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Vi arbejder med CRM  
og aktiviteter fordi:

Hvad nu hvis…
• Kunden tager ikke telefonen:  

Vi skubber aktiviteten i kalenderen til en fremtidig tid/dato. 
Aktiviteten registreres ikke som udført.

• En planlagt aktivitet skifter form:  
Aktivitetstype ændres. Eksempelvis fra kontakt til salgsmøde.

• Tager vi ud til en kunde uden at booke et møde?  
Så er der altid tale om et ”uanmeldt besøg”.

• Vi gennemfører en aktivitet som ikke er planlagt:  
Kontakt aktiviteter (mødebooking, ringedag mv.) registreres 
kun hvis note skaber værdi. Fysiske aktiviteter registreres altid 
uanset om de er planlagt.

Vigtigt ved registrering af aktiviteter
Planlægning af aktivitet
• Emnefelt bruges til hvad aktiviteten omhandler
• Anvend korrekt aktivitetstype (se side 2)
• Hvordan aktiviteten afholdes (fysisk, telefonisk osv.)
• Tilføj evt. agenda i notefelt

Afholdt aktivitet / resultat
• I notefeltet skrives de vigtigste informationer. Disse skal være 

konkrete og til at handle på. Næste skridt beskrives også.
• Marker aktivitetens resultat som udført.
• Som dokumentation vedhæftes evt. mail eller skriftlig aftale.

Arbejdsgang med CRM
1. Planlægning
Næste aktivitet planlægges i 
CRM og overføres til Outlook..

2. Afholdelse og planlægning 
Aktiviteten afholdes og der 
registreres i CRM via en note. 
Marker som udført og planlæg 
samtidig næste aktivitet på kunden.
Der skal altid ligge en fremtidig 
aktivitet på de prioriterede kunder.

■ Vi lettere vil nå vores salgsmål

■ Vi via opsamling af viden vil øge kendskabet  
til vores kunder og deres planer og mål

■ Vi vil vidensdele med Sjællandske Medier

■ Vi vil forbedre kundernes oplevelse ved at være professionelle

■ Vi vil optimere og planlægge salgsaktiviteter

■ Vi vil have kvalitet i sparringen mellem salgsledere og konsulenter
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CRM og aktiviteter

Oversigt over anbefalede antal kundemøder pr. år

Kundegruppe jf.  POTENTIALE i kr. Afdækningsmøde Oplægsmøde Statusmøde Aftalt salgsmøde

Årsaftale/kundeværdiprogramskunder 1 1 4-6 0

A-kunder (min. 390.000 kr.) 1 1-3 4-6 0

B-kunder (140.000 til 389.999 kr.) 1 1-2 2 1

C-kunder (45.000 til 139.999 kr.) 1 1 1 2

D-kunder  (under 45.000 kr.) 0 0 0 2

Afdækningsmøde 
Kunden afdækkes 360 
grader og fanen ”kunde-
afdækning” udfyldes i 
CRM, hvilken beskriver 
virksomheden, deres 
nuværende situation, 
væsentligste udfordrin-
ger, mål og planer for 
fremtiden, deres behov 
for annoncering og frem-
tidigt potentiale, deres 
konkurrenter, strategi og 
unikke egenskaber. Der 
sælges sjældent på disse 
møder, men lægges op til 
et oplægsmøde hvor vi 
præsenterer et oplæg til 
et fremtidigt samarbejde.

Oplægsmøde 

Et møde som oftest afhol-
des i forlængelse af et af-
dækningsmøde, hvor der 
præsenteres et oplæg til 
samarbejde/annoncering 
i den kommende periode. 
Der skal altid foreligge et 
skriftligt bindende oplæg 
på disse møder. Ofte lang-
sigtet salg og dermed høj 
ordrestørrelse.

Statusmøde 
Et statusmøde afholdes 
oftest med eksisterende 
kunder hvis annoncering 
stadig pågår. Formålet er 
at sikre optimalt udbytte 
(for kunden) af det nuvæ-
rende samarbejde, evt. at 
øge frekvensen eller tilkø-
be andre medieplatforme 
(tværmedialitet). Herun-
der rådgivning omkring 
annonce og annonce-
planlægning. Der kan godt 
forekomme mersalg på et 
statusmøde.

Aftalt salgsmøde 
Et møde hvor kundens pri-
mære behov afdækkes for 
straks efter at kunne sæl-
ge annoncering til den 
kommende periode. Et 
salgsmøde afholdes oftest 
med eksisterende kunder 
hvis annoncering nærmer 
sig udløb eller kunder hvis 
annoncering allerede er 
stoppet. Ordren og peri-
oden fra sådanne møder 
er ofte mindre end fra et 
oplægsmøde.

Uanmeldt besøg 
Er et uanmeldt besøg hos 
kunden, hvor der sælges 
kortsigtet, herunder ud-
levering af salgsbreve mv.

Kontakt 
Registreres når en kontakt 
skaber værdi, hvilken til-
føjes i notefeltet. Dette 
vil oftest være informati-
on som hjælper os i vores 
videre samarbejde med 
kunden. Kontakt kan også 
anvendes i forbindelse 
med mødebooking eller til 
planlægning af fremtidig 
opfølgning på en kunde/
oplæg mv.


