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FRAN LEAD TILL CASH

SA DIGITALISERAR CPQ ERT ARBETSSATT

Medan de flesta moderna féretag har en uttalad
digitaliseringsstrategi, har sviterna efter pan-
demin medfért en méngd nya utmaningar, vilka
i sin tur har krdavt nyaq, digitala atgdarder. Nar nu
foretagen bérjar se ljuset i slutet pa tunneln stdlls
de infér nya fragor: hur kan vi skala upp och véxa
pd ett tryggt och kostnadseffektivt vis?

Med god anledning tenderar mdanga aktorer att ta
sig an den ndrmsta framtiden med foérsiktig opti-
mism. Potentialen p& mdnga marknader &r stor,
men riskerna ar fortfarande mdnga — och svaréver-
skadliga. Att dveranstdlla i ett tidigt skede kan in-
nebdra stora kostnader ladngre fram och darfor ar
det viktigt att istdllet fokusera p& hur man bdést kan
automatisera, digitalisera och effektivisera sin verk-
samhet. P& sd vis kan man véxa kontrollerat och up-
pnd bdde dkad omsattning och bdttre marginaler,
samtidigt somm man sparar bdde tid och pengar.

For Aspia, vars verksamhet centreras runt redo-
visning, I6nehantering, skatterddgivning och andra
féretagsndra tjanster, blev en del av lI6sningen en
unik CPQ-16sning fradn Chessit. Genom att effektiv-
isera och digitalisera sina arbetssatt har féretaget
mojliggjort en effektiv uppskalning av sin verksam-
het. Resultatet har blivit en sémlés digitaliserad
vardag, dar Aspia kan goéra snabbt offereringsar-
bete for sina tjanster, med pricksdker prissattning.

Behdvde en agil partner

Aspias kravspecifikation fokuserade pd digitaliser-
ing frédn Lead till Cash; den inkluderade séval effek-
tivisering och automatisering av arbetsfldden som
mojligheten att snabbare skapa kvalitativa offerter
eller ta fram nya tjanstepaketeringar. Med cirka 1200
anstdllda p& 65 platser i Sverige, férutsatte den-
na malsattning en agil och I&ngsiktig partner med
skréddarsydda I6sningar.

— Det var en utmaning att f& offertarbetet enhetligt.
Offerterna var inte standardiserade, réknades ut pd
olika satt och f& medarbetare hade kunskapen som
kravdes for att hantera de mer komplexa offerterna.
Unika tjénstepaket behdvde darfor utformas till varje
kund, vilket krévde bdde tid, pengar och omfattande
manuellt arbete, sager Johan Ekblom, CIO pd Aspia.

Uppsyn 6ver féréindrade marginaler

| slutdnden blev det alltsd en CPQ-l6sning fran
Chessit som uppfyllde Aspias krav. Initialt matades
CPQ:n med Aspias affdrsdata och omfattar nu alla
parametrar som krévs for att sammanstalla och
rakna ut varje specifik offert. Med standardiserade
granssnitt och processer reduceras risken for mis-
stag, hanteringen av exempelvis indexupprakningar
effektiviseras och sévdl offerter som avtal kan enkelt
uppdateras i takt med att forutsattningarna férdn-
dras.

CPQ:n mojliggor dartill att hdlla kontinuerlig uppsikt
over allt frdn marginaler och priser till IdGnsamhet,
vilket mojliggér for Aspia att omedelbart se hur an-
drade faktorer pdverkar marginalerna i respektive
affar. Framover kommer Chessits |6sning att bidra
till Aspias arbete med att fortsdtta med lead-to-
cash-flédet och med att ¢ka kvaliteten gdllande
prissattning av prisindikationer, offerter och up-
pdragsbrev. Utdver dnskemdlet om prissdttning, vill
Aspia att CPQn ska hjdlpa till med resursplanering,
for att ytterligare 6ka automatisering och for att
kunna arbeta prediktivt.

— VAr CPQ &r en nyckel i att uppnd standardiserade
offerter och prisberdkningar helt digitalt. Det dar en
forutsattning for att kunna nd en hog effektivitet
och automatiseringsgrad i var karnprocess Lead to
Cash. | framtiden ser vi eventuellt en koppling mel-
lan vér CPQ och var webbplats, fér att mojliggora for
kunderna att sjalva satta ihop och forstd kostnaden
for olika tjGnstepaket, avslutar Johan Ekblom.
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