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EXPANSIV GRUNDLAGGNINGSTEKNIK

Grundtuben AB ar ett féretag som arbetar med grundlaggning och ar verksamt i hela landet.
Genom att nutidssakra sin verksamhet med ett helt nytt affarssystem har de interna
arbetsprocesserna for proaktiv forsaljning och projekthantering blivit mycket effektivare. Nu kan
de anstéllda enkelt samla, hitta och folja upp information. Effekten ar pataglig, med ett mer
proaktivt och tidseffektivt siljarbete har Grundtuben inom en kort period fatt bade nya och
ndjdare kunder. Samtidigt har samarbetet mellan medarbetarna pa de olika orterna férbattrats.

Grundtuben, med huvudkontor i Linkdping, grundades 2007 och jobbar med grundldaggning som
bygger pa expansionsteknik. Foretaget ager produkten Grundtuben som &r patenterad i 28 lander.
Grundtuben ar uppdelat pa ett entreprenadbolag och produktbolag, dar produktbolaget jobbar med
ren forsaljning av produkten. Nar ordern ar lagd tar entreprenadbolaget 6ver kontakten med kunden
och ansvarar for sjalva installationen. Féretaget omsatter cirka 30 miljoner kronor och har 6 anstallda
utspridda pa olika orter i landet.

Inga rutiner och verktyg for kundhantering

For drygt ett ar sedan tilltradde Erik Dahlén som extern VD och konsult pa Grundtubens
produktbolag. Hans framsta uppgift ar att se dver verksamhetens struktur i syfte att fa foretaget att
vaxa genom okad forsaljning. | uppdraget ingar att kartldgga kundbehovet och identifiera nya
malgrupper. For det jobbet saknades bade en rutin och ett verktyg for att pa ett strukturerat satt
hantera foretagets affarsprocesser fran borjan till slut.

Som s3 ofta i vaxande bolag hade Grundtuben inget system dar man samlade all information om sina
kunder. Séljarna hade istallet sina egna system dar de sparade sin information i olika mappar pa
servern. Administrationen for medarbetarna var tungrodd och det var tidskravande att samla och
hitta aldre information. Att lamna 6ver lagda ordrar till kollegorna pa entreprenadbolaget tog ocksa
mycket tid i ansprak. Aven som nyanstilld tog det tid att komma in i jobbet och ta éver projekt.
Foretaget saknade ocksa ett verktyg for uppfoljning av pagaende affarsmojligheter, vilket innebar att
skickade offerter inte foljdes upp. Det var dven svart att genomfora kundanalyser, det vill sdga att
folja en affar fran start till mal och dra lardom av dessa.

Grundtuben hade inte heller en IT-16sning som majliggjorde ett tryggt och effektivt samarbete mellan
de anstallda som jobbade pa olika orter. Mail var den framsta kommunikationskanalen for att forse
varandra med information.

- Jaginsag i mycket tidigt skede att Grundtuben maste ha ett CRM-system att utga ifran for att
medarbetarna ska kunna jobba effektivt och fa verksamheten vaxa. Att hantera en stor
maéangd data med bade kundkontakter och uppfdljning gar inte utan ett system. Det
Grundtuben behdévde var en skalbar produkt, det vill sdga ett affarssystem som man kan
bygga och skraddarsy efter foretagets behov, sager Erik Dahlén, VD fér Grundtuben
produktbolag och konsult vid Yster Business Management.

Nutidssdkrade verksamheten med skraddarsytt affarssystem

Losningen blev att nutidssdkra verksamheten med affarssystemet Microsoft Dynamics CRM Online
ihop med Office 365. Den nya affarslosningen var latt for de anstallda att ldra sig samtidigt som den
ar utformad efter Grundtubens marknad och storlek. Systemet &r dven utvecklat pa samma satt som
hos ett stort bolag, vilket innebar att Grundtuben latt kan expandera utan att behéva byta
affarssystem igen.
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15 nya kunder pa sex manader

Redan sex manader efter implementeringen av den nya IT-I6sningen fick Grundtuben 15 nya kunder.
Forklaringen ar att man idag har ett system dar man kan samla vardefull information for bade
foretaget och kunderna. De anstallda kan ocksa arbeta pa ett mer strukturerat och effektivt satt —
man har gatt fran reaktiv till proaktiv forsaljning.

- Omviinte hade nutidssdkrat foretaget hade vi inte varit dar vi ar idag. | mitt uppdrag som
VD/konsult ingar att hitta nya malgrupper och vi har redan identifierat atta nya. Vi befinner
oss nu i fas ett dar vi fokuserar pa den andra malgruppen dar vi ringat in och kartlagt 1350
potentiella kunder. Detta hade inte kunnat genomféras pa baksidan av ett kollegieblock. Jag
kdnner ocksa att vi med det nya affarssystemet ar bra rustade for framtiden med fortsatt
expansion i sikte. Det har heller inte kravt nagon stérre investering, sager Erik Dahlén.

Nyanstilld satte forsta affiren pa 12:e arbetsdagen

Idag gar samarbetet mellan de olika bolagen betydligt smidigare. Medarbetarna kan enkelt delge och
komma at samma information oavsett var de befinner sig. Att lasa pa det som hant tidigare, att
hoppa pa projekt och ta éver kundorderna ar inte langre en tidskravande process da allt fran
kontaktuppgifter, offerter, avtal, dverlamning till teknisk beskrivning ligger inlagt i affarssystemet. En
uppskattad funktion &r ocksa att det nya systemet underlattar planering av arbetsdagen da de
anstallda snabbt och enkelt kan fa en dverblick over alla aktiviteter som ligger i pipeline.

- Jaghar tidigare jobbat i sdljsystem som ar extremt tungrodda sa det jag uppskattar mest med
det nya affarssystemet ar enkelheten. Det ar det som genererar framsteg i forsaljningen, att
tid sparas till forsaljning. For mig som nyanstalld var det ocksa mycket enkelt att forsta, ur
forsaljningsaspekt behdvde jag bara en halvdags utbildning. Den forsta affaren satte jag
redan pa min 12:e arbetsdag. | systemet har vi idag 4 000 konton med 5 000
kontaktpersoner. Vi har dver 200 offerter ute och for att halla koll pa alla potentiella
affarsmojligheter ar ett verktyg for uppfoljning en nédvandighet. Med ett val fungerande
affarssystem ar det ocksa lattare att fa nojdare kunder, vi anstéllda har dven fatt en 6kad
forstaelse och kunskap for hela affarsprocessen, sager Jonas Hildingstam, saljansvarig pa
Grundtuben produktbolag.

Nasta steg

Ndasta steg ar att utnyttja ytterligare funktioner i systemet som underlattar vid forsaljning och stottar
foretagets fortsatta expansion. En efterfragad funktion ar bland annat att koppla ihop systemet med
en kartfunktion dar man ser alla potentiella kunder och affarsmajligheter, vilket skulle underlatta
saljarnas jobb vid inférsaljning och planering av saljresor.

Grundtubens nya IT-plattform

Microsoft Dynamics CRM Online
Microsoft Office 365

Implementeringen av den nya IT-plattformen skedde i samarbete med
CRM-Konsulterna och Yster Business Management.




