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Keere Visma-kunde,

velkommen til det fgrste danske nummer af
VISMAgazine. Dette er et nyhedsbrev til Visma-
kunder med nyheder om kunder, lgsninger, produk-
ter, versioner, tips & tricks, Visma Software A/S i
Danmark, Visma i Norden og meget mere.

VISMAgazine udkommer kvartalsvis og vil, udover
at blive sendt ud i ’papirversion’, kunne downloades
fra vores hjiemmeside pa www.vismasoftware.dk.

| dette nummer kan du bl.a. leese om DFDS, der har
valgt Visma Business som selskabets nye ERP-sys-
tem. Du kan ogsa leese om Visma Business Report
Center, som er et avanceret rapporteringsveerktgj til
Visma Business, lidt tips & tricks om genveje i Visma
Business, Visma SalesOffice og nyt om udviklingen
hos Visma Software A/S i Danmark.

Vi héber, at du finder VISMAgazine interessant og
relevant. Hvis du har kritik eller forslag til forbedringer
til de kommende numre af nyhedsbrevet, sa send
venligst dine kommentarer til kim.madsen@visma.dk.

Safremt en eller flere af artiklerne i dette nummer
har vakt din interesse, er du naturligvis velkommen til
at kontakte din Visma partner eller os p& 70 22 82 32
for uddybende informationer.

Mange hilsner
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Kim Toft Madsen
Adm. direkter, Visma Software A/S
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Visma skaber videndelingsnetveerk
I samarbejde med Netvaerk Danmark

| foraret 2003 oprettede Netvaerk Danmark — der driver en lang reekke faglige vidende-
lingsgrupper — en Visma Business-brugergruppe. Den er blevet godt modtaget og teel-
ler i dag ti medlemmer, som mades fire-seks gange om aret for at udveksle erfaringer.
Derudover ringer eller mailer de jeevnligt til en eller flere i gruppen for at hente rad og
vejledning.

Brugergruppens formal er at udveksle viden og erfaringer til gleede og gavn for alle i grup-
pen. Det forteeller Palle @stergaard, der er netvaerkschef i Netvaerk Danmark: — Selv om
medlemmerne af netveerket bruger Visma Business dagligt, s& ved det enkelte med-
lem naturligvis ikke alt om systemet. Ser man pa gruppen som en helhed, sa er der
samlet en meget stor praktisk og forskelligartet faglig viden, hvilket bl.a. betyder, at det
enkelte medlem altid har mulighed for at kontakte de gvrige medlemmer, hvis de eller
en kollega har et problem, man ikke umiddelbart selv kan Igse.

Medlemmerne mgdes

Medlemmerne af Visma Business-gruppen er typisk it-, gkonomi- og logistikansvarlige
i mindre eller mellemstore virksomheder. Pa grund af gruppens starrelse kender man
efterhadnden hinanden ret godt og finder det derfor naturligt at dele sin viden og spgrgs-
mal med de gvrige i gruppen.

- Mgderne, der afholdes 4-6 gange arligt, holdes pa skift i medlemmernes virksomhe-
der. Forlgbet er typisk, at vi farst drgfter de problemer og oplevelser, som medlem-
merne har haft med systemet i den forlgbne periode. Derefter har vi hver gang et kon-
kret emne pa dagsordenen — det har eksempelvis vaeret brugen af genvejsknapper,
dataudtraek, rapporteringssystemer eller budgettering. Safremt gruppen ikke selv har haft
den forngdne viden, har vi nogle gange haft en produktchef fra Visma eller en af deres
forhandlere til at forteelle om emnet, siger Palle @stergaard.

| og med at Visma Business udvider sin markedsandel, forventer Netveerk Danmark, at
der kan oprettes nye brugergrupper rundt om i landet. Lees mere om Netveerk Danmark
og deres Visma-gruppe pa www.nd.dk.

I--l"'-"  hrn aifges
j vl e MORE Ty
T i T
s, WAL
i gt
R i

B
pa et
-

g i

-y P

e —
v

VISMAupdate

Solid fremgang for
Visma Software A/S
12003

Visma Software A/S kom flot ud af
2003. 74 nye kunder pa Visma
Business betyder, at Visma Software
A/S nu har mere end 200 kunder pa
ERP-systemet i Danmark. Veeksten for-
ventes at tage yderligere til i 2004,
hvor Visma Software A/S lancerer en
raekke nye produkter.

En veekst pa over 70 pct. blev resulta-
tet, da Visma Software A/S i januar
2004 gjorde status over salget i 2003.
Ud over veeksten pa kundesiden er
ogsa partneromradet i klar vaekst. 18
nye partnere er blevet budt velkom-
men i 2003, saledes at Visma Software
A/S i dag har 25 aktive partnere pa
Visma Business fordelt over hele lan-
det.

— 2003 giver grund til at nzere store for-
ventninger til 2004. | ar kommer Visma
for alvor til at udbygge markedspositi-
onen inden for ERP-lgsninger pa det
danske marked. Malet er dels 150-200
nye kunder i 2004 og dels otte nye
medarbejdere ved udgangen af aret.
Vores aktiviteter i 2004 vil seette fokus
pa kundetilfredshed, partnertilfredshed
og markedsfaring, siger administre-
rende direktgr Kim Toft Madsen, Visma
Software A/S.

Pa Vismasoftware.dk finder du altid
opdateret og mere uddybende infor-
mation, om vores produkter samt ak-
tiviteter og arrangementer i samar-

bejde med vores partnere. Her finder
du ogsa et udpluk af branchelgsninger,
kundecases og referencekunder i
Danmark.
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Tema: CRM

Fanny Duckert og Jan Vardgen fra Norge om opbygning af relationer:

Hvordan opbygger vi og holder vores relationer
ved lige? Det kan veere en stor udfordring at
handtere de forskellige roller som arbejds- og
privatlivet byder pa. Pa arbejdspladsen bliver
«Customer relationship management» sat i sys-
tem. Privat er det veerre. Men hjernen sorterer
og prioriterer vores kontakter, hvad enten vi
teenker over det eller ej.

Professor Fanny Duckert har forsket i dette om-
rade og ved om nogle, hvad der rgrer sig bag
vores facader. Jan Vardgen har udmeerket sig
ved at starte en raekke succesrige virksomhe-
der op, samtidig med, at han har udgivet bager
og plader samt gjort TV karriere. Uden evnen til
at skabe netveerk, praktisk relationshéndtering og

personlig markedsfering var han neeppe kom-
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met sa langt som han er!

Da VISMAgazine bragte de to sammen, skete
det pa Jan Vardgens nyabnede pizzarestaurant
«Villa Paradiso». De havde begge set frem til at
mgde hinanden og det tog derfor ikke lang tid far

end samtalen var godt i gang.

Hvilken slags vennekreds ender vi med at have?
Er det bevidste valg eller relationer sat i system

eller er det tilfeeldighederne, der afgerer det?

Jeg har rejst meget og har derfor ingen barn-
domsvenner. De sidste par ar har jeg startet
virksomheder op sammen med folk jeg kan
lide, og det er derfor naturligt for mig at omgas

ansatte og kolleger som venner. Men lige nu er

jeg i en overgangsfase. Det bliver hurtigt til for
mange personer man skal forholde sig til og jeg
kan ikke veere ven med alle, siger Jan Vardgen
inden han forlader bordet for at svare pa et tele-
fonopkald.

Han er straks tilbage og lytter til, hvad Fanny
Duckert siger; Det er tilfeeldigt, hvem der bliver
ens barndomsvenner ud fra, hvor man bor og
hvem man gar i klasse med. Maske har man
ikke feelles interesser — men de repraesenterer al-
ligevel noget veerdifuldt, fordi de star for det sta-
bile og trygge.

Senere i livet bliver det anderledes.
Tilfeeldighederne vil altid veere der, med hensyn

til hvem vi mgder — men vi selekterer. Vi har et fil-

ter som far os til at veelge de personer, som vi

matcher med. Det kan veere sma4, subtile ting,

der danner grundlag for udveelgelsen.

VORES KOLLEGER 0G @VRIGE VENNER....
Om kolleger ogsa bliver venner, mener Fanny
Duckert er meget forskelligt.

—Jeg genkender din situation, Jan. Du arbejder
med nogle personer, der interesserer dig per-
sonligt, og s bliver overgangen mellem kollega
og ven mere flydende. Andre har et mere fir-
kantet forhold til deres arbejde, og lever derfor
deres interesser ud pa andre omrader. Jo mere
arbejdet er en del af ens identitet, jo vigtigere

bliver kollegerne og den faglige interesse, som

man deler. Dermed gges chancen for, at ar-
bejdskolleger ogsa bliver venner.

For mig overlapper arbejde og social liv hinan-
den. Jeg laver det jeg laver fordi jeg trives med
det, ikke for at tjene penge. Det er ikke arbejde,
men livsstil, siger manden der har haft sa stor
succes med sine ideer og koncepter, at han lg-
bende bliver kontaktet af folk, der vil starte ny
virksomhed.

Det er lidt at en udfordring at sige nej til et godt
projekt, men han har ingen problemer med at

sige nej til projekter han ikke tror pa!

Mange tror sikkert, at jeg har drevet aktiv mar-
kedsfaring af mig selv — at jeg har pushet meer-

kevaren Jan Vardgen. Men jeg har bare fulgt

mine interesser og veeret s& heldig at treeffe
folk, der havde lyst til at starte virksomhed sam-

men med mig. Det andet er kommet af sig selv.

Det kan veere sveert at drive «aktiv relation-
spleje» overfor vennerne. Skal man have min-

dre darlig samvittighed?

— De fleste er venner med mange, men man
behgver ikke ngdvendigvis at have taet kontakt
til alle dem man regner med til vennekredsen. Sa
har man en indre, fortrolig kreds, som man hol-
der fast ved, mener Fanny.

Jan nikker genkendende.

Fanny fortseetter; den lille gruppe kan du have
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JAN VARDGEN

* Bartender, forretningsmand og
sanger/musiker, tidligere anarkist
og badbygger

» Opvokset i England/Irland med en
norsk mor, har arbejdet i flere lande,
flyttede til Norge for 12 ar siden

* Driver bar, tgjbutik, delikatesse-/
cateringforretning og restaurant
- alt sammen pa Griinerlgkka i Oslo

» Har udgivet bla. bar bgger
» Ugift, Grunerlgkka, Oslo

over hele verden og du kan mgdes med dem
hver dag eller hver tredje ar. Nar man s mgdes
er det, som om man aldrig har veeret vaek fra hi-
nanden. Derfor er det egentlig ikke ngdvendigt
med teet kontakt til inderkredsen — de er der jo
uanset hvad!

Jan forteeller, at han har en romantisk dram om
at eje et stort hus med et dbent kagkken, hvor
han kan omgive sig med sine venner rundt om
kgkkenbordet. Fanny bekreefter, at vi alle har
mere eller mindre fantasifulde forestillinger om,
hvordan den ideelle verden burde veere;

Vores veerste fjende er vores forestilling om,
hvordan tingene burde veere. Vi har en reekke
billeder i hovedet om, hvordan perfekte relatio-
ner skal veere. Og sa lever virkeligheden ikke
helt op til vores dramme.

TRANGE KAR FOR PARFORHOLDET

En moderne livsstil, hvor man lever fglelser og
behov ud gennem relationer til kolleger og ven-
ner er god for kortvarige passioner, som er in-
tense og alt overskyggende — men den passer
darligt til mere traditionelle parforhold, hvor man
investerer i hinanden over tid. Man har en
masse gode intentioner, men der sker nye ting
hele tiden. Nar man tilmed er i det offentlige
rum, henvender man sig til mange mennesker
med sin hengivenhed. Og sa bliver det vanske-
ligt for dem, der virkelig betyder noget at fale
sig foretrukket.

Barmanden genkender sig selv i psykologipro-
fessorens beskrivelse. Bade Fanny og han er
optaget af blik, kropssprog og flirt. Bag bar dis-
ker i mange forskellige lande har Jan gjort sine

egne uakademiske studier af, hvordan folk der
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Hvis man'indskraenker friheden til at it
veelde, kan'man faktisk fale sig friére_

: siger barmanden, forfatteren og musi-
keren Jaanrdfaen. el

§

kan lide hinanden ubevidst spejler hinandens
holdninger, bevaegelser og kropssprog.

Jan har ogsa lagt meerke til, at der er store for-
skelle i folks forhold til intimafstand og krops-
kontakt fra land til land. Hvor er det OK at rgre hi-
nanden og hvor er det ikke. Han demonstrerer
hjerteligt og Fanny fortzeller om sine erfaringer
og opfattelse. | lighed med Jan er hun ogséa op-
taget af alkoholens positive og negative ind-
virkning pa vores opfarsel.

Samtalen om personlige relationer bevaeger sig i
retning af parforholdet. En af de neermeste relati-
oner vi udvikler som individer. En relation som for
mange varer hele livet. Ofte indledes det med
aktiv og malrettet brug af personlig CRM, hvor in-
tentionen som regel er at markedsfare sig selv
bedst muligt overfor den anden part. Scenen er
sat, men opmearksomheden skal fanges.

Tiden kan tilmed veere begraenset og stgjen veere
hgj. Barmanden Jan Vardgen kender godt til dette.
Det har &benbare lighedstraek med CRM i mere

traditionel forstand, hvor fokus er pa kundefor-

holdet og udviklingen af en varig relation med
jeevnlig og malrettet opfalgning. Fanny er ogsa
optaget af det hun kalder den vestlige lykkemyte;

Vi har en vision om den evige lykkefglelse, om at
verden skylder mig at veere lykkelig. Dette er
noget jeg ser meget i de parforhold jeg arbejder
med — nemlig at det er andre, som skal gere en
lykkelig. Hvis det ikke fungerer veelger man at
skifte partneren ud. Vi lever for leenge i dag til for-
ventningen om det livslange aegteskab, siger

Fanny.

For at veere lykkelig m& man ogsa kunne hand-
tere smerte, lidelse og negative ting. Det er
med kontrasterne at lykken vokser, siger Jan.

RUSSISK RELATIONSHANDTERING

Er der store forskelle mellem Norge og andre
lande med hensyn til, hvordan vi forholder os til
hinanden?

Jan tog en gang den transsibiriske jernbane
gennem Rusland:

Jeg skulle til Beijing, men undervejs blev jeg syg
og maétte stige af toget. Her traf jeg to bedste-
mgdre, som havde set mig pa toget. De gik rundt
med en notesblok, hvor de noterede navn og
telefonnummer pa de personer de mgdte. Pa
denne made fik de en masse kontakter, i tilfeelde
af at der skulle ske noget. Og det var noget jeg
ngd godt af. Jeg fik den hjeelp jeg havde brug for
og der blev taget godt hand om mig!

Jan har ogsa erfaringer fra USA:

| Amerika er jeg en del pa messer, hvor jeg
mgder mennesker jeg synes jeg kender seer-
deles godt. Men interessen daler hurtigt, hvis
man bruger mere end tre til fire minutter pa en
samtale. Jeg synes, at relationsopbygning
meget handler om paene smil og hgflighedsfra-
ser og at mange ikke er s& optaget af at have
noget fornuftigt at forteelle — eller lytte til andres
tanker. Pa denne made bliver relationerne over-

—Vi har alle fantasiforestillinger om,
hvordan vores relationer burde veere,
mener psykologiprofessor Fanny
Duckert.

fladiske. Folk har meget mellem grerne og tem-
poet er hgjt, men man kan jo alligevel godt tage
sig tid til fordybelse ind imellem. Jeg maerker
nogle af de samme tendenser her i Norge.

INTERNET-DATING 0G IMAGE

Jeg tror mange savner fordybelse, supplerer
Fanny. Man vaenner sig til, at alt skal ga sa hur-
tigt. Det geelder ogsa for de personlige relationer.
Teenk bare pa, hvordan vi i dag kan bruge inter-
nettet til at komme i kontakt med andre, og
hvordan vi i den forbindelse kan markedsfagre
os selv.

- Vi kan i dag skabe vores eget image, meget
bedre end tidligere. Vi kan kreere relationer,
fordi de nye teknologisk og overfladiske medier
giver muligheder for at praesentere de sider
man har lyst til. Og hvad fgrer det til? Jeg tror
neeppe det har resulteret i bedre kvalitet pa re-
lationerne. Tveertimod — en af de vigtigste erfa-
ringer med internet-dating er jo, at man pree-

senterer en ideal version af sig selv, som har sa

Tema: CRM

FANNY DUCKERT
* Professor i psykologi

* Bestyrer, Psykologisk institut,
Universitetet i Oslo

» Har specialiseret sig i livsstilsproble-
mer og menneskelige relationer

* Underviser, driver kursusvirksomhed
og klinisk praksis
» Har udgivet bl.a. «Alkohol og livsstil»

 Gift, 2 bgrn, Smestad, Oslo

lidt at ggre med virkeligheden, at begge parter let
bliver skuffet.

Dette bringer os ind pa Jans image som sjov
trendsetter.

— Du har jo den kombination, som er efterspurgt
i medierne. Du har resultater at vise frem og
kan reflektere omkring det du foretager dig. Du
er et moderne renaessancemenneske, fordi du
favner sd mange temaer og omrader. Derimod
har medierne fattet interesse for dig uden at det
har veeret ngdvendigt for dig at drive aktiv mar-
kedsfgring af dig selv.

Restauratgren og psykologen reflekterer lidt
omkring de valg og muligheder som et abent,
liberalt samfund giver plads til — i forhold til
andre samfund, hvor man pa forhand er udpeget
til at udfylde forudbestemte roller.

— Ofte kan det give for mange valg og mulighe-
der. Mange savner noget, der kan vise ret-

ningen man skal tage her i livet, mener Fanny.

Jan: — Hvis man indskreenker friheden, kan man
faktisk fgle sig friere. Sa slar man sig til ro med
de muligheder man har.

Fanny: Det er utrygt for os mennesker med kaos.
Men hvis ting bliver alt for trygge og forudsigelige,
ops@ger vi fare og spending. Det samme kan
man sige om vores personlige relationer. Vi vil
gerne beholde den trygge kontakt med barn-
domsvennerne, men samtidig vil vi gerne skabe
nye, spaendende og ukendte relationer.
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Nyt ERP-system:

Det tog kun fem maneder for DFDS og konsulenthuset Competence at implementere

koncernens nye ERP-system fraVisma Software A/S, der erstatter de hidtidige tre gko-

nomisystemer i DFDS’ divisioner. Systemet er sa nemt og logisk at anvende, at sys-

temejerskabet nu ligger hos de primaere brugere i regnskabsafdelingen frem for at ligge

hos it-specialisterne.

| 2003 fusionerede DFDS A/S og de to hoved-
datterselskaber, DFDS Seaways A/S og DFDS
Tor Line A/S, og samtidig blev det besluttet at
samle gkonomi- og regnskabsfunktionen fra for-
retningsenhederne DFDS Seaways, DFDS Tor
Line og DFDS Group Management i en felles af-
deling. DFDS vedtog ogsa en ny it-strategi, der
slar fast, at koncernen fremover skal have et it-
system pa hvert hovedomrade. Det fgrste, man
tog fat pd, var at implementere et nyt feelles
ERP-system.

— For de daglige brugere i regnskabsafdelingen
har det veeret en stor gevinst at have ejerska-
bet over vores primaere arbejdsredskab. Visma
Business minder utroligt meget om den kendte
Excel-verden og er sa brugervenligt og nemt at
ga til, at vi selv kan finde ud af at oprette bru-
gere, &ndre i rapportopseetningen og kontoplan
samt vores dimensioner m.v. Tidligere skulle vi
altid via it-afdelingen for at foretage den slags
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andringer. Det er en fordel for os selv at have
styringen med systemet, forteeller koncern-
regnskabschef i DFDS, Henriette Schitze.

GOD INTEGRATION TIL SKIBENES SYSTEMER
— Det var afggrende at fa et system med en
aben struktur og god integration til de mange
specialiserede systemer, vi har pa skibene. Her
har vi specialudviklede forsystemer, der regis-
trerer alt, hvad der sker pa skibet, siger it-direk-
tar i DFDS, Gert Mgller. — Visma Business har
vist sig at veere et rigtigt godt system til at
samle informationerne fra mange forskellige
systemer i et felles overblik. Abenheden geelder
ogsa integrationen med almindelige veerktgjer
som Microsofts Excel, Access og Word. Den
enkelte bruger kan i princippet tage data med
frem og tilbage mellem ERP-systemet og det

vaerktgj, den enkelte helst vil arbejde i. Det er
en stor fordel, nar vi lebende styrer betalings-
strgmme ind og ud af virksomheden og laver
rapportering m.v. til vores ledelse, tilfgjer
Henriette Schutze.

| samarbejde med Visma-specialisterne
Competence gennemfgrte DFDS pa kun fem
maneder en fuld implementering af systemet
inkl. fastseettelse af DFDS-koncernens egen
Visma Business-template. | samme periode fik
DFDS etableret en helt ny koncernkontoplan,
fusioneret de tre forretningsomrader og aflagt
arsregnskab for 2002.

DET RIGTIGE VALG
— Den korte og effektive implementering har
bekreeftet os i, at vi har truffet det rigtige valg.

Gentager succesen.

Koncernregnskabschef Henriette Schiutze har sagt
god for, at ogsa DFDS’ datterselskaber i den kom-
mende tid kan sgseette ERP-systemet Visma Business.
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Sadan en proces er normalt et mareridt for en-
hver regnskabsafdeling. Det har veeret et stort ar-
bejde at implementere systemet, men proces-
sen er gaet s& smertefrit, som man kunne
hébe. Systemet har vist sig stabilt og har stort
set fungeret efter hensigten fra dag et. Vi skal i
den kommende tid i gang med at implementere
systemet i vores datterselskaber og forventer
at kunne klare opgaven pa mindre tid pr. datter-
selskab, siger Henriette Schiitze, der ogsa
peger pa, at omkostningerne til eksterne kon-
sulenter i implementeringsfasen har veeret be-
greensede sammenlignet med stgrre systemer.

DFDS afvikler Visma Business pa en Windows-
platform og SQL-databaser, der er placeret pa
en server i Kgbenhavn. Brugerne pa land og til
vands har adgang til systemet via en Citrix-op-
kobling.
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— Vi benytter vores eksisterende it-platform og
udnytter den brugerviden, vi allerede har i
huset. Det sparer os for mindst 200.000 kr.
alene pa drift af platformen.

Dertil kommer, at vi selv kan foretage de opda-
teringer og tilpasninger, der er ngdvendige
undervejs. Opdateringer bliver sendt til os, og
vi skal blot bruge et par timer pa at installere
dem. De fleste andre systemer kraever pro-
grammering ved opdatering og andringer, for-
klarer Gert Mgller.

Visma Business har veeret i drift hos DFDS
siden juli 2003, og systemet har dagligt ca. 100
brugere. | lgbet af 2004 vil koncernens gvrige
enheder blive tilkoblet systemet, og sa vil der
veere ca. 225 daglige brugere af ERP-systemet.

Kan selv. DFDS’ regnskabsafdeling har ikke
leengere brug for hjeelp fra it-direktgr Gert
Mallers (t.h.) afdeling, nar der skal foretages
&ndringer i gkonomisystemet. Fra venstre:
Manager Niels Drachmann, koncernregn-
skabschef Henriette Schiitze og manager
Lene Kimpel.

Fakta om DFDS-Gruppen:

e Grundlagt: 1866

e Omsaetning: Ca. 4,8 milliarder kroner
i 2002

» Ansatte: 3.800

« Barsnoteret pa Kabenhavns Fondsbgrs

DFDS bestar af to divisioner:

DFDS Tor Line er et Ro-Ro og Ro-Pax-
rederi, der primaert sejler i Nordsgen og
@stersgen. DFDS Tor Line har selskaber
i Sverige, Norge, Storbritanien, Holland,
Belgien, Tyskland, Letland og Litauen.
DFDS Tor Line har 2.100 ansatte og
rader over Ro-Ro, Lo-Lo, multipurpose
og Ro-Pax skibe, der opererer pa 19
ruter. Rederier transporter arligt om-
kring 7,5 million lanemeter.

DFDS Seaways har sejlet med passage-
rer i mere end 130 ar, og fladen er i dag
en af de starste i Nordeuropa. Rederiet
har seks moderne passagerskibe med
plads til ca. 9.000 overnattende gaester
pr. nat i sommersaesonen og med plads
til 2.500 biler. DFDS Seaways transpor-
terer arligt mere end 1,7 millioner pas-
sagerer og 200.000 biler pa rederiets syv
ruter mellem Danmark, Sverige, Norge,
Tyskland, Holland og Storbritannien.

Nyhed til Visma Business:

Hurtig og nem rapportering
sikrer beslutningsgrundlaget

Et nyt rapporteringsmodul til Visma Business gar det enkelt for virksomheder at udar-

bejde rapporter inden for gkonomi, logistik og salg. Systemet, som blandt andet er

i drift hos DFDS, er bygget op med fokus pa nggleordene enkelthed, overskuelighed

og hurtighed.

Det skal veere nemt for virksomheder at udar-
bejde avancerede og detaljerede rapporter.
Dette er baggrunden for, at Visma Software A/S
har lanceret det nye rapporteringsmodul, Visma
Business Report Center. Rapporteringsmodulet,
som skal gare det lettere for virksomheder at
hente vigtige nggletal, er baseret pa ngdven-
digheden af hurtigt at kunne hente detaljeret
viden. Jo hurtigere og mere preecist en virks-
omhed kan levere vigtige nggletal, desto nem-
mere bliver det blandt andet for virksomhedens
ledelse at treeffe de rigtige strategiske valg eller
at kommunikere de rette budskaber ud.

Visma Business Report Center giver virksom-
heden disse muligheder. Systemet henter alle
sine data fra ERP-systemet, s& man undgar en-
hver form for dobbeltregistreringer og altid har
det sidste nye datagrundlag. De dynamiske data
vises og behandles direkte i Excel, og bliver
automatisk opdateret, nar der registreres nye
data i Visma Business. Hvis man i forvejen har
kendskab til Excel, er det derfor let at oprette
rapporter med egne opsetninger og layouts i
Visma Business Report Center. Med ganske fa
klik kan man blandt andet udarbejde alt fra sim-

ple standardrapporter til komplekse rapporter
med tilhgrende grafik og nggletalsberegninger
inden for gkonomi, logistik eller salg.

DFDS MED FRA BEGYNDELSEN

At systemet er et intuitivt og brugervenligt
veerktgj, har DFDS allerede erfaret. DFDS er en
af de farste virksomheder i Danmark, som har
taget Visma Business Report Center i brug. Her
oplevede man, at blot 2-dags undervisning var
ngdvendigt, for de 15 nggleansatte i DFDS’ gko-
nomiafdeling var i stand til p& 10-15 minutter at
definere og skabe avancerede rapporter helt fra
bunden.

Foruden at give brugeren mulighed for hurtigt at
definere og udarbejde avancerede rapporter,
giver Visma Business Report Center endvidere
brugeren mulighed for at saette systemet op til
automatisk at udarbejde og distribuere rappor-
ter til en seerligt angivet gruppe modtagere via
e-mail. Alternativt kan man ogsa veelge at struk-
turere og gemme de faerdige rapporter i let over-
skuelige mapper. Kontrol og sikkerhed vareta-
ges gennem forskellige roller, som systemets
brugere tilknyttes. Hver rolle er udstyret med be-

stemte adgangsrettigheder, s& de rette oplys-

ninger er tilgeengelige for de rette personer.

Du kan finde yderligere information om
Visma Business Report Center pa
www.vismasoftware.dk

VISMA BUSINESS REPORT CENTER

Tilgeengeligt: Rapporteringsveerktgj til alle
opgaver i virksomheden

Hurtigt: Du far de gnskede rapporter pa fa
sekunder

Enkelt: Excel-baseret, enkel og velkendt
brugergreenseflade

Fleksibelt: Automatisk distribution via
e-mail

Smart: Arbejd direkte med virksomhedens
budgettal i Excel

Overskueligt: Arkivering i brugerdefinerede
rapportbgger

Sikkert: Detaljeret adgangskontrol pa bru-
gerniveau

Fejlfrit: Ingen eksport eller dobbeltregis-
trering af data
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Detail-gennembrud:

Komplet detailsystem skal
kaede Bahne-butikker sammen

Brugskunst- og livsstilskeeden Bahne far i lgbet af 2004 et helt nyt end-to-end detail-

system, der binder kasseterminalerne i butikkerne sammen med en ERP-lgsning i ho-

vedkontoret i Slagelse. Lgsningen er skabt af konsulenthusene KRING IT Partner og

Schandorph IT-Management og er den fgrste lgsning i Danmark, der integrerer Vismas

virksomhedssystem med SilentTouch- kasseterminalsystemet fraVisma.

Da Bahne i begyndelsen af oktober 2003 ab-
nede sin nye butik i Bruuns Galleri i Arhus, var det
samtidig premiere pa keedens helt nye, kom-
plette detailsystem, hvor et nyt kasseterminal-
system fra Visma rapporterer direkte til virks-
omhedens nye ERP-system, der ogsa er fra
Visma. | marts blev Bahnes nye butik i Fields i
@restad ogsa koblet pa, og i lgbet af foraret
2004 skal de resterende 11 Bahne-butikker lan-
det over have lignende lgsninger.

— Allerede med den farste butik kan vi se syste-
mets store potentiale. Kasseterminalsystemet
er utroligt nemt og hurtigt at betjene og inde-
holder mange funktionaliteter, der forbedrer
vores kundeservice. Kasserne fungerer godt
sammen med kasseterminalerne og de handte-
rer alle betalingsformer uden problemer.
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Samtidig er der i systemet integreret vareop-
teelling og overblik over lagerbeholdning, sa vi lg-
bende kan fglge med i, hvilke varer vi har i butik
og pa lager. Nar vi far alle butikker med, vil kun-
den pa fa sekunder fa at vide, om vi kan skaffe
dem en vare fra en af vores andre butikker, for-
teeller administrerende direkter i Bahne, Jacob
Bahne Sgrensen.

— Endnu mere abenlyse er de fordele, vi far ved
at kunne integrere kasseterminalerne med
vores nye ERP-system. Vi vil lgsbende kunne ga
ind og felge udviklingen i butikkernes salg og
brutto- avance. Fleksibiliteten i systemet gar
samtidig, at vi vil veere i stand til at treekke en
reekke rap-porter efter mange forskellige analy-
sebehov. P& den made kan vi optimere vores
salgs- og markedsfaringsindsats lgbende. Bade

i butikkerne og i vores hovedkontor friggres res-
sourcer, som vi kan anvende til gget fokus pa
vores kerneforretning.

| lgbet af 2004 skal det nye ERP-system kobles
sammen med et nyt logistik- og lagerstyrings-
system, som ogsa leveres af Visma.

BUTIKSLOSNING | DRIFT PA FEM UGER

Den nye butikslgsning til Bahnes butik i Bruuns
Galleri blev taget i brug kun fem uger efter, at
kontrakten blev underskrevet. Detailsystemet
leveres af KRING IT Partner og Schandorph
IT-Management i samarbejde.

— Bahne var pa udkig efter et nyt detailsystem,
der kunne effektivisere forretningsgangene og
binde butikker og de bagvedliggende IT-syste-

mer bedre sammen. Da vi sammen med
Schandorph IT-Management begyndte at se pa
totallgsninger med bade kasseterminaler, bu-
tikssystem og ERP-lgsninger, fandt vi ud af, at
Visma i juli 2003 overtog Client Systems, der
med deres Slient Touch-kasseterminalsystem
er blandt markedets fgrende leverandgrer.
Visma praesenterede os for en integreret lgs-
ning med godt samspil mellem butikssystem i
den ene ende og ERP-system i den anden. Vi
lavede et samlet tilbud til Bahne baseret pa
Visma Business kombineret med Silent Touch,
siger administrerende direktgr i KRING IT
Partner, Jesper Kring.

— Bahne var begejstrede for modellen og det
teette samspil mellem teknologierne. Primo sep-
tember bad de os ga i gang med henblik p3, at

den farste butikslgsning skulle veere installeret
i Bruuns Galleri i Arhus ved &bningen 12. oktober
2003 - altsa knap fem uger senere. Pa trods af
at vi ogsa i den periode skulle have lavet inte-
gration til betalingsterminaler fra Point Transac-
tion Systems, overholdt vi tidsfristen og var i
luften til &bningen. Naeste skridt er at fa feerdig-
gjort integrationen til Visma Business i begyn-
delsen af 2004 og sé fa de resterende butikker
pa systemet inden sommerferien 2004, siger
Henning Schandorph, administrerende direktar
i Schandorph IT-Management. Hos Schandorph
IT-Management star Tine C. Lunn, der er Ma-
nager for Business Solutions, for alt implemen-
tering af Visma Business og Silent Touch.

Det er fgrste gang i Danmark, at Visma leverer
en totalintegreret detaillgsning, men Henning

Schandorph meerker stor interesse hos detail-

handlen og forudser, at markedet vil vokse i de
kommende ar:

— Mange af de store detailkeeder i Danmark var
tidligt ude og etablerede lgsninger, der minder
om Bahnes for flere ar siden. Men teknologi og
funktionalitet er siden forbedret meget, sa jeg vil
tro, at det bliver relevant for dem at overveje
gennemgribende opdateringer af deres nuvee-
ren-de lgsninger eller eventuelt indfare helt nye
og moderne systemer inden for fa ar. Dertil
kommer de mange sma og mellemstore kaeder,
som i de seneste ar har veeret tilbageholdende
med investeringerne i IT. Optimismen er pa vej
tilbage i detailhandlen, og det ger, at man igen er
begyndt at se pa Igsninger, der kan effektivisere
forretningsgange og forbedre kundeservicen.
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Nyt CRM-system

skal hjaelpe danske virksomheder

Skandinaviens steerkeste CRM-system, Visma SalesOffice, sendes pa
markedet for at styrke danske virksomheders forhold til kunderne. Flere
end 1.500 virksomheder i Norden bruger allerede Visma SalesOffice, og
Visma Software A/S forventer, at systemet i lgbet af de kommende &r vil

veere blandt de fgrende systemer i Danmark

Visma Software A/S lancerer i dette forar salgs- og servicesystemet
Visma SalesOffice 3.20, som kan bruges som indgangsportal til alle
virksomhedens daglige rutiner. Systemet kommer i en dansk udgave,
der blandt andet kan give virksomheder overblik og kontrol over al
salgsinformation, kundeopfglgning, tidsplanleegning mv.

— En af de store fordele ved Visma SalesOffice er, at systemet er helt
abent. Det betyder, at det kan integreres med f.eks. virksomhedens
gkonomisystem, telefonsystem og alle Microsoft Office-produk-
terne, siger markedschef Michael Brahe fra Visma Software A/S.

Fa CRM-systemer
I danske virksomheder

Danmark udger et stort potentiale for et nyt
CRM-system som Visma SalesOffice. Michael
Brahe papeger, at stgrstedelen af alle danske
virksomheder slet ikke er kommet i gang med
CRM . De har altsd endnu ikke systematiseret
den daglige og lgbende kontakt med kunderne —
og har derfor en forbedret kundekontakt med
felgende udvidelse af forretningen til gode. Det
regner han med, at Visma SalesOffice kan veaere
med til at eendre.

- En markedsundersggelse har anslaet, at 70
procent af de danske virksomheder endnu ikke
har investeret i en CRM-lgsning. Undersggelsen
viste desuden, at lige s& mange virksomheder
gnsker at investere i CRM i den naermeste
fremtid. Jeg forventer derfor, at Visma
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SalesOffice allerede i lgbet af nogle fa ar vil blive
et af de farende CRM-systemer i Danmark,
siger Michael Brahe.

Han forteeller, at der iseer er tre omrader, som
differentiere Visma SalesOffice i forhold til den
CRM-funktionalitet, som Visma-kunder kender
fra Visma Business Design. For det forste er
Visma SalesOffice et selvstaendigt produkt, som
kan anvendes til salg-, marketing- og service-
funktioner. Blandt andet kan det bruges af kg-
rende seelgere, som har behov for at have data
og funktionalitet med sig, nar de er pa farten.

For det andet har support- og servicefunktionen i
Visma SalesOffice en web-graenseflade, som gar
det muligt at f& adgang til systemet fra enhver pc

med internetopkobling. Sidst, men ikke mindst,
har systemet en brugerflade, som passer til alle
dele af arbejdet med salg og marketing.

Du kan leese mere pa http://www.visma-
software.dk/produkter/VismaSalesOffice

Hvis du har spagrgsmal eller gnsker uddybende
materiale tilsendt, kan du kontakte Michael
Brahe pa tif. 70 22 82 32 eller sende en e-mail til
michael.brahe@visma.dk.

W [1DS&Tricks

De fleste brugere af Visma Business er velbevandrede i regnskabsdelen. Men mange kender ikke alle de genveje, som kan gere den daglige handte-

ring af konti endnu nemmere. Visma har derfor opsamlet de erfaringer, som forhandlerne af Visma Business har givet videre. Produktchef Michael

Nagqvi fra Visma Software A/S giver her er par Tips & Tricks.

De fleste bruger kontotype-feltet, nar de bogfarer almindelige bilag og
skal sl& op i de respektive kontoregistre. Men der findes en nemmere
genvej. Ved at anvende kontotypens veerdier direkte i kontonummerfel-
terne kan man nemlig fa et direkte opslag i debitorer, leverandgrer osv.
Man behgver blot at taste alt fra 1 til 4 eller lade feltet sta tomt.

Lader man feltet sta tomt og trykker *(stjerne), far man et opslag direkte
i finanskontoplanen. Hvis man taster et af cifrene fra 1 til 4 og trykker
«Enter» far man et direkte opslag i 1 debitorer, 2 leverandgrer, 3 finanskonto
0g 4 anleegsaktiver.

| Visma Business kan man have flere forskellige kontonummerserier.
Dermed far man fordelen af at kunne inddele sine kunder i forskellige
kategorier, fx hvis man gnsker at skelne mellem indenlandske- og uden-
landske kunder.

Det er nemt at oprette flere kontonummerserier. Man gar ferst ind i regn-
skabsbehandlingen. Her markerer man, hvilke kontonummerserier der
skal anvendes.

Derefter kan man i tabellen «Kontonummerserier» registrere de forskellige
serier. Under kolonnen «Beskrivelse» noterer man den kategori, som ken-
detegner hver enkelt serie. Det kan eksempelvis veere «indenlandske»
og «udenlandske» eller som i dette eksempel «anleegsaktiver», «finans-
konto», «kunder 1», «leverandgr 1», «leverandgr 2» og «kunder 2».

Hvis man veelger at anvende flere kontonummerserier, skal man bare
huske, at man fremover skal angive serienummer, hver gang man opret-
ter en ny kunde. Dette ggres ved at taste «+» i feltet «Kundenr./
Leverandgrnr.», hvorefter der vises en dialog med de registrerede konto-
nummerserier.
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Hvor svaert ma det vaere?

Du bestemmer selv. Nu handler dette naturligvis ikke om spil, men om professionelle ERP lgsninger, som kan forenkle din virksomheds méde at arbejde pa.
Visma leverer moderne standard gkonomisystemer baseret pa Microsofts teknologi, der sikrer fuld integration til omverdenen. Visma leveres med komplette moduler

indenfor Regnskab, Logistik, Produktion og CRM, tilpasset mindre og mellemstore virksomheder.

‘1 Deltag pa Visma Seminar: Seg informationer om dato, tid og sted pd www.vismasoftware.dk eller kontakt os pa tif. 7022 8232

Vi forenkler din gkonomistyring.

S VISMA

SOFTWARE

Visma Software A/S er datterselskab af den norske bgrsnoterede koncern, Visma ASA. Visma koncernen beskaeftiger ca.1800 medarbejdere
i Norden. Mere end 160.000 virksomheder anvender i dag en lgsning fra Visma Software til at styre deres virksomhed.




