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www.superoffice.se

”Vi gör ett effektivare säljarbete 
med SuperOffice”. Det säger 
Niklas Norström, ansvarig för stra-
tegisk försäljning på AGE, landets 
snabbast växande leverantör av 
kontorsvaror.  

– Med CRM-systemet från SuperOffice kan 
vi samla all kundinformation på ett gemen-
samt ställe. Under varje kundkort finns all 

Effektivt arbete 

ger tillväxt

historik med korrespondens och aktiviteter 
noterade. Systemet är mycket lättanvänt 
och kundinformationen lätt tillgänglig för 
behöriga medarbetare i företaget, berättar 
Niklas Norström. 

Dagligt verktyg för säljarna
– Alla på AGE har sedan länge fullhjärtat 
anammat det lättanvända systemet. Säljarna 
använder till exempel SuperOffice i sitt dag-
liga arbete för kundanalys, säljplanering och 
aktiviteter mot kunder, fortsätter Niklas 
Norström. 

AGE har butiker i Stockholm, Uppsala och 

Karlstad. Den största delen av omsättningen 
kommer från leveranser direkt till kund. 

Distriktssäljare bearbetar de stora regio-
nerna i Sverige; Stockholm, Göteborg, Malmö, 
Värmland, Dalarna, Uppsala, Mälardalen med 
mera. AGE har även Key Account Managers 
som är ansvariga för storkunderna. 

– CRM-systemet från SuperOffice ger oss 
överblick över alla dessa kunder och alla 
kontakter vi har med dem. För säljarbetet 
är det sedan flera år ett omistligt verktyg i 
det dagliga arbetet, säger Niklas Norström.

Sparar tid, svarar på frågor
På AGE använder säljarna bland annat Super-
Office för att snabbt få svar på frågor. Ex-
empel på frågor kan vara: lista kunder i 
omsättningsordning, antal besök, besök i 
förhållande till försäljning, nya kunder som 
kommit in senaste månaden eller vilka som 
är under bearbetning. Systemet sparar även 
tid åt säljarna genom att skriva ut deras rese-
räkningar. Säljarbetet underlättas vidare av 
en rad färdiga mallar för korrespondens med 

brev, fax och e-post samt för offerter.   

Urval för utskick och aktiviteter
– SuperOffice är också bra för marknadssi-
dans aktiviteter med utskick. Vi kan styra 
våra utskick genom att i systemet göra urval 
efter noterade intressen och vilka aktiviteter 
som gjorts tidigare mot kunden. SuperOffice 
hjälper oss till exempel att göra urval för in-
bjudningar, säger Niklas Norström. 

SuperOffice är jättelätt att integrera. Det 
har gjort att vi på kundbilden ser all infor-
mation om kunden, även den information 
som egentligen ligger lagrad i vår webb butik 
eller har med orderhistoriken att göra. Ge-
nom detta får säljaren hela tiden all infor-
mation om kunden på en bild i SuperOffice 
och kan därigenom alltid ge proffissionell 
service i kundkontakterna.

Text och foto: Hans Hjelmstad

Vi har fullhjärtat anammat det lättanvända 
systemet säger Niklas Norström.

www.cybernetics.se

Stora Enso

tar kontroll 

I en konkurrensutsatt industri 
som Stora Enso verkar i är det 
nödvändigt att ständigt följa upp 
sina kostnader. Detta gäller alla 
individer inom koncernen. 

Med hjälp av Cybernetics analys och rap-
portverktyg WebFOCUS fick alla kostnads-
ansvariga full kontroll över sina egna kost-
nader. Detta resulterade i att Stora Enso 
Publication Paper i Skutskär och Norr-
sundet blev kostnadseffektivast i koncernen 
och uppnådde därmed sina uppsatta mål, 
vilket var att sänka sina kostnader med fyra 
procent.

På Stora Ensos två fabriker Norrsundets 
Bruk och Skutskär har uttrycket operativa 
affärsanalyser fått en ny innebörd. Fabri-
kerna, som har fem produktionslinjer, pro-
ducerar årligen 845 000 ton pappersmassa 
och fluffmassa. Här finns runt 850 anställda 
och ett 80-tal av dem har ekonomiskt an-
svariga roller. Tidigare har alla ekonomiska 
analyser genomförts på de två fabrikernas 
ekonomiavdelningar. Idag har de till sin 
hjälp ett datalager där all nödvändig infor-
mation lagras och via WebFOCUS kan alla 
kostnadsansvariga på ett enkelt sätt komma 
åt sin information.

En investering med vinster
Traditionellt är det främst två grupper som 
använt dessa affärsanalysverktyg – dels högre 
chefer som behöver strategisk information, 
dels verksamhetsanvariga som gör taktiska 
analyser.

– Vi såg redan år 2000 att vi hade en 
gammal systemstruktur. Det var svårt att få 
ut data i organisationen, vilket var nödvän-
digt om vi skulle kunna arbeta snabbare 
med analyser och med delegerad målstyr-
ning, säger ekonomichef Mats Östansjö.

Företaget tog in offerter från fem leveran-
törer och sökte den som bäst förstod Stora 
Ensos affärsmodell och kravspecifikation.

– Vi valde Cybernetics och verktyget 
WebFOCUS. De kunde snabbt omsätta vår 
kravspec i en modellösning, presentera ett 
bra pris och hade dessutom referensobjekt 
på ett annat bruk i koncernen. 

Valet stöddes av både företagsledningen 
och användarna, som satte av tid för både 
test och förbättringar. 

– Det var dessutom en bra investering med 
klara vinster, trots den kostnad det innebar.

Kortare ledtider ger mer kraft
I dag kan alla ekonomiskt ansvariga på fab-
rikerna själva analysera och borra sig ner 
ända till grundtransaktionen, fakturan. 

– De nya verktygen har frigjort kraft hos 
ekonomiavdelningarna samtidigt som vi 
fått kortare ledtider för både beslutstöd 
och affärsanalys, säger Mats Östansjö.

Flera funktioner har tillförts sedan syste-
met togs i bruk. Bland annat en prognos-
modell där alla berörda kan lägga in sin 
egen prognos med kommentarer och löpande 
få information om utvecklingen. 

Text Gösta Elmquist
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Mats Östansjö, ekonomichef på Stora Enso 
vill ha kontroll över kostnaderna.


