
HOLD STYR PÅ DINE NØGLETAL!

Inspirationsindlæg ved
Christian Arpe-Hansen, WorkBook
Thomas Bolvig Amorøe, WorkBook



1. Mission ”nøgletal”

2. Relevante nøgletal og empirisk undersøgelse 
blandt ”WorkBook-virksomheder” 

3. Fremtidens dashboards



MISSION ”NØGLETAL”

Definition af relevante nøgletal

Sikre at systemer kan levere 
nøgletal

Fast rytme/periodisk opfølgning

Konstant 

fokus på 

organisation/

kultur

Nøgletallenes primære opgave er at give inspiration til årsags-
forklaringer og handlinger.



FAKTURERINGSGRAD PÅ IGANGVÆRENDE ARBEJDER

• Hvor meget af vores igangværende arbejde er 
acontofaktureret/finansieret af kunderne?

• Større fokus på likviditet og finansiering end nogensinde.

• Større commitment fra kunde i forbindelse med løsning af opgaven.

• Er afvigelser betinget af den enkelte kunde eller den enkelte medarbejder?

• Er igangværende arbejder vurderet for højt?

• Reduktion af leveringsrisiko og kreditrisiko.

Hvad?

Hvorfor?



FAKTURERINGSGRAD PÅ IGANGVÆRENDE ARBEJDER

Hvad?

Hvorfor?
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DEBITORUDESTÅENDER / DEBITORDAGE

• Overblik over forfaldne udeståender / debitordage

• Større fokus på likviditet og finansiering end nogensinde.

• Vokser antallet af forfaldne debitorer? Hvordan udvikler debitordage sig?

• Reduktion af kreditrisiko. Synlig og tidlig opmærksomhed på dårlige betalere.

Hvad?

Hvorfor?



DEBITORUDESTÅENDER

Hvad?

Hvorfor?

56%

36%

1%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

Dårligste GN Bedste

Forfaldne debitorer i % af saldo



MEDARBEJDERES PROFITMÅL/”UTILIZATION”

• Hvordan fordeler medarbejdernes tidsforbrug sig.  

• Hvilke medarbejdere leverer varen?

• Hvad er tidsforbruget på salgsarbejde og interne opgaver? 

Hvad?

Hvorfor?

• Er udviklingen i overensstemmelse med de overordnede målsætninger? 



MEDARBEJDERES PROFITMÅL/”UTILIZATION”

Hvad?

Hvorfor?
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MEDARBEJDERES PROFITMÅL/”UTILIZATION”

Hvad?

Hvorfor?
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BRUTTOAVANCE FORDELT PÅ MEDARBEJDER
Illustrativt eksempel



BRUTTOAVANCE / NETTORESULTAT FORDELT PR. KUNDE

• Hvordan er omsætningen fordelt pr. kunde og hvad er rentabiliteten? 

• Hvilke kunder bidrager mest til indtjeningen?

• Hvad er forklaringerne på kunder med lav indtjening? 

Hvad?

Hvorfor?

• Hvad er procedurerne i forbindelse med indgåelse af kundeaftaler? 



BRUTTOAVANCE OG NETTORESULTAT PR. KUNDE
Illustrativt eksempel



BRUTTOAVANCE OG NETTORESULTAT PR. KUNDE

Hvorfor?

• Halvdelen af de undersøgte virksomheder havde udfordringer med 
rentabiliteten på én eller flere top-5 kunder…

• Kun i en fjerdedel af virksomhederne var der relativt tæt korrelation 
mellem bruttoavance og indtjening på kunderne…



FREMTIDENS DASHBOARDS

Hvad?

Hvorfor?

• Der kommer større og større fokus på at systemer skal kunne 
levere relevante informationer og nøgletal – helt ud til den 
enkelte bruger.

• Skal også være let at kunne levere data.

• Tilgængelighed er således vigtigt både med hensyn til input og 
output.



Eksempel: Dashboard til den enkelte bruger
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Eksempel: Timeregistrering på iPhone



Hvad?

Hvorfor?

Eksempel: Dashboard på iPhone


