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INtroauktion

| mange virksomheder har salg og marketing
svaert ved at arbejde ordentligt sammen.
—aktisk viser en undersggelse foretaget af
den anerkendte forsknings- og radgivnings-
virksomhed Forrester Research, at kun 8% af
de adspurgte virksomheder melder, at de har
et staerkt samarbejde mellem deres salg- 0g
Mmarketingatrdelinger.

Men for at en virksomhed kan vokse, skabe
overskud og opfylde sine malsatninger er
det ngdvendigt, at salg og marketing spiller
sammen. Hvis samarbejdet mellem de to
afdelinger er | top, er effektiviteten | virksom-
heden ogsa langt hgjere.

Derfor giver god kommunikation og samspill
Mmellem salg og marketing en markant pedre
Jdveksling af information og data. Og i en

mMmoderne virksomhed er data alfa og omega.



https://www.forrester.com/bold
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Forstar marketing,
hvad der foregar
| salgsafdelingen?

____________________________________________

Forstar marketing, hvad der foregar
| salgsafdelingen?

10 Marketing mangler forstaelse for
salgsafrdelingens funktioner, processer
0g feerdigheder.

2 L Hele marketingafdelingen har
forstaelse for salgsafdelingens funktion
0g processer.

____________________________________________

Hvad betyder mit svar?

Hvis svaret pa spargsmalet er, at marketing

| din virksomhed mangler forstaelse for
salgsafdelingens funktioner, processer og
faerdigheder, bor du og ledelsen tage et kig
pa samarbejdet mellem salg og marketing.
Hvis det omvendte er tilfaeldet, er det ikke her,
du skal saette Ind.




falge Marketing Lead hos AlfaPeople, Gitte
Hgjgaard Mouritsen, skyldes marketings mang-
ende forstaelse ofte mangel pa maling af data.

»wHVIS marketmg ikke forstar, hvad der sker

| salg, sa er det pa baggrund af manglede
tilbagemelding fra salg. Kort sagt sender salg
ikke data og indsigter retur til marketing, sa
kan Vi Ikke vide, om viI er en succes eller e|.
Det kan | veerste tilfeelde betyde, at marketing
<ommer til at kommunikere pa en made, der
kke er tilpasset efter performance, kunderne
eller markedets interesser,« siger Gitte
Hg|gaard Mouritsen.

Sadan sikrer du,
at marketing forstar salg

Marketing er ngdt til at forsta forretningen,
nave Indblik | strategien og de forretnings-
Mmaessige mal og arbejdsprocesser i de andre
afdelinger. Det gaelder 0gsa, nar det kommer
til at forsta salg.

Microsoft Dynamics 365 eller et andet
CRM-system kan hjeelpe med at skabe denne
forstaelse ved at sikre udveksling af data
mellem afdelingerne, mener Gitte Hgjgaard
Mouritsen.




siger Gitte Hgjgaard

ting og I salg, er det vi
star, hvordan vores ak

Mouritsen.

wDet er essentielt, at man har et system,

der sikrer at data deles mellem afdelingerne,«

Med en voksende datamaangde bade i marke-
gtigt, at marketing for-
tiviteter performer. Nar

Marketing ved, hvad salg arbejder efter, kan vi
ogsa udnytte den feelles platform til at opvar-
mMme leads til det punkt, hvor salg gerne vil have

tiviteter. Men det hanr

gsninger, forklarer G

man INluderer marke

gliver marketing en v

dem. Marketing kan dele historik
der sa kan se, hvad vejen hen til det varme
ead har veeret f.eks. leac

Ken med salg,

time, Indhold og ak-
dler ikke kun om digitale
tte Hgjgaara Mouritsen.

»Det handler ogsa om det menneskelige, at
ting | salgsmgaer. Det
ished for, at der rent fak-
tisk sker noget med de |leads, vi leverer. Og vi |
Marketing kan pa den made veaere sikker pa, at

Vi laeagger vores a2g | den rette kurv,« siger han.

Det betyder helt kon
nerspektiv, at der er

Kret, set fra et ledelses-

faktisk opfylder de mal, der er sat
salgsafdelingen, men ogsa for hele virksom-
heden. Pengene investeret | marketing bliver
med andre ord brugt smartere.

angt storre sikkerhed for,
at din virksomheds marketingakti

viteter rent
bade for




Forstar salg,
hvad der foregar
| Mmarketing?

__________________________

Forstar salg, hvad der
foregar i marketing? U

10 Salg mangler forstaelse for marketing-
atdelingens vaerdiskabelse.

2 [ Hele salgsafdelingen forstar marke-
tings rolle og funktion som veaerdiskaber.

____________________________________________

Hvad betyder mit svar?

Mangler salg forstaelse for marketingaf-
delingens vaerdiskabelse, er der noget at
arbejde pa for din organisation, nar det
<ommer til alignment mellem de to afdelinger.
—orstar hele salgsafdelingen derimod marke-

tings rolle og funktion som veaerdiskabende,

er | godt pa vej.




ead of Sales hos AltaPeople, Nicolal Worsge,
mener, at det er spild af tid for salg, hvis de
kke tager data og indsigter fra marketing
serigst.

wData fra marketing kan forteelle rigtigt meget
om, hvornar en salger skal kontakte et lead.
Det handler om rettidig omhu. Nar salg far et
ead fra marketing, modtager salg samtidig
information om, hvad leadet har reageret pa
og hvornar. Det er vigtigt, at salg tager affaere
nDa leadet med det samme, sa det ikke bliver
koldt. Derfor bgr salgsaftdelingen samarbejde
med marketing,« siger Nicolal Worsge.

Sadan sikrer du,
at salg forstar marketing

Nogen vil maske sige, at det bare handler om,
at marketing forstar, hvad salg har brug for,
ounktum. Men det ville ikke vaere helt sandt.
Det er som minimum vigtigt, at salg og
Mmarketing agerer som et samlet team over
for jeres kunder.

—t CRM-system, som f.eks. Microsoft Dynamics
365, kan hjeelpe med at understotte dette, fordl
systemet med den rette opsastning er | stanc
til at handtere data fra marketing og ggre den
tilgaengelig for salg.

e®e O




»Det betyder, at saelgerne
far den den rette indsigt
, hvornar et lead eller
ootentiel kunde er varm nok,
0g hvorfor leadet er blevet
varmt. Samtidig skal man
ogsa sorge for, at der er
fysiske mgder, hvor salg og
Mmarketing sidder sammen.
Det ggr, at salg far en vished
for, at marketing taktisk
arpbejder tor at give salgsaf-
delingen de bedste forud-
satninger for at lykkes,«
siger Nicolal Worsge.

Salg og marketing skal forsta hinanden og
nave respekt for, hvad hver enkelt bidrager
Mmed til det faelles bedste. Ved at arbejde
mMmed f.eks. Microsoft Dynamics 365 Sales- og
Marketing-modulerne betyder det, at du som
eder, kan veere sikker pa, at salgsafdelingens
erfaringer bliver delt med marketing.

Data fra salgsafdelingen bliver nemlig gjort
tilgaengelig for marketing, sa de kan fa indsigt
|, hvordan deres marketingaktiviteter perfor-
mer. Samtidig bidrager marketing med masser
af veerdifuld data, der gor saelgernes arbejde
angt nemmere, fordi de | langt hgjere grad er
| stand til at vurdere praecis, hvornar et lead er

<lar til at blive kunde. $




Hvordan er fornoldet
mMmellem salg 0gQ
Mmarketing defineret?

____________________________________________

forhold i virksomheden?

Hvordan defineres det interne

10 Forholdet mellem afdelingerne
er udefineret. Funktioner er udviklet
individuelt og fokuserer kun pa den
enkelte afdelings egne opgaver.

2 L Forholdet mellem de to afde
integreret i maden at arbejde sar
na. Delte systemer maler pa en samlet

oraestation og skaber feelles belgnninger.

inger
nmen

____________________________________________

Hvad betyder mit svar?

0g skaber teelles belgnninger, e

dens afdelinger formentlig godt

a

rksoO

—r det
VOr
oraastation

—r det interne forhold mellem salg og marke-
ting udefineret og praeget ar funktioner, der

er udviklet individuelt og med fokus pa den

enkelte afdelings egne opgaver, sa e
vaerd at se neermere pa, om alignment
salg og marketing kan blive bedre.
iNnterne forhold derimod integreret, r
delte systemer maler pa en samlet
vV

r det

mellem

Mmhe-

ignet.

'@



»HVIS man bruger forskel

~
N

folge Vivian Voss, Solution Architect hos Alfa-

People og Microsoft Business Applications
MV P, er gdet

vigtigt, at salg og marketing taler
sammen | det samme system.

forskellige afdelinger godt tale sammen, me

det, de taler om, passer ikke ngdvendigvis Ind
| de torskell

oetyder, at

ge systemers veerktgjer, og det

Mman reelt set ikke ved, om man

vurderer praestationen efter samme para-
metre,« siger Vivian Voss.

Sadan integrerer du
det interne forhold

Kan hjeelpe

iNdividuelt

Mmplementeringen afr det rette CRM-system

dig med at integrere din virksom

neds marketing- og salgsardelings interne
forhold. Med modulerne Sales og Marketing
til Microsoft

Dynamics 365 kan du opna

ige systemer, kan de

A

tilpasset salg og marketingtorlagb.



»Det gode ved Microsoft Dynamics 365 er,
at man kan bruge det bade til personlige
orocesser og til de overordnede. Man kan
Dygge iNndividuelle processer, som raakker INC
| de storre, som man sa kan formidle videre til
edelsen. Det kan veaere f.eks. en overordnet
virksomhedsplan, men man kan altid som
medarpbejder lave sine egne personlige views
eller dashboards. De data, som den enkelte
medarpbejder indtaster, vil veere koblet til den
overordnede proces,« forklarer Vivian Voss.

Kort sagt betyder det, at alle systemer taler
sammen, og at data indtastet | et modul eller
| en proces er tilgaengelig fra andre moduler
0g for andre medarbejdere | deres view eller
dashboard, hvis de gnsker det. Det giver ogsa
ledelsen et langt bedre overblik over afdelin-
gernes og virksomhedens praestationer.

—Nndelig er fordelen ved kun at have et
CRM-system og ikke f.eks. en raekke forskel-
ige regenark ogsa, at man mindsker risikoen
for downtime, fordi man kun arpbejder | et
system og ikke | flere mindre.




Er der forpindelse
mMmellem marketing
0g salgs KPler?

____________________________________________

Er der forbindelse mellem
marketing og salgs KPl’'er?

er ikke vurderet pa baggrund af
salgsperformance.

for at give forudsigelige indblik.

10 Vaerdien af marketinginvesteringer

2 L1 KPl'er for begge afdelinger bruges

____________________________________________

Hvad betyder mit svar?

—r veerdien af marketingivesteringer ikke
vurderet pa baggrund af salg og leverede
SQL’er, gar marketing og salg glip af vigtig
iNnformation, der kan ggre samarbe]
pedre. Derfor skal du se naermere pa, om du
skal arbejde pa at sikre et bedre og staerkt

det langt

samarbejde mellem de to afdelinger. Bruger
afdelingerne derimod KPl'er til at give forudsi-

gelige indblik og Indsigt, er det sar

salg og marketing | din virksomhec

dsynligt, at
er alignet.




Gitte

glgaard Mouritsen, Marketing Lead hos
AlfaPeople, fortaeller, at det kan vaere sveaert for

en virksomhed at afgore, hvad den har faet for
iNnvesteringen | en marketingkampagne.

Ikke r

refere

afdelingerne og der
siger Gitte Hgjgaarc

eksisterende

ar opsat K

Nncepunkte

»Det kan veere sveert at svare pa, hvis man
Pl’er. Hver eneste aktivitet
ender i en vis grad med at blive malt i antallet
af SQL’er, genererede leads eller gget salg pa
<ontakter. Faelles KPl'er eller

- kan sikre alig

1

S

nment mellem
med bedre performance,«
Mouritsen.

Sadan skaber du forbindelse
mellem marketing og
salgs malepunkter

Ved at samarbejde bliver leadgenerering

langt mere effektiv er

opstil

performance, fa
vise, at de kan s

le KPl'er fo
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HVAD ER ET MQL OG ET SQL?

MQL

Et Marketing Qualified Lead eller MQL
(marketingkvalificeret lead pa dansk)

er et lead, som marketingteamet har
vurderet til at kunne blive en kunde. Den
vurdering er baseret pa kriterier som
f.eks. antal besaggte sider, antal content
offers downloaded, antal CTA’er klikket
pa og mangden af posts pa sociale
medier, som leadet har interageret med.

SOL

Et Sales Qualified Lead eller SQL
(salgskvalificeret lead pa dansk) er
en potentiel kunde, der har udtrykt
Interesse for dialog med salgsteamet.
Typisk har dette lead udvist nok
interesse 1 dit produkt eller din
service, og er klar til at rykke ind |
salgsprocessen. Ofte er leadet ogsa
blevet vurderet af marketing, inden det
er blevet sendt til salg.




Sorterer ogQ
Kvalificerer salg
O0g Mmarketing leads?

____________________________________________

Sorterer og kvalificerer
salg og marketing leads?

E 10 Salg modtager alle leads fra E
. Mmarketing uden filter, og sorterer :

ikke I, hvor kvalificerede de er.

2 L Alle leads bliver kategoriseret
og kvalificeret, og det giver et overblik
over kgbsstadiet.

____________________________________________

Hvad betyder mit svar?

HVvIs salg bare modtager alle leads uden, at
de er sorterede eller kvalificerede, tyder det
pa, at salg og marketing ikke samarbejder
ordentligt og ikke udveksler data med hinan-
den. Bliver leads kategoriseret og kvalificeret,
samarpbejder dine afdelinger godt.




ead of Sales hos AltaPeople, Nicolal Worsge,
forklarer, at det er vigtigt for saelgerne at

vide praecis, hvornar leads og kunder skal
kontaktes, fordi det vil gge deres chancer

for at lukke et salg.

»Man kan lave nemmere og bedre salg, hvis
mMman har alignet sine afdelinger f.eks. gennem
et CRM-system, der sikrer, at salg ved, hvornar
et lead er kvalificeret til at begynde at saelge
til. Det er oplagt,« siger Nicolal Worsge.

Sadan sorterer du i leads

Ved at implementere en reekke datapunkter
og malepunkter i dit CRM-system f.eks.
Microsoft Dynamics 365 sikrer du, at dine
eads bliver sorteret ordentligt. Dette sker
ved at opstille et sakaldt leadscoring-system,
Nvor et lead gennem forskellige haandelser,
iNteraktioner og kontakter med din virksom-
ned akkumulerer en score.

—or at dette leadscoring-system kan oprettes
0g vaere gavnligt for salg og marketing, skal
de to afdelinger sammen formulere:

e £t salgskvalificeret lead (SQL), som de
| feelleskalb definerer kriterierne for og
aftaler, hvornar et salgskvalificeret lead
skal overleveres til salg.




»Man skal fokusere pa kvalitet, og det kan

f.eks. Microsoft Dynamics 365 hjaelpe med.

Med de mange datapunkter, kan man hurtigt
se, hvor relevant leadet er. Via integ
f.eks. sit website kan systemet regis
nvornar leadet har gjort tilstraekkeligt til at

ration med
‘rere,

ga fra at veere MQL til at vaere et SQL ,«
siger Gitte Hgjgaard Mouritsen, Marketing

L ead hos AlfaPeople.

—ordelen fra ledelsesperspektiv er,

Gitte Hgjgaard Mouritsen, at det bli

nemmere at lave mere salg og bec

mener
ver langt

re salg.

—N relation til en kunde ender ikke optimalt

set ikke bare med et salg. Derfor er der stor
vaerdl | at kunne skabe en sammenhangende

ting, som ikke kun plejer nye potenr

<kundeoplevelse pa tveers af salg og r

<under, men ogsa fastholder og uc
nuvaerende kunder.

et nyt salg til,« siger hun.

f1e

arke-
I=

Vikler

»EN kunde skulle gerne optimalt set vaere en
mMman kan have en fortsat relation til, som man
kan nurture, lave mersalg pa og maske endda




Gor | brug
af rapportering

0g synlighed aftr den
samliede pipeline?

____________________________________________

Gor | brug af rapportering og
synhlighed af den samlede pipeline?

10 Ingen hverken f
Mmarketing har over
Og rapporter pa de

2[1

iNnforma

Olik over
N.

Marketing og salg deler

om at skabe flere leads.

____________________________________________

Hvad betyder mit svar?

e
e
a

r der

r pa vej hen. Sam

ra salg eller

pipelinen

pipeline-

‘loner 0g arbejder sammen

—r der iIngen formel rapportering af pipelinen,

iNtet overblik over, hvor virksomheden

sammen. Bliver pipel

a
a

rbe|c

er salg og mar

t ska

neinform

Keting sa

idig er det ogsa et tegn pa,
t salg og marketing ikke arbejder ordentligt

ationer delt og

mimen ormm

oe flere leads, er atdelingerne hgjst
sandsynligt 1 gang med et godt samarbejde.



Det er meget vigtigt bade for salgsafdelingen
og marketingafdelingen, men ogsa for ledel-
sen, at der er overblik over pipeline, og at der
vliver rapporteret pa den. Maler virksomheden
nDa hele rejsen fra lead til kunde, giver det
Jvurderlig data om marketings vaerdiskabelse
for virksomheden, forklarer Marketing Leao
Nos AlfaPeople, Gitte Hgjgaard Mouritsen.

wMarketing vil naturligvis kun veere en del af
den forste del af pipelinen, sa tager salg over.
Men salg kan give informationer tilbage om,
Nvilken kommunikation der skal drives. Og det
er meget veerdifuldt,« siger Gitte Hgjgaard
Mouritsen.

Sadan synliggar
og rapporterer du pa e
den samlede pipeline

Salg og marketings individuelle pipelines skal
forenes til én samlet pipeline, sa et lead kan
folges helt fra fogrste gang, det kommer | kon-
takt med din virksomhed til, det bliver gene-
reret til kunde. Hvis | maler pa en besggendes
re|se gennem digitale kanaler helt frem til en
ukke ordre, kan | ogsa male pa marketingak-
tiviteternes veerdi for virksomheden.




=

CRM-system som Microsoft Dynamics

365 kan vaere veerktgjet, der hjaelper med at

sk

abe synligheden, men det er ikke det eneste

element | lgsningen. For at skabe en samlet

.:O

oipeline, skal de to afdelinger | faellesskalb

rmulere:

* En samlet malsaetning, hvor der er sat tal

na, hvor mange salgskvalificerede leads
Mmarketing skal levere til salg samt hvor
Mmange af dem, der skal kunne lukkes.

e ENn Service-level-agreement (SLA), hvor
der er opsat spilleregler for hvordan og
Nvor hurtigt et salgskvalificeret lead skal

oehandles af salgsardelingen.

wFordelen ved én samlet pipeline er, at ledel-

sen far et klart overblik over marketing- og
salgsmuligheder, sa de kan drive virksom-

D

neden | den ene eller den anden retning.

e far et godt overblik over, hvad der virker,

0g hvad der ikke virker. Hvor ressourcerne

|_

skal bruges, og hvor de ikke skal,« siger Gitte

gjgaard Mouritsen.



Hvordan er
fornolaet mellem
de to araelinger?

____________________________________________

Hvordan er forholdet mellem
de to afdelinger?

10 Fingerpegning og magt- og
ressourcekampe er normale.

2 L Afdelingerne deler en steerk kultur,
som “star og falder sammen”.

____________________________________________

Hvad betyder mit svar?

—r forholdet mellem salg og marketing
oraeget af fingerpegning og magt- og
ressourcekampe, sa er der en del at arbejde
pa for at sikre alignment mellem de to
afdelinger. Deler afdehrgeme derimoao

en staerk kultur, sa giver det naasten

sig selv, at alignment mellem

afdelingerne er pa plads.




»lnterne magtkampe er noget, jeg oplever

| Mindre og mind

re grad. Jeg synes, at afdelin-

gerne ofte samarbejder fint. Nar det er sagt,

sa er der en ka
val gerne opnNa a
sa i nogle -

forklarer N\

NOS Al

dli2lle

faPeople.

Mmp om pengene. Marketing
nseelse, og det vil salg 0ogsa,
e bliver det siloopdelt,«

icolal Worsge, der er Head of Sales

Sadan forbedrer
du forholdet mellem
salg og marketing

Kampe
Alt for
som to selvstaen
somheder. | Nog
Ikke engang hina

skabe

r denr

tilfeelc

orughb

allar=1alel=1a}

e miS

e |1SOla

forstae
Det betyder, at veerdifuld data,

N mellem afdelingerne skal afskaffes.
Enge har marketing og sa\g opereret
dige initiativer i mange virk-
e virksomheder ser de maske
nden | hverdagen. Desveaerre
tion af afdelingerne | nogle

ser og mistillid over for

are indsigter og frem for alt muligheder
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Gor | brug aft
en marketing
automation
olatform?

_____________________________

Gor | brug af en marketing
automation platform?

Kampagner er ad hoc og projektdrevet.

2 1 Gor brug af feelles lead kvalificering,

10 Ingen marketing automation platform.
. leadpleje og closed loop reporting.

____________________________________________

Hvad betyder mit svar?

Gor din virksomheds marketingaftdeling ikke
brug at marketing automation, kan det bety-
de, at alignment mellem salg og marketing li-
der. Gor | derimod brug af en marketing auto-
mation platform kan det sikre en faelles lead
kvalificering, leadpleje og closed [oop repor-
ting. Og dermed sikre godt samarbejde og
alignment mellem salg og marketing.




Gitte Hgjgaard Mouritsen, Marketing Lead hos
AlfaPeople, forklarer, at en marketing automa-
tion platform er vigtig, fordi den bidrager til at
spare tid og skabe mere malrettede 0g speci-
fikke Indsatser f.eks. emalls | forbindelse mec
download af indhold.

wMarketing automation ggr processer, der fgr
var manuelle, automatiske, sa marketingafde-
ingen kan bruge sin tid pa at lave langt flere
Mmarketingaktiviteter simpelthen, fordi de har
Mmere tid,« siger Gitte Hgjgaard Mouritsen.

Sadan ger du brug
af en marketing
automation platform

Marketing automation har til formal at auto-
Mmatisere dine marketingaktiviteter. Det kar
feks. vaere dine e-mails eller opslag pa sociale
medier. Formalet er naturligvis at sikre, at

du kommunikerer pa de relevante kanaler

0og m@der dine potentielle kunder med
budskaber, der passer til deres behov.

Marketing automation virker ogsa som et
vigtigt bindeled mellem marketing og salg,
fordi det ofte er de automatiserede processer,
der sgrger for, at leads | sidste ende er

sa kobsparate, at de kan sendes videre

til salgsafdelingen.

Marketing-modulet til Microsoft Dynamics
365 iIndeholder alt, hvad du behgver tor at
komme | gang med at arbejde med marketing
automation.
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Fr der adgang
tIl data og data
Management?’

____________________________________________

Er der adgang til data
og data management?

10 Data er lagret forskellige steder,

Og er svaere at finde.

‘emer og mapper

2 [ De to afdelinger har et samlet syn pa
kundedata og automatiserede processer.

.1 Torskellige sys

____________________________________________
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agret forskellige steder, |
stemer og mapper og dermed er
e, skader det salg og marketings
evne til at samarbejde og dele data, som er

t mellem de to

Hvis data er |
forskellige sy
svaere at find

essentielt for

Mmed automa

afdelinger. Har de to afdelinge
et samlet syr

at sikre alignmer

r derimod

pa kundedata og arbejder

mellem salg og marketing | dir
sikkert allerede god.

‘Iserede processe

rer align

Virksom

me

ale

NeC




VIV

0g Microsoft
napeger, at foraeldede softwarelgsninger og
tforme, der ikke -
oelastning f
Ultere | Ineff
nglende datai
gore ondt pa bu

0la
en

es
Mma

r

St
al

rategle
nger, m

»HVIS mar
far man ik

regel komm
nensigt. Skif

an Voss, Solution Architect hos A

=

9

De mange systemer | virksom
et til ad are, og
tende medarbe]

e
har t

en der
Og systemer gor gdet svee
Og bruge data orc

Ikke

IO

Ke de

fa
usiness Applications MVP,

‘aler sa
renhver virksomhed. Det
Ktive arbejdsprocesser,
Nndsigt 0og | sidste ende
ndlinjen.

S

heden er so
KE | N0gen O

K

NiIsk medfort forskel
nange forskellige process
T at veere effekt

%

entligt.

nar overblik over sin data,

siger Vivian VOSs.

People

Mmmen, kan blive

kan

m
gle

dere, ledere o9
ge |@s-

er
WY,

N vaerdl ud den, som den har,«

Sadan sikrer du adgang til
data og data management

Hvis din virksomhed bruger et C
f.eks. Microsoft
e vigtige kundeoplysninger

Mmed et veerkte] adgar
na data management og a

SOm
me a
sa sik
der er sty

er Al

r

da
gn

g tI

mMmellem salg og marketing.

RM-system,
Dynamics 365, til at ge
na ét sted,
fa, at

f'n_

Mment



»Der er forskellige mader at gore det pa.
Microsoft Dynamics 365 kan skraeddersyes.
DU kan indstille det til preecis det, du skal
oruge det til. Og | stedet for, at data ligger
fﬂange steder, og at man ikke har overbplik,
sa far man veerdi ud af data, nar det ligger
samme sted,« siger Vivian VOss.

Det er dog ikke nok at have et godt CRM-
system. Du er ogsa ngdt til at bruge det
korrekt, hvis du vil maksimere udbyttet af din
CRM-investering og forbedre datakvaliteten.
Det handler om at etablere malepunkter,
orocesser og KPl'er, sa alle tale samme sprog.

P3 den made giver det ledelsen i virksom-
neden bedre overblik over performance |
virksomheden og | de individuelle afdelinger.
Det understotter udarbejdelsen af generelle
<ommercielle KPl'er og sikrer en faelles
referenceramme og dermed alignment
mellem salg og marketing.




Naeste skridt: Kan
Microsoft Dynamics

365 hieelpe dig?

Har du overvejende svaret genkendende pa
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Men hvordan kan Microsoft Dynamics 365 sa
hjaelpe dig med at sikre alignment mellem
din salgsafdeling og din marketingafdeling?

Microsoft Dynamics 365 indeholder flere
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Microsoft Dynamics 365 Sales

CRM-systemet understgtter hele salgsproces-

sen. Det giver et gjebliksbillede af kundernes

nand

flere og bead

oehov. Det hjeelper saelgerne med at lave
re salg ved hjeelp af anbefalede

iNnger og indsigter. Og det kan kobles
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Microsoft Dynamics 365 Marketing

finde

gge salgssuccesen. D

Marketingmedarbejdere bruger CRM til at

0g pleje potentielle kunder og dermead

et kan handtere hele

Mmarketingprocessen, herunder iIndholdsstyring
0g personligt tilpassede kunderejser. Og fordi

modulet er en del af Microsoft Dynamics 365
Kan data let sendes videre til salgsatdelingen,

sa de kan se praacis, hvornar et lead er
kgbsparat. Og det er veerdifuldt.

eller dele af Microsoft

sa ko

dnsker du hjeelp til at

implementere hele

Dynamics 3605,

ntakt AlfaPeople her

+45 70 20 27 40
iInfo@alfapeople.com

KONTAKT OS

https://alfapeople.com/dk/kontakt-os/

Vi sidder klar til at svare pa dine spgrgsmal.
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