360

Business Tool

Et CRM System
med meget mere...

360 Business Tool gar kundeviden tilgaengelig for hele
virksomheden

G.K.M. A/S er en grossist med et bredt varesortiment af VVS-artikler, landbrugsmaskiner og reservedele.
1 2017 var tiden moden til at f3 et CRM-system, som skulle erstatte manuelle processer og fremtidssikre

data om virksomhedens kunder.

GKM A/S betjener hele Fyn og Jyllandsomradet med en
salgsstab pad godt 30 medarbejdere. Inden virksomhe-
den implementerede et moderne CRM-system, var det
typisk kun den enkelte szelger, der 13 inde med viden om
kunderne. Viden som var sarbart opbevaret i Mayland
kalendere og andre hjemmelavede papirsystemer.

“Det manuelle system var utrolig sdrbart. Vores saelgere
udfyldte besagsrapporter i handen. Det var arbejdstungt
0g bavlet, og skabte ikke rigtig nogen veerdi. | dag
arbejder alle vores salgere i 360 Business Tool.

Det giver et helt andet perspektiv, for nu kan alle se
hvem salgeren har besggt, og hvad han har talt med
kunden om”, forklarer Thomas Jargensen, IT-ansvarlig
i GKM A/S.

Ogsa i administrationen har man stor gavn af at kunne
se aktiviteten pad den enkelte kunde, s man kan tage
hgjde for seerlige aftaler, manglende betaling eller
andet, nar en kunde betjenes andre steder i huset.

"Med 360 Business Tool er vi langt mindre sarbare, fordi
vi har adgang til al den information, som det far kun var
den enkelte saelger, der havde”, siger Thomas Jargensen.

www.360businesstool.com

Malrettet markedsfaring

GKM A/S blev grundlagt i 1921 af en gruppe smede,
som ville skabe en falles indkgbsforening, og er stadig
i dag kundeejet. Der ligger en meget klar strategi om
hvem kunderne er, og med hjealp fra 360 Business
Tool kan markedsfagringen malrettes fuldstaendigt.

Marketingmodulet i 360 Business Tool ger det muligt
at segmentere kunderne efter interesse, geografi, om-
saetning og meget mere. Og GKM kan gruppere kun-
derne, s8 de kommer p3a de rigtige mailinglister og kun
modtager de tilbud, som er aktuelle for netop dem.

"Det giver en hgj responsrate pa vores e-mail-
markedsfering, at kunderne ikke skal forstyrres
med ligegyldige tilbud, men altid modtager tilbud
p3d produkter og reservedele, som de har i deres
sortiment”, fortaeller Thomas Jargensen.

Hvorfor netop 360 Business Tool?
Da GKM skulle finde det rette CRM-system var de i
dialog med flere leverandgrer, og oplevede, at 360
teamet gik anderledes til opgaven.

"360 adskilte sig ved at have tid til at kigge pd vo-
res forretning og vurdere vores reelle behov. Og sa
startede vi i det smd og kan bygge flere funktioner
p3, nar vi er klar” forteeller Thomas Jgrgensen, som
navner det teette samarbejde med 360-teamet som
en stor fordel i implementeringen af systemet.

Han foretraskker at samarbejde med mindre virksom-
heder, hvor han ikke forsvinder i store call centre, men
kan f3 omgaende hjaelp, ndr han har brug for det.

Anbefaling til andre

GKM har faet undervisning i 360 Business Tool og
Thomas Jgrgensen er selv superbruger. Men hvordan
sikrer man, at den gvrige organisation tager systemet
til sig og 0gsa synes, at det er verdens bedste ide at
gere tingene pa en helt ny made?

“Vi har vaeret rigtig gode til at fortaelle vores medar-
bejdere om fordelene ved systemet, og hvad de far
ud af det i sidste ende.

Og s3 har vi serget for kun at have f3 funktioner pa
og ikke starte med det hele. Gennemsnitsalderen i
vores virksomhed er over 50 3r, det er vi ngdt til
at tage hgjde for”, fortzeller Thomas Jgrgensen og
papeger, at 360 Business Tool er intuitivt og let at
komme i gang med, hvilket bestemt har gjort imple-
menteringen lettere.

G.K.M.Or

AKTIESELSKASB



