
Vi hadde en salgsstrategi 
-men manglet et verktøy for gjennomføringen av den! 

Geir Langseth  

Salgssjef, Norsk Rikstoto 



Norsk Rikstoto 

• En stiftelse som har ansvaret for spill på hest i Norge 

• Årlig omsetning på ca 3,9 mrd. kroner 

• 2,3 mrd hos kommisjonærene 

• 1,4 mrd via internett/mobil 

• 0,2 mrd på banene 

• Vi har 1.700 kommisjonærer som selger spill for oss 

• 13 regionkonsulenter følger opp kommisjonærene over hele landet 

• Kiosker, bensinstasjoner, dagligvarebutikker og rene spillbutikker 

• Ofte kun en person på jobb 

• De trenger ofte push fra oss for å ha fokus på våre produkter 
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Hadde en plan, manglet verktøyet 

• Deler kommisjonærene i seks segmenter etter 

omsetning 

• Individuell plan for besøksfrekvens og -innhold i hvert 

segment 

• Store avstander krever god planlegging 

• Avtaler om fremdrift ved besøk ble ofte «glemt» til neste 

gang  

• Opplysninger om kommisjonærene i flere databaser 
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• 1.300 av våre kommisjonærer er kjedebutikker 

• I kjedeavtalene forplikter vi oss til en dokumentert god 

oppfølging av disse 

• Kunne dokumentere våre planer, men ikke 

gjennomføringen 

• Hadde tidligere prøvd CRM-verktøy basert på pc, 

uten særlig hell 

• Så tidlig at nettbrett var en «kritisk» suksessfaktor for 

å lykkes 
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Utgangspunkt, kravspek 

• Vi hadde opplysninger om kommisjonærene i mange 

databaser/programmer 

• Tungvint, gammel teknologi (ADM egenutviklet på MS-

plattform) 

• Trengte et verktøy som samlet alle aktuelle data på 

kommisjonærene 

• Skulle benyttes både til oppfølging og administrasjon 
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• Selgerne har en hverdag hvor oppfølging ofte må 

gjøres over disk 

• Nettbrett oppleves som et effektivt verktøy ved slik 

oppfølging 

• Hadde en ønskeliste og mål for hvordan løsningen 

skulle bli 

• Brukte en del tid med EVRY og andre potensielle 

leverandører før og i etterkant av valg av leverandør 

• Krav/detaljert spesifikasjon er vanskelig å lage for et 

verktøy en ikke har erfaring med 

• Teknisk og markedsbaserte arbeidsgrupper i denne prosessen 
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Løsning 

• Vi valgte først Dynamics CRM som verktøy, deretter 

EVRY som leverandør 

• MS-basert it-miljø i Rikstoto 

• Tilrettelegging av data fra gammel til ny teknologi 

var krevende 

• Standardløsning med tilpasninger løste mange av våre 

behov 

• Egen løsning for import av datavarehustall på hver 

kommisjonær 

• Brukergruppestyrt tilgang til ulike funksjoner 
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• Da vi skulle tilpasse løsningen til iPad kom 

utfordringene 

• MS hadde ingen fullgod løsning 

• Resco ble redningen, fungerer meget bra 

• Pc-versjonen av Dynamics CRM benyttes til 

administrasjon, iPad-versjonen til oppfølging i det 

daglige. 

• 9-12 mnd fra start til lansering 
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Kundebilde på iPad 
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Kundebilde på iPad 
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Disse tallene hentes opp automatisk 

fra Datavarehuset på iPad 



Gevinster 

• Selgerne kan nå lett dokumentere verdiskapning og gjennomføring 

• Enkelt å planlegge hverdagen for selgerne 

• Sikrer samtidig at frekvens og innhold holdes 

• Kundeservice driver utgående oppfølging og dokumenter denne i Dynamics 

CRM 

• Lett å dokumentere lovnader overfor kjedene 

• Besøksrapporter via mail direkte til kommisjonærene etter besøk 

• Med avtalte tiltak fremover, forplikter begge veier 

• Mulighet til gruppe-sms og –mail på ulike nivåer effektiviserer 

oppfølgingen 

• I hver salgskonkurranse sparer vi nå 55.000 kroner (4-5 per år) ved å bruke 

mail istedenfor post 

• Et sted for administrering av alle data, alle jobber i samme verktøy 

•  Kundedata, økonomiadm, rapportgenerering 

 
25. april 2013 Norsk Rikstoto 11 



Besøksrapport 
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Her sendes tekst automatisk til Kundeservice 

som trigger aktivitet fra servivcetekniker 

Her sendes tekst automatisk til selgerens oppgaveboks. 

Denne kan da evt tildeles annen person i organisasjonen 



Veien videre 

• Må prioritere ønsker og behov 

• Punkter som ikke ble gjennomført i fase 1 

• Dukket opp etter at verktøyet er tatt i bruk 

• Behov for mer effektiv oppfølging av kommisjonærene 

• Brukerstyrt utvikling videre er viktig 

• Nye funksjonaliteter i nyere versjoner kan også gi 

gevinster 
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