din bundlinje, for sa kommer der ingen nye

<under | butikken.

DU far nok allerede leads ind, men maske er
de ikke af den gnskede kvalitet, eller ogsa for-
Nwaf sa\gstea met ikke at udvikle disse leads

til kunder pa kontinuerlig basis. Og sa kan de
gkonomiske udfordringer let dukke op.
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0g leadge

RM er en software-lgsni
g med at styre de forre

er udvikler leads til kunder.
Jdstyrer simpelthen dit salgsteam med vaerk-
tgler, der gor det klart, hvordan de skal agere
| forskellige faser af salgs
et staerkt og forudsigeligt

e |leads.

Ng, SOM

-t C

RM-system

kan hjaelpe

tNningsprocesser,

orocessen. Det sikrer
flow af iIndkommen-

RM-lgsninger har udviklet sig markant de
senere ar. Iseer marketing-dele
cessen er nu langt mere drevet
nerering er 1 dag noget, der naesten

N ar salgspro-
af teknologi,

100% drives digitalt. Og pa salgssiden handler

G
G

et | langt hgjere grad om at

en tragt, hvor leads gar

mer ud.

C

styre og forsta

iNnd, og kunder kom-

RM er den fabrik, der kan hjalpe dig med

effektivt at producere leads, salge mere 0g |

S

Derfor har vi sam

idste ende skabe bedre resulta
linjen.

ter pa bund-

et o fordele ved at investere

| CRM, sa du kan fa en fornemmelse af, hvor-
dan systemet kan hjaelpe din virksomhed.

God laeselyst.



CRM star for “Customer
Relationship Management”,
der kan oversaettes til
kundestyringssystem.

Malet med CRM er at hjeelpe
din virksomhed med at gge
omsatning og rentabilitet,
haeve kundeloyaliteten o9
reducere omkostninger.

En CRM-platform samler
alle informationer om
kunder, hvilket sikrer, at

alle afdelinger altid har alle
informationer ved handen,
hvad enten det handler
om salg, kommunikation
eller service.
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Slip af med
seelgernes
egne systemer

Systematisk og struktureret
arbejde hjeelper med at
na salgsmalene

Nogle saelgere mener stadig, at de fint kan
Klare sig med deres eget regneark eller doku-
mentsystem. Men saelgernes egne systemer
0g metoder kan give en raekke problemer.

—or det fgrste forhindrer det gennemsigtig-
ned, og bade ledelse og resten af organisa-
tionen gar glip af veerdifuld viden omkring
salgsarbejdet generelt og den enkeltes
performance og forbedringspotentiale.




En CRM-lgsning sikrer
effektive og ensartede
arbejdsgange bade i
salgsafdelingen og

| samarbejdet med
andre teams.

—or det andet bliver det meget sveaerere at
identificere og dernaest udbrede best prac-
tice pa tveers af salgsteamet. Hvis man har en
salgsstyrke af en vis stgrrelse, har du pludse-
g mange ofte gode perspektiver pa, hvordan
Mman lykkes. Den viden skal opsamles og syste-
mMatiseres, for ellers kan arbejdet ikke skaleres.

Og for det tredje kan et hjemmelavet system
kke Integreres med for eksempel marketing,
0g dermed skabes der uhensigtsmaassige
siloer, som igen gar ud over effektiviteten,
kvaliteten og | sidste ende bundlinjen.

De fleste virksomheder har ambitigse vaekst-
mal. Til gengaeld er det de faerreste salgs-
teams, som svgmmer | leads, og derfor er det
Nngdvendigt at arbejde systematisk og struk-
tureret, hvis salgsmalene skal nas, og ambiti-
onerne indfries. Et CRM-vaerktg| er en uund-

vaerlig del af det puslespil.




»wDer, hvor et lead
bliver til salgsdialog,
Vil man gerne sikre,
at den model, der
fungerer, ogsa er den
model, der bliver

brugt.«

L ars Meincke,
General Manager hos
AlfaPeople Nordic



S
Saelg med
starre sikkerned
Og SuUCces

S

En guidet salgsproces sikrer, at
en saelgers succes kan gentages

| de fleste brancher er der en optimal og gen-
nemtestet metode til at gennemfgre et salg.
Der er nogle bestemte sporgsmal, der ska
stilles, og nogle bestemte svar, der skal gives.
Kort sagt: En salgsproces, der sikrer, at man
opnar det bedste resultat.




Der er ofte forskellige processer athaengigt

af produkt, men der ma ikke veaere forskel fra
seelger til saelger. Hvis saelgerne | teamet har

forskellige mader at angr

teamet som helhed mi

gle

be opgaven, bliver
re effektivt.

CRM-platformen kan hjaelpe
din virksomhed med at etablere
en guidet salgsproces, der sikrer:

o At saelgernes arbejde bliver nemmere

o At saelgerne altid ved, hvad der skal gores

o At processer | salget kan automatiseres

« At saelgerne far en proces, som guider
dem sikkert i mal med et salg

Med andre ord bliver resultatet et salgsteam,
som har mere tid til kunderne.

o O

e CRM giver saelgerne

mulighed for at bruge
mere tid pa kunderne,
hvilket leder til flere
lukkede handler og en
steerkere kundebase.




Hans Ludvigsen,
Sr. Consultant hos
AlfaPeople Nordic
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Fa fokus pa potentiale
frem for kolde kontakter

Det er voldsomt vigtigt for din virksomheds
sundhed, at du kan stole pa, at de leads, der
er | pipelinen, er nogle, som kan blive til noget.
—llers ender | med at bygge en forretning af

uftkasteller og ikke pa et fundament af noget
realistisk.

Men hvordan sikrer du sa, at leads i pipelinen
er troveerdige?



e

t vigtigste er, at saelgeren indfgrer data |

CRM-systemet. Nar saelgeren gor det, far | en

bottom up-effekt, hvor data er med til at illu-

strere kvaliteten af jeres leads. Pa den made
bliver fokus pa leads med potentiale frem for

o

kolde kontakter, der bliver forsggt genopli-

vet. Sa laenge salgerne tidligt og systematisk

x2gger information ind, far | et CRM-system
fyldt med data, der er korrekte.

Yderligere vil jeres pipeline, nar saelgerne
konsekvent bruger CRM-platformen, vaere et
mere reelt billede af virkeligheden og skabe

er
=]

forretning baseret pa data. Men husk:
edet er ikke bedre end kvaliteten af den

da

‘a, der bliver lagt ind | systemet.

CRM opsamler
data og giver
et krystalklart

billede af din
pipeline.




»CRM er med til at
sikre, at man kan
stole pa det, der
star i pipelinen, men
systemet hjeelper
ogsa saelgerne med
at blive pamindet
om det, de skal ggre
| processen.«

Nicolal Worsge,
Head of Sales hos
AlfaPeople Nordic
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3 mere
effektiv onpboarding
Og offboarding

Effektiv onboarding
og offboarding sparer
dig tid og penge

Hver gang er

ver det manc

skal laeres op,

ny saelger skal onboardes, krae-

skabst
0g de

metr.

Bade

NOS den, der

n, der star for oplaeringen.
Jo laeangere tid det tager, Jo mere kan det
aflaeses direkte | salgstallene.
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VIS saelgeren, der onboarder den nye kollega,
Mmangler informationer og et system at under-
vise ud fra, bliver onboardingen mindre effek-
tiv. Samtidig tager det \aengefe tid for den nye
saelger at komme op pa et tilfredsstillende
salgsniveau.

—Nn CRM-lgsning kan hjaelpe med at sikre en
solid og proftessionel onboarding af nye kol-
eger. Den nye saelger vil have stor gavn af de
foruddefinerede processer | CRM-veerktgjet,
der viser ham eller hende vejen ved tydeligt at
visualisere jeres salgsproces. Og underviseren
far samtidig et struktureret system at ga frem
efter.







»Onboarding og
offboarding med
CRM er meget
vaerdifuldt. Du sparer
tid og penge gennem
automatiseringen af

en raekke onboarding-
processer, og du
undgar fejl, fordi viden
ligger | systemet

og ikke hos den
enkelte seelger.«

Nicolal Worsge,
Head of Sales hos
AlfaPeople Nordic



Opna stor
effekt med

sma justeringer

Seet fingeren pa de
sma justeringer

Nar salgsteamet og hverdagen drgner derud-
ad, kan det veere sveert at gennemskue, hvor |
som virksomhed taber, og hvor | vinder.

den stgrste effekt | jeres salgsproces.

som Virkelig ka
Mmance. Overvel,

N rykke ved jeres sa

hvor mange mulig

De sma justeringer giver ofte en stor effe

gsper

Men taenk, hvis du kunne saette fingeren pa
ige praacis de sma justeringer, der ville give

KT,

for-

neder der
er for sma procesforbedringer. Og teenk sa pa
ootentialet. Det er stort.



CRM giver overblik
og viden, sa du
kan optimere jeres
salgsprocesser ved
at fokusere pa det,
der virker.

Med indfarelsen af en CRM-lgsning
kan du for eksempel:

« Automatisere administrative processer,
som dit salgsteam ellers ville bruge 100
timer eller mere om ugen pa. Og pludselig

nar du 100 ekstra timer til salg.

o [dentificere, hvor en saelger lykkes meo

en opportunity. Nar du forstar det, kan

du overfgre den viden til resten af salgs-
teamet, som ogsa kan lykkes endnu bedre.
Og nar flere lykkes, far flere lyst til at gore
det, der virker.




»Det er overraskende,
hvor lidt der nogle
gange skal justeres.

| golf er det fa grader,
der bestemmer, om
man havner | roughen
eller pa fairwayen.

| salg indfgrer man
hogle processer,

som data fra CRM
viser virker.«

Hans Ludvigsen,
Sr. Consultant hos
AlfaPeople Nordic
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Skab stgorre vaakst
med de samme
ressourcer

Skab produktivitet ' '

pa et helt nyt niveau

Skal din virksomhed vokse? Sa skal du anseaet-
te flere saelgere, lyder svaret ofte. Men nej, det
er ikke altid ngdvendigt.

Med implementeringen atf CRM 1 din virksom-
ned kan du arbejde med styrede og automati-
serede salgsprocesser, der skaber effektivitet

og produktivitet pa et helt nyt niveau. Hvor-

dan?




CRM fo

| sidste

det, der ikke

for samme b

alt muligt ar
de veerktgle

salgsteamets evne
til at lykkes, hvilket

virksomhedens
resultat pa
bundlinjen.

rbedrer

ende gger

\

1

Data fra CRM-platformen kan vaere med til

at identificere, hvor salgerne Iykkes. Pa der
Mmade kan du bedre bade fokusere pa at opti-
mere det, der fungerer, og samtidig udbedre

fungerer. En saelgers succes kan

ikke sa ofte |

ob, hvilket ellers vil

se selv den mest toptunede vae

S

KS

K

dermed bredes ud til hele dit salgsteam, og
Jdget kan | lykkes langt mere.
Og det bidrager til vaekst.

-n CRM-lgsning har ogsa direkte indflydelse

na produktiviteten og effektiviteten, fordi sael-
gerne kan bruge mere ti
det. Og saelgere, der e
- de arbejder med, skif

d pa kunderne end pa

r glade for

ter heller

Jnne brem-

tplan.



»Det samme
mandskab far
simpelthen bedre
forudsaetninger for

at gore deres arbejde
godt og rigtigt.

Og du behgver ikke
200 saelgere, men
bare 100, der gor

det rigtigt.«

L ars Meincke,

General Manager hos
AlfaPeople Nordic



Next step:

Hvordan investerer
adu | CRM?

Sadan lykkes du med din

Investering 1| CRM

<adln Au enage

Implementeringen ar en C

iNnvestering at
du Ikke har den ngdvendi
med implementering og

Jdnytter optimalt.

Kpghbe et C

—or de fleste virksomheder er det en stgrre
RM-system. Og hvis

ge viden og erfaring
orug af teknologien,

med en dyr lgsning, som du ikke

RM-lgsning | din

virksomhed kan skabe mere effektivt salg og

vaakst pa bundlinjen, me
how at lykkes.

iNnvesterer | e
der den vide

vaerdi ud af de nye mul

N StOr

N INter

Det ske
Dlatf

NE, C

orm,

N det kraaver know-
- Ofte, at virksomheder

men Ikke besid-

er skal til for at fa al

gar du at komme i den situa

igheder. Hvordan und-
tion”?
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€2 AlfaPeople

AlfaPeople hjeelper
virksomheder med at udvikle
brugen og tilpasningen

af forretningsteknologier

og identificerer, bygger

og unhderstagtter unikke
forretningsprocesser med
kundespecifikke Microsoft
Dynamics 365-rejser.
AlfaPeople har i mere end

10 ar vaeret farende inden for
Microsoft Dynamics og har
nu kontorer 1 14 lande. Med
mere end 550 medarbejdere
kan AlfaPeople levere den
service og ekspertise, du har
brug for, nar du skal investere
| en lang raekke Microsoft-
forretningslagsninger -

fra Dynamics Finance &
Operations (AX) og Dynamics
CRM til Social Engagement.
og Power Platform.
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