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Att kunna nytta One stop shop
— applikationsanpassning och
drift fran samma leverantor
tilltalade Norska Bjgrge ASA.
Det gav forutsattningarna for
fordjupade relationer med sina
leverantorer, och som kund
erbjods de en god forstaelse
och proaktivitet.

Norska Bjarge levererar produkter och tjanster till
olje- och gasindustrin baserad bade pa land och
i hav. De representerar nagra av varldens ledande
leverantorer daribland Preem, Statoil och Elf.
Bjorge ASA valde en unik CRM- [8sning med
Kentor som ansvarig leverantor. Driften paketera-
des som en hostad 16sning. Kentor &r Microsoft
Gold Certified Partner och erbjuder kundunika
standardsystem baserat pa Microsoft CRM och
andra integrerade tjanster. Helhetsldsningar som
spanner over forsaljning, marknad och service.

Svarade upp mot Bjorges tuffa krav
Bjorge ASA:s strategi ar att vara det sjalvklara
valet vid leverans av Idsningar, produkter och
tjidnster inom olje- och gasindustrin. Behovet av
ett kraftfullt CRM-system blev speciellt tydligt
med deras komplexa séljprocesser i atanke. De
kan spanna over ett ar och involvera ett flertal
olika underleverantérer och kundkontakter. Bjgrges
foretagshierarki gor att olika funktionella grup-
peringar finns utspridda geografiskt. De manga
medarbetarnas engagemang i den gemensamma
saljprocessen staller darfor stora krav pad god
struktur pa kontakter och aktiviteter. Att dela en
enad vy av information om kunderna ar en for-
utsattning for att kunna koordinera det gemen-
samma engagemanget gentemot kunden.
Bjorge valde Microsoft Dynamics CRM da
det stodjer kravet pa komplexa workflows, kund-
hantering och integrationer med andra system
som Microsoft Dynamics NAV, Microsoft Share-
Point och Microsoft Outlook.

Utrustning till nya oljeplattformar

Ett vanligt saljprojekt hos Bjgrge ar att ta fram
offerter for utrustning till en ny oljeplattform.
Offerthanteringen av den digniteten staller krav
pa dynamiska CRM- ldsningar dar avsaknaden
av standardprodukter och prislistor ar vanligt.
Systemets maste ha en hég grad anpassnings-
barhet och flexibilitet.

Manga kockar i komplex
organisationsstruktur

Antalet intressenter i ett sa stort projekt behover
en val genomtankt behdrighetsstruktur. Det svarade
Microsoft Dynamics CRM val upp emot. Business
units utefter foretagets organisationsstruktur
sattes upp i systemet och avdelningarnas salj-
grupperingar fick utvalda behorighetsvillkor.
Implementeringen av Microsoft Dynamics CRM
var aven ett inforande av en projektmodul. Det
ger Bjorge stodet att arbeta i ldnga séljcykler i en
enad vy gentemot kunden.

Delleveranser underlattar

Kentor arbetar interaktivt med delleveranser.
Dessa foljs upp av utbildningar hos kunderna. Pa
sa vis kan kunden forsta sina egna behov. Det gor
det mojligt for slutanvandarna att ge konstruktiv
information till kravstéllare och bestéllare. Den
snabba kundnyttan skapar goda ambassadorer
for projektet och skalbarheten gor det lattare att
ta det till sig. Erfarenheten séger att det leder till
ett lyckat inférande och hég anvandningsgrad.

Forenklar vardagen

Den forsta delleveransen genomfoérdes under
hosten ar 2007 baserad pd Microsoft Dynamics
CRM 3.0. En lyckad uppgradering till Microsoft
Dynamics CRM 4.0 genomfordes under varen ar
2008. Uppgradering mojliggér inférandet av nya
mer komplexa krav utan att strre anpassningar
behover goras i systemet. Det beror pa att den
nya versionen pa ett kraftfullare och mer dynamiskt
satt hanterar multipla relationer mellan entiteter
i systemet. Det banar dven véagen for en kom-
mande integration mot Microsoft Dynamics
NAV. For Bjgrges del kommer I6sningen i nasta
steg bli mer heltdckande for integrationer mot
system som Microsoft SharePoint och automati-
sera séljprocesser genom workflows med mera.
Vardagen for séljprocessens aktorer kommer
forenklas ytterligare.

Enkelhet, tillgdanglighet och sikerhet

Bjorge hade sedan tidigare en outsourcad drift
av deras Microsoft Exchange-miljoer hos Tele-
computing som tillhdér samma koncern som
Kentor. Att kunna erbjuda ett enkelt och palitligt
driftsalternativ gor det enkelt for kunden efter-
som endast en kontaktpunkt behovs. Detta upp-
ldgg gav ett samlat fortroende till Kentor och
Telecomputing. Ibland passar uppldgget att hyra
anvandandet av en l6sning battre for vissa kunder.
For dessa kunder erbjuder Kentor CRM On Demand,
eller SAAS.

HELA DENNA BILAGA AR EN ANNONS FRAN MICROSOFT DYNAMICS CRM- OCH AFFARSSYSTEM

Inga licenser kravs for detta da kunden betalar
for nyttjandet per manad. Denna I6sning ger en-
kelt tillgang till CRM som en komplett funktion,
utan bekymret med uppgradering av hardvara,
drift och bakomliggande teknik. CRM-produkten
uppgraderas automatiskt och en support hanterar
bade applikations- och driftfragor. Enkelhet, till-
ganglighet och sékerhet ar nagra av ledordern
vid Kentors framtagande av denna |6sning. =

Kentor

BRANSCH: Olja och gas

PROBLEM: Leverera ett CRM- system som stodjer
Bjerges komplexa saljprocesser och krav pa drift-
sakerhet. Fokus for l6sningen ar att sékerstalla
kvaliteten géllande allt kundengagemang sasom
kommunikation och kontaktvégar och underlatta
samarbetet med kund under projekten.

LOSNING: Anpassning av Microsoft Dynamics CRM
for att stodja den komplexa séljprocessen. Genom
implementationen ger det Bjarge ett system med

enad kundbild och ett system som stoder deras
krav pa integrationer gentemot andra applikatio-
ner sasom Microsoft SharePoint, Microsoft Outlook
och Microsoft Dynamics NAV.

RESULTAT: Bransch- och funktionsanpassning inom
bl.a. petroleum, medlemsorganisationer, telekom,
salj, marknad, kursbokning och kundservice.

PRODUKTER: Det forsta delmomentet av projektet
ar levererat. Losningen ar dven uppgraderad till
Microsoft Dynamics CRM 4.0 vilket ger utvidgade

mojligheter inom pagadende delmoment sésom inte-
gration mot Microsoft Dynamics NAV.

PARTNER: Kentor ar IT-konsulter som tar leverans-
ansvar for samtliga moment i en komplett IT-system-
leverans, fran verksamhetsutredning till driftsattning,
utbildning och forvaltning. Kentors verksamhet ar
inriktad mot utvalda branscher som Vard, Fastighet,
Forsakring, Medlemsorganisationer och Telekom dar
vi har en marknadsledande position som leverantor
av IT-system till “Triple Play”- operatdrer. Var affars-
modell bygger pa en kombination av djup teknisk

IT-kompetens, kunskap om kundens verksamhet och
partnerskap med ledande programvaruleverantorer.
Kentor grundades 1983 och har ca 210 medarbetare
i Stockholm, Géteborg och St. Petersburg

KONTAKT: Frerik Edling, fredrik.edling@kentor.se,
0708-96 40 30.

HEMSIDA: www.kentor.se

27

ANNONS




