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"Strategiskt beslut att infora
digitaliserat uppfoljningssystem.”

HENRIK GUNOLF, FORSALJNINGSCHEF PA TRYGG-HANSA

Trygg-Hansas drygt 300 aktiva
utesaljare har en mangfacetterad
portfolj med lI6sningar at sina
foretagskunder. Att arbeta
strukturerat, segmenterat och
kunna identifiera kundens
behov ar A och O. Alla mark-
nads- och saljaktiviteter ska
kunna foéljas, fran individniva
till koncernledningsniva. Fore-
taget tar darfor ett nytt system
i drift och forandrar samtidigt
arbetsmetoderna.

- Vi insag att vi maste ha béttre system for upp-
foljning &n tidigare for att kunna félja marknads-
aktiviteter och stddja alla séljkanaler. Tidigare var
det mycket manuell hantering av information,
det blev mer reaktivt &n proaktivt arbete. | vissa
fall kunde uppfdljningen inte goras forrén efter
ett par veckor. For att forstarka var marknads-
position inférde vi ett digitaliserat uppféljnings-
system, Scorecard, som effektiviserar var forsalj-
ning och uppfdljning, sdger Henrik Gunolf som
ar forsaljningschef pa Trygg-Hansa.

KPI, Key Performance Indicators, definierades
for varje saljkanal. Med fastlagda definitioner
kan de olika forsaljningskanalerna numera jam-
foras med varandra vilket ger forséljningsledning-
en en mer detaljerad och 6vergripande analys.

— Call center var den forsta kanalen dar vi in-
troducerade systemet. Genom att kunna folja
upp pa individniva ser vi var vi behover stotta
medarbetarna. Pa den lagsta kvartilen har vi
kunnat fordubbla férséljningen. Det &r inte helt
och hallet systemets fortjanst, aven faktorer som
forandrat sétt att arbeta spelar in.

BATTRE FORSALJNINGSRESULTAT. For utesiljar-
karen ar det lite for tidigt att kunna kvantifiera
forbattringarna i forsaljningsresultaten dven om
de syns tydligt. En orsak &r att det finns manga
parametrar att ta hansyn till.

— En foretagsaffar ar en komplex hantering
som kan involvera fyra, fem funktioner. Med det
har verktyget kan vi se var i hanteringskedjan
affaren ligger, hur lang tid det tar att fa igenom
den. For saljsidan blir det mycket tydligare vilka
andra funktioner vi &r beroende av.

En del av analysen &r att snabbt och korrekt
kunna utvardera behallandegraden av vara
kunder, menar Henrik Gunolf. Aktiv kundvard for
att behalla kunder ar en viktig del som det annars
kan vara latt att forbise.

DRA FULL NYTTA AV SCORECARD. For att kunna
dra full nytta av Scorecard ar det mycket viktigt
att alla forandrar sitt satt att arbeta. Det galler
saval i den dagliga analysen av forséljning som i
stodet till saljkaren. Numera kan informationen
analyseras fran individnivd och aggregeras for
att passa saljledare, forsaljningschefer och uppat
i hierarkin.

— Vi har regelbundna moten hela viagen upp
till var VD som varje manad far en genomgang
av forsaljningen. Det marks tydligt vilka som har
kommit igdng med verktyget och vilka som star
pa tur.

— An s lange ticker systemet halften av de
kanaler vi har. Vi har ett team som driver projek-
tet och framdéver kommer vi att koppla till fler
kanaler. For var del ar det ett strategiskt beslut
att infora systemet. Vi ska vara en langsiktig aktor
pa marknaden och utdka var volym, da maste
vi arbeta mycket kundfokuserat, sdger Henrik
Gunolf. =
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OM TRYGG-HANSA: Trygg-Hansa ar ett av Sveriges
storsta sakforsakringsbolag med en arspremievolym
pa over tio miljarder kronor och cirka 2 000 medar-
betare. Verksamheten bedrivs fran ett 30-tal orter
runt om i Sverige. Trygg-Hansa ar ett helagt dotter-
bolag till danska Codan och ingar i den internatio-
nella forsakringskoncernen RSA.

OM RELEYE: Releye &r Microsoft Gold Partner och
specialiserade inom CRM, Business Intelligence och
Marketing Automation. Releye hjélper sina kunder
att starka kundrelationer, att optimera I6nsamhet
pa befintliga kunder samt eliminera dubbla informa-

tionssystem med hjalp av satsningar inom Perfor-
mance management och Single View — att skapa en
gemensam bild av kunden.

UPPGIFT: Trygg-Hansa var i behov av ett system
for att kunna folja upp marknadsaktiviteter ur ett
saljperspektiv. Det var tidigare mycket manuell
hantering av informationen vilket medférde att
uppféljningen kunde ta lang tid.

LOSNING: Trygg-Hansa installerade Microsoft SQL
Server, Microsoft SQL Server Reporting Services och
arbetade tillsammans med Releye.

RESULTAT: P& de marknadssegment dar systemet
anvands har det skett en markant forsaljningsokning.
Det ar nu enklare att fordela resurser pa prioriterade
affarer vilket har medfért att ledtiden for en affar
forkortats radikalt. Med hjalp av informationen i
systemet gar det snabbare att stodja individer och
grupper dar storst forbattringspotential identifierats.
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Henrik Gunolf, forsaljningschef, Trygg-Hansa,
henrik.gunolf@trygghansa.se
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