
Felleskjøpet 

• Kan kart som salgsverktøy motivere 

til økt salg ? 

 

• CRM, BI og Sharepoint i samarbeid 

 

 

• 800’ t kraftfôr 

• 300’ t gjødsel 

• 200’  leveringer 

• Kjøper 650’ t korn 

 

• Økt salg på kortere tid 

 



Felleskjøpet  

• Utstyr 

– Egenutviklet ERP 

– Microsoft Datavarehus (BI) 

– Bing Maps del av SQL 2008 R2 

– Portaler (intranett, ekstranett og 

internett) SharePoint 2010  

– Microsoft Exchange/Outlook 2010. 

– Databaser. Microsoft SQL 2008 R2 

– Microsoft Dynamics CRM 4.0 

 

• Bidragsytere 

– Inmeta Crayon 

– Kartlag fra Geodata 

– Egne ressurser 

 

 

 

ERP 

BI 

KART CRM 



Mål: Økt salg på kortere tid. 

• Bruker kart for å finne neste salgsmulighet 

• Felleskjøpet har fargene grønt og gult. 

– Grønt = selgeren har nådd målene 

– Gult = utfordring 

• Vise totalmarkedet på kart. 

• Vise kundenes adferd på kart 

• Gå fra kart til kundens konto i CRM  (aktivitet/tilbud) 

• Effektiv salgsledelse 

• Oppdaterte kart. 

• Bruk av kart har en motiverende effekt 



Gjødselkampanje høst 2011   

• Høsten 2011  

• Ventet noe lengre før vi startet. 

• Startet og solgte 80.000 tonn i løpet av 5 uker. 

• Aldri solgt så mye på så kort tid. 

• Fortsatt mulig å selge mer målrettet. 

• Sør-Trøndelag pr 30. mars ca 600 gjødselordrer foran fjoråret. 

• Frigjort ressurser til å selge kraftfôr 



Gjødselkampanje startet 01.07.11 

Salgstall sammen med kartet 

Drilldown ved å klikke på kartet eller i tabellen. 

 

 



Info om kunden ved å peke på ikonet. 

CRM ved å klikke på ikonet eller kundenavnet 

------------- 



CRM – kundekort generelt 

Selgerne vedlikeholder telefonnr og mailadresse 

sammen med segmentering 



CRM - Kundeansvarlig 

• Kundene har flere kontaktpunkter i Felleskjøpet. 

• Selgere innen ulike forretningsområder registreres på kunde 

• Selgerne får ansvar for disse kundene 

• Kontakter i Outlook på PC og mobil 

• Sentralbord og Kundetjeneste ser hvem som har ansvar for kunden. 

• Kundene får disse som kontakter på Min side. 



• Grønt viser hvor salget øker 

• Kartlag fylker og kommuner 

• Kartlag for Felleskjøpet sine regioner og avdelinger kan nyttes. 

•Kraftfôr er regelmessig salg 

•Viser alle som driver 

husdyrproduksjon 

Salgstall 



Sør-Trøndelag 

Fylket kan være grønt dvs økt 

salg 

Fordi om kommunen er grønn så 

vil ikke alle kundene være 

grønne. 

 

Avtale med selger om at alle 

kommunene skal være grønne vil 

føre til ca 10 % salgsøkning. 

Drøv i Sør-Tr.lag er neste alle 

grønn, dvs økt salg. Kun Tydal 

mangler 5 tonn 



Eksempel på kunder. 
Grønn prikk =økning, Oransje trekant =mulig tap, gult ok. Går direkte 

fra kart til konto i CRM. Både kunder og ikke-kunder i tabellen under. 

Navn på kunde ved å peke på ikonet. 



Kundeoversikt –synkende størrelse inklusive 

ikke-kunder 

 

 

 

 

 

 

 

 



Mulig løsning 
Kartet skal vise med ikoner når kundene har behov for kraftfôr og 

selgerne får en oppgave om å ringe kunden. Forutse neste ordre. 

Transportplanlegge kundeportefølge 

7;30;5000;6500 

-2;30;5000;7000 

7;30;5000 Betyr bestilling om 7 dager; frekvens 

på 30 dg og forventet bestilling på 5000 kg 



Fremtid 

• Aktivitetene fra CRM vises på kart 

– Viser utførte aktiviteter fra selgerne på kartet (ulike farge på 

ikoner etter besøksfrekvens. Manglende besøk – gult) 

– Viser planlagte aktiviteter fra selgerne 

• Salgsledelse – antall aktiviteter og hvem som skal 

kontaktes. Hvilke salgsmuligheter skal avsluttes? 

• Målrettet salgskampanje for å optimalisere logistikk 

– Sluttselge bygder.  Sluttselge produkter 

• Flere kart med mulighet for kryss-salg 

– Eks gjødsel til alle kornprodusenter 

– En kornprodusent skal ha gjødsel, såkorn, plantevern og vi 

ønsker å kjøpe kornet. 

 


