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SALGSPROCES PROJEKTSALG

Processen kan overordnet beskrives saledes

Salgsmulighed Analyse Tilbud Beslutning Evaluering

| |

Markedspotentiale Konkret projekt

Rollerne...

KAM, Bid Management, Market Development mfl.




SALGSMULIGHED

En ide bliver fgdt

Salgsmulighed

Lead generering

Netvaerk/
Lobby

Arrangementer

Overvagning af
eksterne forhold
(regulatoriske
&ndringer etc.)

Stakeholder
Management

Tracking af
potentielle
projekter

Eksisterende
kunder

Marketing
Communication

Udbuds
overvagning

CRM system

Pipeline

Potentiale -
analyse

Overordnet
screening

Gennemgang af
potentiale pa
kunden

Screenings
parametre

Maleparametre

Identifikation af
ngglepersoner

Valg af
strategiske
alliancer

Relationer til
stakeholders

Organisationsdia
gram hos kunden

Preferred
partner liste

Koordinering af
aktiviteter

Evaluering af
projekt  (+/-)

Strategisk fit

Parametre +/_

@konomi/
budget

Handling

Under-
handling

Veaerktgj




TILBUD

Go/no go Intern Internt
evaluering tilbudsmgde

Tilbudstjek. Forberedel
iscene-saettelse
Indvendings-
behandling

Pris fra eksterne
partnere

Information til
huset

Beregningstem-
plate

Indvendings-
bank

)

Udarbe]j
tilbud/
udbudsbesvarels

Kundemgde/
Aflevering af
tilbud/udbud

Praesentation

Input i CRM
system

Forhandling

Overblik
variabler

Ressource-
koordinering

Opfelgning/
tilretning

Kontakt til
kunden

Mgde i team

Handling

Under-

handling

Veaerktgj



værktøj 7.20.docx

