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— Pivotal CRM é&r flexibelt och enkelt att anpassa och kommer att vara ett viktigt verktyg for bade
forséaljning, marknadsféring och kundservice.

Alain Staricky, CIO for TOYOTAFrance
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Omvarlden férandras i en allt snabbare takt och morgondagens vinnare ar de foretag
som blixtsnabbt kan anpassa sin verksamhet och sina stddsystem efter kundernas

och leverantorernas krav och énskemal.

Interaktion med befintliga och potentiella kunder

Att bibehélla och vidareutveckla befintliga relationer
med kunder, partners, leverantdrer och prospekts
kannetecknar marknadsledande och kundorienterade
foretag. | takt med att produkter och tjanster allt snabbare
kopieras och likformas, ar det de "mjuka vardena”
som faller avgorandet vilken leverantér man valjer och
stannar hos. Ett CRM-system forbattrar din kundservice.
Att personifiera relationen med kunden ar att skapa
strategiska férdelar.

Effektiv marknadsféring och ékad férsaljning

Med ett CRM-system forandras séljkulturen och
forsaljinings-villkoren.  Forséljningsavdelningen far ett
professionellt, effektivt och stddjande verktyg. Ett
modernt CRM-system underlattar kundanalyser (Cl),
vilket ger anvandarna ett smidigt system for att mejsla
ut vilkka kunder och prospekts - och nar det ar vart att
lagga ned saljtid p& dessa. Detta innebér att man kan
frigbra tid och darmed oka kvaliteten i de kontakter man
har med kunder och prospekts.

Proaktivitet ger fler affarer

Ett modernt CRM-system hjalper ditt foretag att utveckla
ett proaktivt saljbeteende - fler vunna affarer till battre
marginaler. En nyligen gjord undersékning* pa den
svenska marknaden visar att 65% anger att nar de deltagit
i framtagandet av kundens kravspecifikation (proaktivt
och prioriterat) vinner de upp till 70% av lamnade offerter,
Nar de inte deltagit i framtagandet av kravspecifikationen

*Undersokningen ar gjort av OIL, 2009, baserat p& intervjuer med 160 svenska foretag

(reaktivt beteende) ar det endast 17% som vinner mer an
50% av antalet lamnade offerter.

Flexibilitet och anpassningsbart till Iag kostnad
Kravet pa ett modernt CRM-system é&r att systemet
ar extremt flexibelt, enkelt att anvanda och snabbt
kan anpassas efter de foérandringar som idag praglar
affarslivet, utan att behdva gbéra kostsamma investeringar.
Med ett CRM-system som enkelt kan anpassas efter
olika branschers olika krav och énskemal, f&r man en
l6sning som ger en snabb aterbetalning (ROI) och 6ver
tid en 1&g dgandekostnad (TCO).

* Personlig kundkontakt ger strategiska fordelar

e Battre och kraftfulla saljverktyg

e Skapar proaktivt séljbeteende

* Enkel anpassning till forandringar p& marknaden
Enkelhet ger h6g anvandandegrad

Kunddrivna foretag far lojala kunder

Kunddrivna foéretag behdver inte dvertygas om hur viktigt
det ar att arbeta med ett modernt, enkelt och flexibelt
CRM-system, det vet de redan. Ett kunddrivet féretag
dar personalen arbetar strategiskt med sin CRM-ldsning,
ligger fore sina konkurrenter och kan arbeta proaktivt
med att ge sina kunder exakt den information och den
service de forvantar sig vid ratt tidpunkt. Detta innebar
lojalare kunder och darmed en okad forséaljning och
|bnsamhet

CDC Software | The Customer-Driven Company™



4

CRM utan kompromisser

— med

iInbyggd flexibilitet

Pivotal &r CRM-systemet som anvandarna uppskattar och vi ar dvertygade om att aven
du kommer att gora det. Pivotal CRM anses av manga vara marknadens mest innovativa
CRM-system, en komplett marknadsférings-, saljstdds- och kundserviceldsning.

Uppgiftsbaserad navigering — na malet snabbare

Ett komplett CRM-system é&r viktigt, men for manga
funktioner gor det komplext och svart att navigera. Med
Pivotal CRM far du ett system som ar enkelt och innehaller
funktioner relevanta for din roll.

Inbyggda verktyg — skapa ett nav i din verksamhet

| Pivotal CRM finns de verktyg som dina anstéllda
anvander varje dag: Microsoft Outlook®, SharePoint®,
Office Suite® och Lotus Notes. Detta innebar att
anvandarna enkelt kan vaxla mellan olika system vilket
Okar produktiviteten.

Inbdddade processer som speglar dina
arbetsmetoder

Med Pivotal CRM:s inbyggda flexibilitet anvander du ett
system som speglar dina unika arbetsmetoder, standarder
och informationsinsamling och som finns integrerade
i systemet. Det innebar en l6sning som fungerar precis
som du 6nskar.

Anpassa ditt CRM-system

Flexibiliteten i Pivotal CRM slutar inte p& den administrativa
nivan, det ar utvecklat for att ge anvandarna den ultimata
flexibiliteten i alla delar av verksamheten. Tack vare den

CDC Software | The Customer-Driven Company™

kraftfulla verktygslddan far vara kunder ett anpassat
system béde for de personliga och for de affarsmassiga
behoven, utan att behéva lagga ned stora kostnader pa
specialprogrammering.
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Véalbekant granssnitt — enklare inlarningsprocess
Utseendet och navigeringen i Pivotal CRM speglar
Microsofts véalbekanta granssnitt. Det innebar en
inlarningsprocess som ar snabbare och enklare till l1agre
kostnad och till mindre tid.



— Pivotal CRM har varit enkelt att anpassa efter vara behov och vi &r mycket nojda
med vart CRM-system.

Lena Widén, Business System Manager, Handelsbanken Capital Markets

Micmsoft é?f?; |g:;g;\lnn?:r|1?N WORKER SOLUTIONS
GOLD CERTIFIED PARTNER OF THE YEAR
Partner WINNER

CDC Software far prestigefyllt pris pd Microsoft Worldwide
Partner Confererence 2009. CDC Software har fatt priset for
att leverera marknadsledande kundnara I6sningar byggda pé
Microsofts teknik.

"CDC Software har skapat I6sningar som har adderat mervarde
till kundernas Microsoft-investeringar och sanker deras totala
dgandekostnader (TCO), sdger Alexandre Pombo, Senior Director,
Microsoft Corporation. Microsoft &r stolta att tillkdnnage att CDC
Software ar vinnaren av priset “Information Worker Solutions och
Office Solutions Development Partner of the Year”. Deras nya
Pivotal CRM 6.0 I6sning har gett kunderna en dkad effektivitet
genom att méjliggéra for anvéndarna att genomféra en majoritet
av deras dagliga uppagifter i en enda applikation.”
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Pivotal CRM
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Vartor era saljare_ kommer
att alska Pivotal CRM

Nojda och aterkommande kunder

Forsaljningsavdelningen ar den mest kundnéra delen av
foretaget, och det ar genom férbattrade kundrelationer
som intakisgenereringen okar. CRM-systemet ar det
viktigaste verktyget for séljarnas arbete med att uppna
detta. Ett bra verktyg underlattar att skapa ndjda och
lojala kunder — vilket ar en forutsattning for repetitiva kdp.

Enkelt och anpassningsbart

Det ar framst hos forséljningsavdelningen som
ménga foretag vill kunna se avkastningen pé& sin CRM-
investering. For att uppné detta mal ar det nodvandigt
att medarbetare inom varje roll i saljteamet anvander
systemet. En férutsattning ar att alla ser det omedelbara
vardet av att anvanda det. Om systemet upplevs som
enkelt och kan anpassas till existerande séljprocesser blir
inférandet enkelt och smartfritt.

Mer tid for aktiv férséljning

Pivotal CRM ar utformat for att minimera tiden en saljare
lagger pa administration, s& att det frigors mer tid till
aktiv forséaljning. Detta ar en egenskap som uppskattas
av séljarna, som far fler avslutade affarer, och av
foretagsledningen, som snabbt kan rakna hem sin
investering.

™
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Relevant information kommer férst

Det ar den informationen som syns och ér lattatkomlig
i ett CRM-system som bestammer hur populart det blir
hos séljarna. Ett system som visar den information som
séljaren behover for att fa fler affarer kommer att anvandas
och gillas av alla.

Forsaljningsorganisationen ar oftast den viktigaste att
overtyga om férdelar med CRM-systemet. Pivotal CRM
har sin utgangspunkt i anvandarens upplevelse, vilket
ar en forutsattning for att séljarna ska kunna anvanda
systemet pa ett intuitivt satt.

Okad forséljning

Pivotal CRM automatiserar och varderar era leads utifran
faststallda kriterier och styr era séljare mot ett optimalt
resultat.

Systemet integrerar aven med era andra verktyg, oavsett
om det ar Microsoft Office eller Outlook eller mobila
enheter. Det ger ocksa saljledningen omedelbar dverblick
och forstéelse for vad som pagar i saljteamet. Allt detta
tillsammans leder till battre styrning, frigbrande av saljtid
och i slutanden ett okat forsaljningsresultat.
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Vartor era marknadsforare
kommer att alska Pivotal CRM

Marknadsféring i férandring

| en tid nar nya digitala kanaler vinner mark 6ver de
traditionella och maélgrupper vill ha mer personlig och
riktad kommunikation blir det viktigare fér marknadsforare
att ha effektiva stodverktyg. Utan stddsystem ar det svart
att identifiera och hantera den vaxande floran av kanaler,
relationer med omvarlden och budskap till malgrupper.

Koppla insatser till férséljning och intékter

Kraven pa matbarhet okar ocksé. Alla marknads-
foringsinsatser maste kopplas till forsaljning och
intakter. Beslutsfattare kraver kontinuerlig information
om kampanjers ROl och inte minst forslag pa hur
marknadsféringsresurser kan utnyttjas mer effektivt.

Det innebar att flexibla CRM-verktyg blir allt viktigare
for att automatisera processer och ge stdd i planering,
genomférande och analyser. Det ar bakgrunden till Pivotal
CRM.

Overblick och analys

Framgangsrik marknadsforing kraver ratt information vid
ratt tidpunkt. Med Pivotal CRM kan féretag agera snabbt
och proaktivt p& marknadens forandringar. Systemet
stodjer marknadsforare med allt fran 360 graders dverblick
och segmentering till paketering och ROl-analyser.

Pivotal CRM ger er omedelbar tillgang till djupgaende och
detaljrika beslutsunderlag om befintliga och potentiella
kundrelationer. Det skapar battre effektivitet, rackvidd och
kapacitet per investerad marknadsféringskrona.
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Fokusera pa ratt saker

Pivotal CRM integreras enkelt med befintliga system. Med
intuitiv utformning far alla anvandare en tydlig roll- och
uppgiftsbaserad navigering med standig tillgang till ratt
information. Pivotal CRM gor det lattare for marknadsforare
att fokusera pa de ratta aktiviteterna och méata utfallet av
genomforda kampanijer.

CDC Software | The Customer-Driven Company™
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Vartor er | T-avdelning
kommer att alska Pivotal CRM

Flytta in visionen i verkligheten

IT far en allt mer strategisk funktion i manga foretag
och IT-avdelningar far samtidigt allt hogre krav péa att
agera affarsmassigt. Det marks tydligt vid inférandet av
CRM-system. Aven om hela organisationen engageras
i forstudier och kravspecifikationer ar det [T-funktionen
som har ansvar for att se till att allt fungerar i praktiken,
och till en sé& I&g totalkostnad som mojligt (TCO).

Flexibilitet avgdrande

Darfor har CDC Software utvecklat ett flexibelt CRM-
system som kan anpassas till respektive verksamhet.
Till skillnad fran andra CRM-system p& marknaden loser
det inte bara en specifik utmaning utan kan férandras
allt eftersom affarerna utvecklas. Pivotal CRM uppfyller
forvantningarna fran hela foretaget, frdn marknad till
forsalining och fran kundtjanst till IT. Med en flexibel
infrastruktur ar det enkelt att konfigurera utifran behoven
idag och framdver.

Beprévad Microsoft-teknologi

For en smartfri installation ar det viktigt att CRM-systemet
fungerar val med existerande hérdvara, natverk och
andra applikationer. Pivotal CRM &r byggt p& Microsoft
NET-teknologi. Det innebar en véalbekant miljd som
underlattar IT-avdelningens implementation. Det innebar
aven fordelar for anvandarna eftersom de ar bekanta
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med granssnittet och intuitivt forstar hur systemet ska
anvandas. Det avlastar [T-avdelningar med snava tids-
och budgetramar och medfér att resurser kan frigdras till
andra projekt.
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Enkla system blir anvanda

Undvik de system pa marknaden som ér fér komplexa.
Dessa system innebar att IT-avdelningen maste lagga ned
mycket arbete for att dolja komplexiteten for anvandarna —
som annars riskerar att inte klara av att anvanda systemet.
Med Pivotal CRM blir det istéllet enkelt att fokusera pé
resultat och affarsutveckling.
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Pivotal CRM

Varfor din kundtjanst
kommer att alska Pivotal CRM

Ndjda kunder képer mer

Framgéangsrika foretag blir allt mer kundcentrerade. Kund-
tjanstfunktionen far darfor en allt viktigare roll i foretagen.
Den ar ett nav dar en stor del av kommunikationen mellan
foretag och kund utspelas. Navet blir allt viktigare. Kunder
som ar ndjda kommer tillbaka och képer mer. Darfor
maste kundtjanst vara det samma som kundvard.

Aktiv kundtjanst ger 6kade intakter

Kraven okar p& kundtjanstfunktionen. Det racker inte
med att skapa positiva relationer med kunder och snabbt
avhjalpa kunders forfragningar. Numera kravs ocksé att
kundtjansten ar en del av forséljningsledet och erbjuder
merforsaljning till befintliga kunder och bidrar till 6kade
intakter i foretagen. Pivotal CRM har utformats for att
stédja kundtjansten i detta arbete.

Snabbt inférande - enkelt att lara

Pivotal CRM ger en snabb och korrekt &verblick av
den kund som kontaktar kundtjanst. Systemet ar latt
att integrera och anpassa till hur kundtjanstfunktionen
hos er ar utformad. Med en roll- och uppgiftsbaserad
utformning ar Pivotal CRM latt att lara sig och anvanda
oavsett tidigare erfarenhet eller utbildningsniva.

Kundtjanst blir kundvard

Med omedelbar och tydlig information om vilka produkter
och tjanster som kunden tidigare kdpt och annan vardefull
historik 6kar mojligheten bade att hjalpa kunden och att
erbjuda en effektiv merforsaljning. Systemet innehéller
ocksé vardefullt stod for att exempelvis hantera vanligt
aterkommande arenden pa ett resurseffektivt satt. Det ar
darfor som Pivotal CRM inte bara ger néjdare medarbetare
och kunder utan bidrar aven till 0kade intakter.

avmaj
i
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N%gra av vara kunder
U

ndcase

AMF ar pensionsbolaget for alla som
sOker enkla och trygga pensionslésningar
med hég avkastning till lag kostnad. AMF
forvaltar 310 miljarder kronor at cirka 3,8
miljoner sparare.

AMF &r ett av Sveriges ledande pensionsbolag och en av
de storsta dgarna pa Stockholmsboérsen. AMF har bara ett
kontor och cirka 240 medarbetare.

CRM ér det centrala systemet for all kundkommunikation
inom AMF och ar det system som sammanlankar en
kunds fulla engagemang och aktiviteter hos AMF. AMF
har valt Pivotal CRM som en grundsten att bygga sitt CRM
system kring. Pivotal CRM é&r integrerat med ett stort antal
bakomliggande system och &ven med contact center och
output management system. AMF har aven integrerat Pivotal
CRM med externa partners system.

"Pivotal CRM valdes fér att det &r enkelt att anpassa och
kostnadseffektivt att dga”’, sdger Max Hallberg, Chef
Kundsupport, AMF.

Nagra upplevda fordelar med Pivotal CRM:
e Enkelt att integrera och anpassa
e Driftsékert
« Skalbarheten
e Kostnadseffektivt

hl I Ahlsell erbjuder professionella
a Se anvandare en effektiv handel med

varor och kringtjanster inom produktomradena VVS,
El, Verktyg & Maskiner, Bygg och Kyl.

Koncernen har en arlig omsattning pa ca 23 miljarder SEK
och har ca 5 300 medarbetare, varav ca 3 500 arbetar
med forséljining. Verksamhet bedrivs frdn 250 kontor i
Norden, Baltikum och Ryssland.

Ahlsell behovde ett kraftfullt och flexibelt CRM-system

som ger séljare och séljledning en total dverblick dver
sina kunder och beteendemonster. Systemet hamtar
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information fran sju st underliggande system och verkar
som ett "nav” for anvandarna, som slipper hoppa runt
i olika system for att fa en 360 graders vy pa sin kund.
Systemet anvands av ca 3 500 personer och héller bl.a.
kontroll pa ca 75 000 avtal och 130 000 érliga offerter.

"Pivotal CRM valdes bla. fér dess flexibilitet, enkelhet,
integrationsmajligheter ochatt systemetbaseras pé Microsofts
teknik”, sager Jonny Eriksson, Chef Affarsprocesser, Ahlsell.

Néagra upplevda fordelar med Pivotal CRM:
e Enkelt att integrera med andra affarssystem
¢ Ger sdljarna en total kontroll dver sina kunder
* Kundernas heteendemonster kan sparas och paverkas
e Man har fatt ett "Early warning system”
» Microsoftteknologi — enkelt att anvanda

o0 Ohman ar en familjeagd invest-
Ohman mentbank med traditioner péa
svenskfinansmarknad somdaterar
sig anda tillbaka till 1906. Féretaget verkar inom ett
brett omrade av hégkvalitativa finansiella tjanster och
har en sérskild tyngdpunkt pa vardepappershandel
i aktier och ranteprodukter, kapitalférvaltning och
private banking. Bolaget ar representerat i Stockholm,
Malmé, Helsingfors, Luxembourg och New York.

Ohman behévde ett nytt CRM-system for att sakerstalla
en hog serviceniva till sina kunder samt f& en forbattrad
struktur pa sina karmnprocesser. | CRM-systemet hanteras
idag bl.a. distribution, event, aktiviteter, MiFID, AML och
ECM/DCM-projekt.

"Vi valde Pivotal CRM bl.a. for dess flexibilitet och méjligheter
att anpassa systemet efter var verksamhet”, sédger Pontus
Barrné, CFO hos Ohman.

Néagra upplevda fordelar med Pivotal CRM:
¢ Anpassningsbart och enkelt
 Kraftfull verktygslada
¢ Skalbarheten
¢ Microsoftteknologi
e Ldag dgandekostnad (TCO)



a5, Toyota verkar 6ver hela Frankrike via ett

Y distributionsndt hos ca 200 partners och
TOYOTA 300 aterforsaljare for varumarkena Toyota
och Lexus.

Med denna komplexitet och omfattning av verksamheten
behdévde Toyota i Frankrike ett nytt CRM-system for att
effektivisera marknadsforing och férsaljningsprocesserna
bade for aterforsaljarsidan och for Toyota France
verkstallande ledning. Totalt kommer ca 1 200 anvandare
fran 260 aterforsaljare att anvanda systemet i forsta fasen.

Vi har valt en CRM-I6sning som gér det méjligt for oss att
integrera specifika processer fran férséljningen av bilar och
annan kringforsaljning. Pivotal CRM ar flexibelt och mycket
anpassningsbart och tillater oss att stédja alla funktioner
inom férséljning, marknadsforing samt kundservice.”, sager
Alain Staricky, informationschef for Toyota Frankrike.

Malsattningar med CRM-systemet:

 Forse Toyotas aterforsaljare samt séljledning kraftfulla
CRM-funktioner

« Kunna filja aterforsaljarnas forsaljningsaktiviteter i
realtid

* Rulla ut ett "allt i ett”-verktyg for aterforsaljarens
dagliga arbete

e Utbyta “best practise” inom aterforsaljarnatet inom
marknadsfdring och forsaljning

NAGRA AV.VARA CRM-KUNDER: * Forbo * Readsoft
* Accor Services » Foretagarna * Sandvik Coromant
e Abhisell * Handelsbanken » Skanska
* AMF Pension * KGK * Studentlitteratur
* Assa Abloy * Lunds Energi » Svenska Export Kredit
* Bonnier * Nordea Finans * Tieto
+ Canon + Perstorp  Alandsbanken
e Capio * Radiometer + Ohman Fondkommission

» " WIKUS Wilhelm H. Kullmann GmbH

WiKUSs & Co KG, med sate i Spangenberg
(Tyskland) har utvecklat hogteknologiska verktyg
sedan 1958. WIKUS-sagband ar varldsledande pa
marknaden fér metalliska sagband och erbjuder
marknaden 1 400 olika varianter. WIKUS ar Europas
storsta tillverkare av bandséagsblad och saljer sina
produkter i 60 lander.

WIKUS beslutade att investera i ett nytt CRM-system
for att primart starka sina kundrelationer och stddja sitt
saliteam. Den Okande kundtillstrdbmningen och den
okande forséaljningen aven via partners bidrog ocksa till
behovet av ett nytt CRM-system.

"Vivalde Pivotal CRM for dess rika funktionalitet och tilltalande
anvéndargrénssnitt ”, sdger Claudia Kaiser, marknadschef pa
WIKUS Gmbh.

Néagra upplevda fordelar med Pivotal CRM:

¢ Databasens dppenhet (transparens) och
integrationsmaijligheter

o Systemet stodjer effektivt bearbetning av befintliga
kunder och nyfdrsaljning

¢ Organisationen har med hjalp av Pivotal blivit mer
effektiv och kundorienterad

¢ Matbarheten hos marknadsféringskampanjer och
annonsering har forenklats

™
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CDC Software

The Customer-Driven Company

CDC Software, ar en leverantdr av affarsorienterad programvara
avsedd att hjalpa organisationer att leverera en 6verlagsen
kundupplevelse samtidigt som man Okar effektiviteten och
I6nsamheten.

| CDC Software produktsvit ingér bl.a.: Pivotal CRM och
Saratoga CRM (kundrelationshantering), CDC Supply Chain
(lager- och logistik-system), CDC Factory (programvara
for fabriksprocesser), CDC Ross ERP (affarssystem for
processindustri), CDC xAlert (6vervaka och kontrollera
affarsprocesser), CDC Respond (klagomal och feedback
management), Executive Suite (budgetplanering, rapportering

Handlargolvet hos Ohman Fondkommision

och simulering). CDC Software &r noterat pa Nasdaq borsen
i USA.

Pivotal CRM erbjuder fardiga I|6sningar for forsaljning,
marknad och kundservice och moéter de unika kraven
fr&n utvalda branscher, bl.a. frdn bank- och finansvarlden,
tjansteproducerande foretag, grossister — och tillverkande
féretag.

Pivotal CRM sdljs och implementeras via ett antal auktori-
serade partners. Las mer om vart féretag och véra partners pa:
www.cdcsoftware.se.
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Sverige A England

Tel: +46 8 676 50 00 -y Tel: +44 1604 63 00 50
Danmark 4 HEA Tyskland

Tel: +45822672 72 \ N J Tel: +49 89 689 502 0

Finland
Tel: +358 9 873 3522

Frankrike
Tel: +33 144 34 46 35
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Spanien
Tel: +34 934 802 850

Italien
Tel: +39 0521 480911

USA
Tel: +1 770 351 9600

CbémSoftvvare
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Ta garna kontakt med oss for att lara er mer om hur CDC Software och véra partners kan
hjalpa er att bli framgéangsrikare med hjalp av vart kunnande och moderna programvaror.

Besok var web: www.CDCSoftware.se eller www.CDCSoftware.com



