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BATTRE MOTEN MED KUNDEN | FOKUS

Jurek Rekrytering & Bemanning tillhandahaller kompetensfdrsorjning till féretag och organisationer inom juridik,
ekonomi, marknad, HR och management. For att vara marknadsledande i en valdigt konkurrensutsatt bransch
arbetar man proaktivt med sin férséljning och satsar pa att bygga langsiktiga relationer med kundens behov i fokus.

C

Projektets mal:

Utveckla potentialen hos varje
enskild saljare.

Skapa saljméten som skapar
goda relationer och leder till fler

affarer.

Langsiktigt starka varumarket,
i kombination med andra
matpunkter.

Vi sokte efter ett satt att
integrera kundernas feedback
med vart befintliga CRM

for att automatisera hela
processen.

JOHANNES SCHIOLDE
Affarsutvecklingschef, Jurek
Rekrytering & Bemanning

BAKGRUND

Strategiskt fokus pa kundstyrd férséljning
Bemannings- och rekryteringsbolaget Jurek har ett brett spann bland sina
kunder, allt frdn ramavtal inom offentlig sektor till privata féretag i alla storlekar.

Gemensamt fér hela kundbasen &r att fokus inte ligger pa att sélja in ett behov
- det handlar om att férstd kundernas situation genom att bygga och varda en
relation dér de kdnner sig trygga att kontakta Jurek nar behov uppstar.

P& Jurek arbetar idag 15 séljare med bas pa fyra kontor runtom i Sverige. | linje
med féretagets strategiska mal att bygga verksamheten kring kundernas behov
arbetar man med att standigt forbattra och utveckla saljarnas kundkontakt
genom att mata, utvardera och folja upp alla moten.

LOSNING

Integrerad feedback-I6sning med CRM

For att kunna bygga insikt utifran ett strategiskt perspektiv krdvs integration
mellan utvarderingssystem och CRM - organisationens nav fér all kundvard.
“Vi sbkte efter ett satt att integrera kundernas feedback med vart befintliga
CRM for att automatisera hela processen och fragade efter ett professionellt
verktyg som samlar in och askadliggor all data“, sédger Johannes Schidlde,
affarsutvecklingschef pa Jurek som leder féretagets strategiska arbete.

Svaret blev feedback-l6sningen Sales Pulse fran Questback, utvecklad utifran
saljorganisationers behov av uppfdljning. Nar séljaren andrar arendets status i
CRM skickas automatiskt en kort utvardering med noga utvalda fragor kopplade
till kundens upplevelse.

Direkt aterkoppling pa grupp- och individniva

All insamlad feedback visualiseras i dashboards som saljcheferna har tillgang
till. Med 6verskadliga och interaktiva vyer for all data kan de mata och félja upp
genomférda kundbesdk - bade for varje enskilt méte och som grupp.

For att bjuda in saljarna i processen har man valt att arbeta transparent och
aven trigga ett mejl med resultatet till berdrd séljare direkt efter en besvarad
utvardering.

“Pa det har sattet kan vi sakerstélla vara KPl:er pa genomférda méten och
arbeta aktivt mot &nnu battre resultat”, sdger Johannes Schidlde. “Det blir bade
en direkt aterkoppling pa ett enskilt besdk och séljarens prestation, och ett
underlag fér beslut pa strategisk niva.“



Med Sales Pulse kan vi saker-
stalla vara KPl:er pa genom-
forda moten och arbeta aktivt
mot annu battre resultat.

Vi far bade en direkt ater-
koppling pa ett enskilt besok
och séaljarens prestation, och
ett underlag fér beslut pa
strategisk niva.

Vinster med Questbacks plattform:

> Bygger upp insikt om olika
parametrar vid séljmoten.

Upptacker riskfaktorer och
forbattringspotential hos varje
enskild saljare.

Skapar goda exempel genom

benchmarking.
Startskottet for strategisk

utveckling mot en kundstyrd
verksamhet.
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RESULTAT

Mojlighet att upptacka och forbattra svaga punkter

Jureks saljchefer ser Questbacks 16sning som en vardefull tillgang for att folja
upp saljarnas arbete utifran kundernas feedback. Det skapar ett analysunderlag
som, kombinerat med rena saljsiffror, ger insikt om varfér man sténger en affar
eller inte.

“Vi arbetar mycket med benchmarking och anvander insamlat resultat for att
mata olika grupper och kategorier mot varandra, i syfte att lyfta fram goda
exempel. Det kan starka en sdljares sjalvfértroende och skapa trygghet vid kund-
méten. Och samma sak at andra hallet, d&r vi kan upptécka séljarnas svagare
punkter och hjdlpa dem att utvecklas inom dessa omraden®, sdger Johannes
Schidlde.

Starkt varumarke ur strategiskt perspektiv

Forutom de direkta vinsterna med forbattringsomraden och riskanalys ser
Johannes Schidlde langsiktigt varde med att integrera feedback och insikt pa
strategisk niva. Genom att utveckla detta arbete kan Jurek vinna konkurrens-
fordelar i storre sammanhang an pa enskild saljarniva.

“Modernt séljarbete bygger mycket pa referensfoérsaljning. Vad sager folk om
oss, vad férknippas vi med, formedlar vi den bild vi vill? | detta syfte kan vi inte
bara jamféra saljsiffror - vi maste vaga blotta oss och frdga om vara kunders
synpunkter. Har planerar vi att utdka vara anvandningsomraden fér feedback
annu mer, att mata vara saljmdten &r det forsta steget i detta arbete.

Potentiella matningsomraden som kan utvecklas ar till exempel ldmning av
offert, closed won/closed lost, leverans och ndjdhet dver tid. Johannes Schidlde
namner aven mojligheten med segmentering av nya och befintliga kunder.

Alla parametrar vaver samman ett kretslopp som synliggér vad som paverkar
foretagets framgangar och belyser utvecklingsomraden.

Vardefull temperaturmétare som avgér framgang

For att sta stark pa marknaden - sarskilt en konkurrensutsatt sddan - ar det pa
sikt nddvandigt att utvardera och utveckla kundupplevelsen. Johannes Schiélde
och hans kollegor pa Jurek har integrerat Questbacks feedback-16sning i sitt
arbete som forsta steg i en langsiktig malbild mot en kundstyrd verksamhet.

“Vi planerar att fortsatta pa det har sparet och automatisera fler feedback-
processer i verksamheten for att fa fram vardefulla nyckeltal inom olika
omraden. Kombinerat med ekonomiska resultat kan vi satta konkreta varden
pa allt vi gor. Hittills har vi fatt ut stort varde av Sales Pulse fran Questback i
det dagliga arbetet, och vi kan &ven boérja analysera resultatet for att upptacka
trender och dra slutsatser”, sammanfattar Johannes Schidlde.
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OM JUREK REKRYTERING & BEMANNING

Jurek grundades 2006 och &r idag en av marknadsledarna pa rekrytering och bemanning
inom juridik, ekonomi, marknad, HR och management. Bland deras kunder finns nagra av
Sveriges storsta féretag, men &ven statliga myndigheter och manga mindre och mellan-
stora foretag.

Sedan starten har Jurek expanderat med specialomradena Jurek Executive Search for
chefs- och specialistrekryteringar, samt Jurek Student med inriktning pa uthyrning av
studenter for analyser, marknadsundersékningar och andra kortare uppdrag.

Jurek omsatte runt 100 miljoner (2015), har 180 anstallda och kontor i Stockholm, Géteborg,
Malmoé och Sundsvall. Féretaget utsags till Gasell-féretag av Dagens Industri 2014 och 2015.
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Besdk oss och las mer:
www.questback.se

Questback hjalper foretag att starka sitt erbjudande mot kunder och
medarbetare genom att samla in, analysera och agera pa feedback. Questback
ar en global leverantér av kompletta feedback-16sningar med 6ver 5 000 kunder
- varav en tredjedel av varldens storsta foretag*. Med kontor i Europa och USA,
samt globala samarbetspartners, ar Questback etablerat i cirka 50 lander.

* Forbes Global 2000
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