UC iar Sveriges ledande affdrs- och kreditupplysnings-
foretag. UC-information anvands varje ar som under-
lag till nirmare 6 miljoner affars- och kreditbeslut
som fattas pa foretag, banker och finansbolag. UC
erbjuder bland annat sekundsnabb dagsfarsk informa-
tion om foretag och personer for kreditbedémning
av kunder och prospects, I6pande kreditbevakning
samt kvalificerade ekonomiska bedémningar. UC dgs
av de svenska bankerna.

webSelect ir en av UC:s tjanster inom omradet
affars- och marknadsinformation. webSelect finns pa
internet och innehaller affirsinformation om alla
Sveriges foretag och organisationer.

Lycka ar att

vilja ratt!

webSelect.

www.webSelect.com ¢ webSelect@uc.se
08-670 90 00

webSelect.

Affars- och kreditupplysningsforetaget

UC Affdrs- och kreditupplysningsforetaget




webSelect. webSelect.
manga mycket

webSelect 4r en tjanst pad nitet lika anvindbar webSelect ir ett verktyg med minga olika
for smd som for stora foretag. Och lika anvind- anvindningsomréden och som innehéller
bar och tillginglig fér flera olika avdelningar i utforlig information om samtliga Sveriges
organisationen. Fér marknadsorganisationen och foretag och organisationer. Det ir ett kraft-
siljorganisationen ir den ett utmirke kampanj- fulle kampanj- och siljverkeyg likavil som
och siljverktyg. Marknadsavdelningen kan med ett utmirkt analysverktyg.

webSelect gora noggranna marknads- och kund-
analyser. I webSelect kan du exempelvis
o gora tréffsakra malgruppsurval
Och en siljorganisation med agenter och siljare « selektera fram malgrupper med képkraft
pa filtet kan alltid nd webSelect frin nirmaste ,
) ) . o exkludera foretagets egna kunder
pc. For innesiljare och kundservice ger den
utmirke underlag for kampanjuppféljning och
tillforlitlig information om féretag och organi-
sationer. « analysera affarspotentialen i en bransch,

pa en marknad eller i ett saljdistrikt

o vdlja ut kreditvédrdiga foretag och
organisationer

Aven ekonomiavdelning och administrativa o hdmta utforlig information om enskilda
funktioner kan anvinda webSelect for statistik, foretag

analys och information om enskilda féretag och « analysera marknader

branscher. Och inképsavdelningen for att granska .
. . SR « gora konkurrentanalyser
nya leverantorer for att se om forutsittningar

finns for ett ldngsikeigt samarbete. « analysera dina nyckelkunder

« se hur stor andel ditt féretag har av nyckel-

Anvind webSelect i din organisation. D3 vet du kundernas affdrer
sikert att dina medarbetare har bista tinkbara « ta fram ekonomisk statistik &ver branscher
underlag f6r framgingsrika affirssatsningar. och marknader
webSelect ir en foretagsdatabas som Pa de
du abonnerar pa och som du nar via foljande
Internet. | webSelect finns samtliga uppslagen kan du
Sveriges foretag och organisationer. lasa om hur nagra av
Har kan du snabbt gora triffsikra vara kunder arbetar med
urval och hamta ekonomisk informa- webSelect. Férhoppningsvis
tion och statistik om foretag och ska de kommande exemplen
organisationer, branscher och geo- ge dig anvindbara tips
grafiska omraden. webSelect ir en och idéer for ditt

tjanst inom UC Marknadsinformation. foretag.




Kraftsamling kring
en marknadsaktivitet

Det hdr dr en av vdra kunder som anvénder
webSelect regelbundet bade pd marknads-
och ekonomiavdelningen. Med webSelect gor

de kreditprovningen redan vid planeringen
av marknadsaktiviteter.

. Marknadsavdelningen planerar

Vi har planeringsméte pd Industriforetaget AB
och vi diskuterar just nu en marknadsaktivitet.
Syftet med aktiviteten ir att 6ka vir marknads-
andel i nuvarande segment. Kampanjen ska gd

i fackpress och kompletteras med ett DR-
utskick.

. Hur stort ar vart
marknadssegment?

I webSelect tittar vi pa hur méinga féretag som
finns i segmentet, hur stora de ir, var de finns
och vilken affirspotential marknaden har.
Affirspotentialen visar sig vara mindre 4n vi
riknat med. Dirfor beslutar vi att dven bearbeta
en ny delmarknad. Vi kompletterar urvalet i
vért segment med att vilja féretag i en helt ny
bransch och begrinsar oss till foretag med
minst 20 anstillda och en omsittning dver

25 miljoner kr.

. Vi viljer féoretag med betalnings-
formaga och kopkraft

Vi har frén tidigare kampanjer daliga erfaren-
heter av flera nya kunder som varit déliga
betalare. Tillsammans med ekonomichefen
beslutar vi vilka ekonomiska krav vi ska stilla
pa foretagen i vira malgrupper. I webSelect
begrinsar vi dirfor véra urval ytterligare. Och
vi viljer bara foretag med de hogsta kredit-
betygen — Riskklasserna 4 och 5 — och som
vuxit minst 10% de senaste ren.

4. Kunderna far inte storas!

Vi exkluderar vira egna kunder frdn urvalet. P4
sd sitt stdr vi dem inte i onddan. Och vi slipper

kostnader f6r onddiga reklamutskick. Direfter

sparar vi urvalet som vi gjort i webSelect s3 att vi
senare kan gora en uppf6ljning av kampanjen.

. Vi gor ett DR-utskick

Vi fick fram 3.950 foretag frin urvalen. Nir vi
begrinsade oss till foretag med de hogsta kredit-
betygen f6ll 1.280 foretag bort. Eftersom DR-
enheten kostar 19 kr/st inkl. porto kan vi spara
24.320 kr pd att vilja bort osiikra betalare.
Redan nu har kostnaden for webSelect betalat
sig! Vi printar ut adresserna direkt pa kuvert
och DR:en skickas ut ngon vecka efter forsta
inforandet i fackpress.

. Uppféljning med TM

Telefonlistan som finns i webSelect anvinds.
Vi fyller den med féretagen i malgruppen.
Listan skickas till ett externt telemarketing-
foretag som foljer upp kampanjen och bokar
in moten.

. Forsiljningsavdelningen tar vid

Det ir nu sjilva siljarbetet startar. Siljarna
foljer upp svar som kommit in frén DR-
utskicket och TM-aktiviteten. De gor silj-
besdk och lyckas fi in manga nya kunder.

. Nya kunder

Vid uppfoljningsméte tillsammans med for-
siljningsavdelningen konstaterar vi att kampan-
jen har varit lyckad. En fil pa de nya kunderna
skickas till ekonomiavdelningen. De tar aktuella
kreditupplysningar pd storre kunder enligt vir
kreditpolicy. Dessa bestills direke via link frén
webSelect.

» Vi kunde spara 24.300 kr redan pad
forsta DR-utskicket genom att begrdnsa
urvalet till kreditvdrdiga foretag.«




Att lyckas med en

saljaktivitet

En av vdra storre kunder anvénder webSelect
i hela Skandinavien. Frdmst anvénder de
webSelect som ett sdljverktyg och for att dela

in sdljdistrikten i lika stora delar efter affdrs-
potential.

. Arets stérsta sdljsatsning

Vi arbetar i forsikringsbranschen i Forsikrings-
bolaget AB. Just nu planerar vi arets storsta
gemensamma siljaktivitet. Den ska omfatta hela
vért sortiment av foretagsforsikringar. Malsitt-
ningen ir att silja helhetsldsningar till medel-
stora foretag. Losningarna ska innehélla allt frin
sak- till pensionsforsikringar. Ordinarie siljkar,
agenter och innesiljare deltar.

. Vilka egenskaper
har vara basta kunder?

Vi vill férsoka hitta foretag med samma egen-
skaper som vira nyckelkunder. Dirfér gor varje
siljare och agent en analys av sina fem bista
kunder i malgruppen medelstora foretag.
Information om kunderna hiimtas i webSelect
for varje nyckelkund. Siljaren fir en bild av sina
mest [dnsamma kunder och ser att de har flera
egenskaper gemensamt.

. Varje siljare viljer sin malgrupp
Siljarna viljer nu ut foretag i sina respektive
distrikt med samma profil som nyckelkunderna.
Urvalen gors i webSelect. Tillsammans med
ekonomiavdelningen beslutar vi vilken ekono-
misk profil malgruppen ska ha. Och vi viljer
endast foretag i Riskklasserna 4 och s.

. Hur stor ar affirspotentialen

i saljdistrikten?

Varje siljare gor en analys i webSelect av kip-
kraften hos den valda malgruppen i det egna
distriktet. Sdljmal formuleras med hinsyn till
maélgruppens potential. Siljarna 6kar eller
minskar malgruppsurvalet s att siljmalen i de
olika distrikten ndgot s nir éverensstimmer.

. Information till

foretagets affarssystem

Hela urvalsprocessen gir enkelt och urvalen
sparas for att vi ska kunna géra en utvirdering
och folja upp kontakterna med brev. All infor-

mation exporteras till foretagets affirssystem.

. Utférlig information om

varje prospect

Innesiljare, utesiljare och agenter tar fram en
utforlig rapport frin webSelect pa varje foretag
som ska bearbetas. Agenter och utesiljare ringer
och bokar méten. Innesiljarna gor avslut direke
pa telefon.

. Ett lyckat resultat!

Hela siljaktiviteten utvirderas och det visar sig
att distriktet i Milardalen har lyckats bist. De
svéraste regionerna har visat sig vara Norrland
och Stockholm. Totalt har vi ind4 6vertriffat
aktivitetsmélen i samtliga siljdistrikt. Vi pd silj-
avdelningen ir néjda och ledningen ir néjd.
Utan webSelect hade vi fsrmodligen aldrig

lyckats genomfora aktiviteten sd hir snabbt och
effektivt.

. Nya kunder

Ekonomiavdelningen far filer pa de nya kunderna.

Eftersom forsta granskningen ir gjord i urvalet tas
aktuella kreditupplysningar endast pa de stdrsta

kunderna. Det gors direkt via link frin webSelect.

©yJag go

Uf'ya'le-n bhr mer trdffsdkra och jag kan
te]_-_frgrzg-f)attre bakgrundsinformation
“om foretagen jag ska besoka.«

or fler avslut med webSelect.




kunder

. Vara kunder betyder allt
Vi pa IT-foretaget AB arbetar med I'T-18sningar

for storre foretag och organisationer. Vi ir totalt
fjorton konsulter, tvd siljare och tva anstillda pa
administrationen. Marknaden har varit tuff de
senaste dren. Dirfor har vi satsat resurser pa att
stirka relationerna till vira nuvarande kunder.
Det betalar sig snabbt genom att vi knyts nir-
mare kunderna och blir mer involverade i deras
verksamhet.

. Mar de bra?

Vi har beslutat géra en analys av vira bista kun-
der. Mélsdttningen 4r att se hur de mér och hur
stor andel vi har av deras affirer. Vi vill ocksa se
om vara bista kunder har specifika egenskaper
gemensamt. Och hur ser véra problemkunder
ut? Det vill vi veta. Vi har precis skaffat webSelect
och tinker anvinda tjinsten for véra analyser.

. Har nyckelkunderna koépkraft?

Vi viljer ut véra tio stérsta kunder och analyserar
dem en efter en i webSelect. Vilken kopkraft har
de? Vi tittar frimst pa foretagens vinstutveckling,
omsittningsutveckling och forindring i likvidite-
ten. Men vi tittar ocksi efter ifall de har 6kat eller
minskat sin personal under de senaste dren. Ofta
vet vi vad som hinder hos vira kunder men inte
alltid vad som hinder i koncernen totalt.

. Kan vi 6ka var kundandel?

Vi jaimf6r med nyckelkundernas utveckling i
vért eget foretag och ser att vi borde kunna ska
vér andel hos fyra av foretagen. Det ir riktigt
stora foretag och de betyder mycket f6r oss. De
berérda konsulterna och siljarna fir i uppdrag
att arbeta med att utveckla affirerna med dessa.

. Vi hittar flera utvecklingsbara kunder

Hos vara nyckelkunder har vi ocksé hittat fyra
gemensamma egenskaper. De ir tjinsteforetag
och de finns i samma branschsegment. Det dr
foretag med 100-200 anstillda och en omsitt-
ning pé cirka 1,1 mkr/anstilld. Vi analyserar
nista skikt direkt under nyckelkunderna, nim-
ligen véra A-kunder. Hir hittar vi flera foretag
med samma egenskaper som véira nyckelkunder.
Kan vi uppgradera dem till nyckelkunder?
Respektive konsult ansvarar for niista steg.

. Sa undviker vi problemkunder

P4 samma sitt analyserar vi vira problemkunder
en efter en i webSelect. Hir ser vi vilka féretag
som har ekonomiska problem och som vi ska ha
pa en observationslista. Vi tittar ocksa efter
gemensamma egenskaper hos problemkunderna
och konstaterar att de finns i vissa branscher.
Vi beslutar undvika de branscherna i kommande
kampanjer.

. Hur utvecklas vara

olika kundsegment!?

I webSelect gor vi en analys av de marknadsseg-
ment dir vira kunder finns. Vi vill se om den
allminna ekonomiska utvecklingen stimmer

overens med vir egen forsiljningsutveckling i
segmenten. Vi ser snabbt var potentialerna finns.

. Informationen exporteras till

vart affarssystem

Den nya informationen om vira kunder och
kundsegment exporterar vi till foretagets affirs-
system. Dir kan vi anvinda den som besluts-
underlag vid kommande silj- och marknads-
aktiviteter. Efter utvirdering av aktiviteten
konstaterar vi att vi har stor nytta av webSelect
i arbetet med att utveckla vira kundrelationer.

»Med webSelect sdg vi direkt att
vi borde kunna oka var forsdljning till
flera av vara nyckelkunder.«




kunskapen

|. Vilka krav ska vi stalla

pa nya kunder?
ViiTillverkningsforetaget AB ingdr i en storre
europeisk koncern. Vi har tillsammans med
marknads- och f6rsiljningsavdelningarna
bestimt vilken ekonomisk profil vira blivande
kunder ska ha. De ska ha en 6kande omsitt-
ning, ett positivt resultat och hagt kreditbetyg.

. Vi tar temperaturen pa kunderna

Férra dret gjorde vi en stor kreditforlust pa en
av vira storre kunder som vi trodde pd och som
vi trodde att vi kiinde. Dirfor gor vi numera
tvé gdnger om dret en analys i webSelect av de
mest »kritiska« kunderna, dvs. vira nyckel-
kunder och véra problemkunder. Vi gor ocksa
stickprov bland de 6vriga kunderna. P4 s sitt
fir vi snabbt varningssignaler om ndgot intrif-
far som pdverkar deras betalningsférmaga.

3. Med webSelect kan vi

spara mycket tid

Vi har lirt oss av forra arets stora kreditforlust.
Och numera gor vi en forsta kreditgranskning
av alla nya malgrupper som vi selekterar fram i
webSelect. Vi stiller ocksa krav pé att fretagen
i urvalet ska ha en viss forsiljningsutveckling.
Genom att redan frin borjan vilja féretag med
positiv ekonomisk utveckling 6kar sannolik-
heten for att vi pa ekonomiavdelningen ska
kunna godkinna nya affirsuppgorelser. Och
vi sparar mycket tid och pengar.

. Branschstatistik

Eftersom vi ingr i en stdrre koncern behover
vi kunna ta fram statistik som ska presenteras
vid méten med vira huvudmin. Det gér vi
enkelt i webSelect. Har himvtar vi statistik 6ver
véra olika marknadssegment, siljdistrikt och
olika branscher. Vi 6verfor den till Excel och
kan sedan bearbeta materialet dir och presen-
tera statistiken grafiskt.

. Finansiella rapporter

All ekonomisk information i webSelect om
véra olika marknadssegment printar vi ut som
rapporter och skickar till ledningsgruppen och
styrelsen tvd gdnger per ar. De anvinder infor-
mationen som underlag for budgetarbete och
vid planering av stérre investeringar. Att ta
fram statistik och rapporter tog tidigare mycket
tid i ansprak innan vi skaffade webSelect.

» Tidigare hyrde vi in personal for att
ta fram ekonomisk information och statistik.
Det kostade oss 25.000 kr varje gdng. Nu gor
vi det pd ndgra minuter i webSelect.«




