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"Nu kan vara saljare koncentrera sig pa ratt
saker och satsa pa de viktigaste affarerna.”

STEN HAMMARGREN, NORDISK SALJCHEF PA SELECTA

Idag fikar mer @n 3 miljoner
européer med Selecta varje
dag. Med hjalp av Microsoft
Dynamics CRM fick den
nordiska saljorganisationen
all kundinformation samlad
pa ett stalle. Och precis de
rapporter man behdévde -
snabbare an en kopp kaffe.

Selecta har mer &n 50 ars erfarenhet av den
svenska fikapausen. Med sina maskiner finns
man idag alltid till hands — redo att servera av-
koppling och njutning — i vardagen, pa arbets-
platser och i offentliga miljcer.

“SELLING THE SELECTA WAY". Selectas nordiska
saljorganisation, som i forsta hand arbetar med
nykundsforsaljning, sokte ett nytt saljverktyg for
att stodja séljarnas process for att boka moten
och snabbt komma till avslut. Det var viktigt att
hitta ett system som lag i linje med foretagets
inarbetade séljprocess, “selling the Selecta way”,
som ar noga dokumenterad i en manual for att
ge séljaren god vagledning i hur hon eller han
bor agera i varje steg for att na ett avslut sa fort
som mojligt.

Sten Hammargren, nordisk saljchef pa Selecta
beréattar:

—Tidigare anvéande vi ett egenutvecklat system
som till viss del uppfyllde de krav vi stéllde. Vi
hade dock svart att fa séljarna att anvanda detta
till skillnad mot det nya systemet. Vi behévde
dessutom ett vassare system som lag i linje med
vara upparbetade saljprocesser.

Pa koncernniva hade Selecta tagit principbe-
slutet att satsa pa Microsoft Dynamics CRM som
saljsystem. Den l6sningen skulle implementeras
hos hela den europeiska organisationen. Microsoft-
partnern CRM Competence Group kopplades in
redan pa ett tidigt stadium. Foretagets VD, Stefan
Johansson, sager:

—Jamfér man med mangaandraverksamhets-
segment ar det, markligt nog, fortfarande vanligt
att det inte finns relevant systemstdd nér det
géller forsaljning. Pa produktionssidan har det

OM SELECTA: Selecta grundades 1956 nar kaffe-

tid pa faltet, minska kostnaderna i férsaljnings-
arbetet och 6ka intakterna.

varit en sjalvklarhet med datastod i 30 ar, men
pa séljsidan gors fortfarande en stor del av arbetet
muntligt eller pa papper. Onddigt och ineffek-
tivt, tyckte bade Stefan Johansson och Sten
Hammargren som snabbt identifierade de stora
fordelar som ett saljstdéd som Dynamics CRM
skulle ge. | det forsta steget fick darfér CRM
Competence Group uppdraget att implementera
Dynamics CRM inom den nordiska séljorganisa-
tionen. | ett ndra samarbete med Selecta arbetade
man fram den féardiga I6sningen.

FORST NORDEN SEDAN EUROPA. Hosten 2007
implementerades Dynamics CRM i den nordiska
verksamheten fér 70-80 anvandare och éaret
déarpa fick CRM Competence Group i uppdrag att
fa systemet pa plats i 6vriga Europa. Denna in-
stallation omfattade cirka 300 medarbetare.

En viktig podng i den nordiska I6sningen var att
varje steg i Selectas séljprocesser fick sin avspeg-
ling i systemet. Tillsammans med de nordiska
saljcheferna gjordes de anpassningar som be-
hovdes for att passa saljarna pa faltet. Inforandet
kompletterades med utbildningsinsatser och fick
snabbt forankring i organisationen.

ALL KUNDINFORMATION PA ETT STALLE. Sten
Hammargren sammanfattar de viktigaste forde-
larna med det nya CRM-systemet:

RESULTAT: Tydlig 6verblick med all kundinforma-

— Nu har vi total 6verblick med all kundinfor-
mation samlad pa ett stalle, och kan med en enkel
knapptryckning fa fram just de rapporter vi vill
ha. Det blir tydligt var det gar bra och var vi be-
hover sétta in sarskilda insatser. Det tidigare av-
rapporteringsmomentet mellan saljare och
coacher har rationaliserats bort eftersom alla nu
arbetar i samma system.

— Ytterligare en stor fordel &r att systemet
foljer Selectas saljprocesser till punkt och pricka.
Samt att det ar flexibelt och skalbart. Man véljer
sjalv hur stor funktionalitet som ska byggas pa,
berattar Sten Hammargren.

Att vissa moment rationaliserats bort ar forstas
en ekonomisk vinst i sig for Selecta, men den
storsta potentialen torde ligga i battre forutsatt-
ningar att vinna affarer da saljarna med struktu-
rerad styrning far mer tid pa faltet.

— Systemet gor att vara saljare kan koncen-
trera sig pa ratt saker och satsa pa de viktigaste
affarerna vilket ar extra viktigt i lagkonjunktur,
avslutar Sten Hammargren. =
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KONTAKTPERSONER:

maskinen sag dagens ljus. Idag fikar miljontals
européer i 24 lander med Selecta. | Sverige finns
foretaget pa nara 40 orter. Selecta &gs i dag av
Allianz Capital Partner som tillhér Allianz Group,
en av varldens ledande finansiella institutioner,
med bas i Tyskland.

OM CRM COMPETENCE: CRM Competence ar
marknadsledandeiskandinavieninom séljprocess-
automation. Foretaget effektiviserar och automa-
tiserar saljprocessen hos foretag for att ge dem mer

UPPGIFT: Selecta sokte ett nytt saljverktyg for att
stodja séljarnas process for métesbokning och for
att snabbt komma till avslut — for hela den euro-
peiska organisationen.

LOSNING: Microsoft Dynamics CRM som &r an-
passat for att stodja Selectas upparbetade salj-
processer och veckorytm.

tion samlad pa ett stélle, enkelhet i att ta fram
rapporter efter nyckelparametrar. Ett bra stod for
bade saljare och coacher som arbetar tillsammans
och rapporterar via systemet. En skalbar 16sning
som enkelt gar att anpassa efter behov. I sluténdan
fler affarer, da saljarna kan agna mer tid at forsalj-
ning och mindre at administration.

Sten Hammargren, nordisk saljchef, Selecta
sten.hammargren@se.selecta.com

Stefan Johansson, vd, CRM Competence Group
stefan.johansson@crm-group.se

LAS MER:

www.selecta.se
www.crmcompetence.se
www.microsoft.se/dynamics/crm




