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Okade krav pa saljstodssystem
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Hur gjorde vi forst?

Nytt saljstodssystem introducerades 1995

Ingen anpassning till verksamhet eller 6vriga system

Fa resurser / ingen forvaltningsorganisation

Anvandes som kontrollverktyg av saljchefer

Séljorganisationen 2000: ”Vart saljstodssystem fungerar inte — Gér nat!”
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Lardomar fran forsta lanseringen
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Viktigt anpassa saljstodet till verksamheten
Stod - ej kontrollverktyg
Lat saljarna vara med och paverka

Ingen onodig manuell registrering

Forankring!
Omstart 2000!




Varfor viktigt med ett bra saljstod pa

Trygg-Hansa Foretag?

=»  Fusion med Folksam Foretag 2001
= fran 100 000 till 200 000 kunder
= fran ca 200 till 350 medarbetare

=>» Tva olika saljkulturer

=>»  Tva skilda produkttyper och komplex forsaljning
=>  Konkurrerande saljkanaler
=»  HOg rorlighet bland forsakringskunderna

=»  Diversifierad kundstock
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Hur anvands vart saljstod i bearbetningen

av kunden?
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Selekteringsverktyq f,l . Administrativt stod

Kund info.

”Prospect”
Ny kund
”Suspect”
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Handelse logqg
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Hur ser olika kundgruppers behov av
kommunikation ut?

Industrichefen

Trygg-Hansa 2001 7



All kommunikation maste fangas upp

Prod. Prod. Andra
System System kallor
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Vilken organisation moter kunden?

DIVISION SKADOR DIVISION FORETAG DIVISION PRIVAT
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Hur arbetar vi idag?

Gransnitt

‘ KundDatabas \ ‘ KundDatabas |

Kunddata Lankar Extern marknadsdata Kunddata
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Hur anvander vi vart saljstod?

- Hitta nya kunder

- Registrering och upp-
féljning
- Lagring av "mjuk info”

- Forsakringsinfo
- Féretagsinformation
- Koncerninformation

- Maila kunder
- Brev utskick
- Samplanering av kundbeso6k

- Reserédkningar
- Rapporter
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Vad kravs for ett bra saljstodsverktyg?

Anpassningsbart
Tydliga fordelar
Latt att ta till sig
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Behorigheter

Selektering Webbutveckling

Uppfdljning Kopplingar

Importera info
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Vad har gatt bra (+) resp. mindre bra (-) ?

+ Helhetstank

+ En kundbild for alla delar i organisationen
+ Stod fran Ledningen

+ Saljstod (ej kontroll verktyg)

+ Samarbetet mellan projekt, verksamhet och IT

- Forankring &nnu tidigare....
- Underskattat tid for aterkommande utbildningsinsatser

- Fran saljstod till verksamhetsstod!
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Vara lardomar.....

= Borjai ratt” anda.......
= "Ratt” system bara en del.....

=> Forankring i hela organisationen!

“The hard stuff is the easy stuff.....
..the soft stuff is the hard stuff...
Total quality is to 90% a people deal!”

Tom Malone
President Milliken Mills
1" year Malcome Baldrige Award Winner
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