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Caesar webCRM
pa Hager Elektro

“Att arbeta i Caesar CRM har blivit rutin. Caesar webCRM och webObjects
fungerar riktigt bra. Nu har vi kontroll pa var offertstock och kan enkelt hdlla
den uppdaterad.” sdger Kenneth Ericson pa Hager Elektro.

Bakgrund

Redan 1994 installerades Caesar CRM pa Hager Elektro.
Sedan dess har anvandandet gatt lite upp och ner.

2003 bestamdes pa koncernniva att man skulle ha ett
gemensamt system, och det blev ett vakuum for Hager i
Sverige dar man var osakra pa om man skulle fa fortsatta
att anvanda Caesar CRM. Vandningen kom 2004. Da

var Kenneth tillsammans med Hagers VD, Stefan Peters-
son, pa Caesar Forum. Att se hur andra kunder anvander
Caesar webCRM gav mersmak. “Redan innan vi gick
darifrdn hade vi bestamt oss. Detta var nagot som passade
0ss”, sager Kenneth. De fick ocksa OK fran koncernen att
fortsdtta anvanda Caesar CRM.

Utmaning

Hager Elektro saljer via grossister, och inte direkt till
slutkund. En forutsattning for att lyckas pa marknaden ar
att ha en hog narvarograd hos grossisterna. For att vara
framgangsrik maste man visa sig pa plats och prata med
sina kontakter. Det galler att hitta ett relevant satt att se

“Redan innan vi gick
dérifran hade vi bestamt
oss. Detta var nagot som
passade o0ss” sdger Kenneth
Ericson pa Hager Elektro.

och mata hur systemet anvands, och hur effektiv man ar i
sitt séljarbete. Har ar narvarograden en viktig faktor.

Traditionellt har det varit en stor utmaning att se till att all
viktig kundinformation verkligen hamnar i CRM-systemet.
Informationen anvands I6pande i kontakten med kunden,
men &r ocksa viktig ndr en séljare slutar.

Losning

En viktig faktor bakom framgangarna med det nya arbets-
sattet var att flytta ansvaret till forsaljningschefen, som
arbetar aktivt i systemet och ser vilka utvecklingsmaojligheter
som finns. Annars finns det en risk att man begransar sig
och att systemet bara blir ett adressregister. Alla utom de
som jobbar pa lager och verkstad koér Caesar CRM.

Ett annat grepp ar att se till att all kundinformation bara

ar tillganglig via Caesar CRM. De importerar forsaljnings-
budget, och séljarna kan se bade sin egen budget och
kundens budget. Den viktigaste informationen visas direkt

i huvudbilden nér man gar in pa kunden. Man har kopplat
ihop Caesar CRM med Microsoft Exchange, och kan enkelt
spara e-post kopplat direkt till kunden, samtidigt som
bokningar automatiskt synkas till kalendern i Outlook.

Under de tva dren man jobbat i Caesar webCRM har
Kenneth markt en tydlig férdndring. Anvéndarna ser nu
behovet av att samla kundinformationen pa ett stélle. Att
soka och uppdatera information i Caesar CRM har blivit
det naturliga arbetssattet. Ett exempel ar att antal e-post-
adresser som kan anvandas for elektroniska utskick okat
fran 1500 till 6000. Varje manad skickar man ut nyhets-
brev till utvalda kontakter. Genom att féda systemet med



bra information kan man fa ett bra stéd av marknads-
avdelningen.

Pa Hager skickar man ofta samma offert till flera kunder.
Tidigare registrerads detta i affarsmodulen, men genom | -
att istallet anvanda objektmodulen, slipper man onddig ‘  —
dubbellagring. De far en bra 6verblick éver offertstocken, '
samtidigt som det ar enkelt att uppdatera, eftersom andrin-

garna bara behover goras pa ett stalle. Och det maste vara

|&tt att halla information uppdaterad. Annars blir det inte

gjort. !

Hager gor automatiska uppdateringar via PAR. Det &r viktigt
att tvatta bort felaktigheter i databasen, som att féretag
férsvunnit eller personer har avlidit.

Jordfelsbrytare fran Hager Elektro
For att kunna jobba mobilt har man provat att jobba via ) o ]
GPRS, men det kandes for langsamt. Istallet kor alla saljare 1. Att arbeta i Caesar CRM har blivit rutin

via 3G. De kopplar ihop sin SonyEricsson med datorn Ingen ifrdgasatter langre varfér man ska jobba med ett

via en sladd, och det fungerar riktigt bra. Mottagningen CRM-system. Alla har kommit igang att arbeta med sys-
med 3G-telefonen ar mycket battre an de 3G-kort som temet och ser behovet sjélva. Det har blivit det naturliga
Hager anvéande tidigare, och det ar inga problem att ringa sittet att jobba.

samtidigt som man &r uppkopplad. Det &r en I6sning som

Kenneth kan rekommendera. Se bara till att 3G-leveran- 2 Bra kundéversikt

téren har tackning dar du har tankt att arbeta. )
Det ar latt att folja arbetet med kunden, oberoende vem

Under resans gang har man gjort manga erfarenheter som som varit i kontakt med kunden.

man dragit lardom av. Ett exempel &r kategorisering och
prioritering av information. Nar Hager borjade anvanda . . .
Caesar CRM lade orderavdelningen prioritet ett pa allt, 3. Mer information kommer in

vilket gjorde att ingenting foljdes upp. Tack vare att det ar lattare att fora in och uppdatera

Nasta fas hos Hager ar att sakerstalla kvaliteten pa noterin-
gar pa aktiviteter. | takt med att det blir mer accepterat att
anvanda datorn pa kundbesoket, blir det ocksa lattare att
dokumentera direkt nar man traffar kunden. Redan idag ar 4. Tillgangligheten har okat
sdljarna bra pa att registrera syfte med besoket, eftersom
man fyller i det nér man planerar aktiviteten. Det man kan
bli battre pa ar att skriva vad som sades under besdket
och vad man kommit éverens om att gora tillsammans

kommer in.

Tack vare den nya tekniken kommer man at Caesar CRM
varsomhelst, bara man har telefon och dator med sig. Det

information direkt, ocksé nar man &r hos kund.

framover.
Hager tittar ocksa pa hur de kan utnyttja mojligheterna i e
Caesar Saint for att underlatta bearbetning och uppféljn- | ett nGtskal
ing, bade pa ett personligt plan for saljarna och ur ett led- e Forstdelse - Det ar viktigt att alla forstar
ningsperspektiv. Ett exempel &r att folja upp narvarograden hur och varfér man ska anvanda ett
genom att ge olika aktivitetstyper olika poang. Da &r det CRM-verktyg
|&tt att se vilka anvandare som ar aktiva och pa vilket satt. « Repetition - Man kan inte férklara for
mycket

Effekter * Folj upp - Uppfélining ar nyckeln for

. . att ett CRM-system skall fungera i ett
Att ga Over till Caesar webCRM och Caesar webObjects foretag

har givit effekt pa ma lan:
ar gIvit ettext pa manga plan e Gor det tvingande — Alla uppgifter

maste hamtas via Caesar CRM

SuperOffice.

WWWw.Caesarcrm.se

SuperOffice Business Solutions utvecklar, séljer och implementerar Caesar CRM, och &r en del av SuperOffice-
gruppen. For mer information om SuperOffice Caesar CRM kontakta oss pa caesarforum@superoffice.se.

information blir datakvaliteten hogre, och mer information

har 6kat tillgangligheten och gjort det maojligt att komma at
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