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Fra MS CRM 4.0 til MS CRM 2011 

CIO Forum 25.04.2013 
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Om SPT Group – hva gjør vi? 

• SPT Group is the leader in modeling for the oil and gas industry.  

  

• Customer supported innovation and research has been at our core for more than 

30 years.  

 

• We focus our solutions in two critical areas for the upstream oil and gas industry: 

flow assurance and reservoir engineering.  

 

• We have the leading dynamic and steady state flow simulators covering drilling, 

wells, pipelines, and complex gas fields.  

 

• Our dynamic multiphase simulation software, OLGA, is the most trusted flow 

simulation software.  
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Om SPT Group  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Kundene våre er alle store oljeselskaper, bl.a Statoil, Total, Chevron, BP, Shell, 

Petronas, Technip, Exxon og Petrobras 
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Om SPT Group  

 

 

• Etablert i 1989, med fokus på utviklingen av flerfase simulatoren OLGA 

 

• Har idag ca 300 ansatte og 35 nasjonaliteter lokalisert i 12 land og 14 kontorer 

 

• Schlumberger kjøpte SPT Group 26. april 2012. SPT vil fortsette som egen entitet 

100% eid av Schlumberger.  

 

• Omsetning over 100 mill USD 
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Om SPT Group  
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Bakgrunn for prosjektet 

 

• Eksisterende løsning på MS CRM 4.0  

 

• Avvek veldig fra anbefalt standard måte å konfigurere og utvikle CRM på 

 

• Mange manuelle prosesser 

 

• Rapporteringsmessig vanskelig å få med alt vi ønsket  

 

• Mange klikk for tilbudsgenerering 

 

• Ingen arkiv/dokumenthåndtering 



8 

Oppgradering og utvikling 

 

 

• Sensommer 2011 ble Columbus valgt som leverandør på oppgradering av CRM 4.0 

til CRM 2011 

 

• Oppgradering i november 2011 

 

• Utviklingsprosjektet påbegynt januar 2012 og lansert 31. mai 2012 
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Om løsningen 
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Salgsprosessen 

• Opportunity med sales stages 

 

• Tilbudsgenerering via CRM  

 

• Purchase Order fra kunde 

 

• Generering av ordre med automatisk henting av produkter og priser 

 

• Salgsordre og lisensordre i ett 

 

• Fakturering og oppfølging 

 

• Lisenshåndtering 



11 

 



12 

 



13 

Hva har vi fått ut av prosjektet? 

• Alle salg i CRM for alle 14 kontorer  

 

• Komplett vareregister med prismatriser i 10 ulike valutaer 

 

• Budsjett produktgruppenivå, kontor og region  

 

• Malverk for tilbudsgenering og kontrakter 

 

• Prosjekthåndtering 

 

• En bedre metode for håndtering av lisenser 

 

• Custom rapport med grafisk fremstilling 
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SPT Sales Report 

• Filtrering på det vi ønsker 

 

• Opportunity og ordre i samme verktøy 

 

• Se på både gjennomførte salg og det som ligger i pipeline 

 

• Sammenligne år mot år, pr mnd, pr kvartal 

 

• Se på salg i ønsket valuta 

 

• Grafikk og tabell i samme bilde 

 

• Forecasting – vårt viktigste verktøy 
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SPT Sales Report 
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Integrasjon mot Sharepoint  

 



17 

Lisenshåndtering 
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Evaluering av prosjektet 

 

 

• Godt fornøyd med resultatet  

 

• Columbus, en god partner 

 

• Prosjektet har vært strukturert, tro mot standarder, gode på gjennomføring 

 

• Support og endringsønsker i etterkant lett tilgjenglig 



19 


