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Hvordan Eika utnytter D365 med ny 

salgsprosess og custom AHV app



Hvem er vi?​

Oscar Kierulf

Videreutviklingsleder D365 –

med andre ord: CRM potet

Kjell Høstland

Produkteier D365 plattformen –

med andre ord: Hjernen bak



Agenda

 Kort om Eika og D365 i Eika

 Ny salgsprosess – hvorfor og hva

 Ny AHV app – hvorfor og hva

 Veien videre



550 mrd.
I forvaltnings-

kapital

800 000
kunder (BM/PM)

Kort om Eika:
Små og mellomstore banker som er sterke gjennom samarbeidet

76
*KOI PM 

(2024)

*KOI = Kundeopplevelsesindeks. Et mål på relasjonsstyrken til kundene i personmarkedet (PM), som 

representerer ca. 80% av kundene i alliansen (score mellom 70 og 79 ansees som meget god).

47
alliansebanker

197
bankkontorer

2 200
årsverk



 

Fellesfunksjoner

Kundene

Medarbeiderne

Dynamics 365

Sales JourneysCustomer Service

Dataverse

Power Platform 
Environment

Power Platform

Eika APPs

Kundesenter-
APP

Customer Insights

Kundesenter Bank -
APP

48 Banker

AHV-APP

Produktselskap-
APP

Eika KundesenterEika Servicesenter Eika Depotservice

BankCRM-APP Depot App

5 ProductCompanies



Primærbruker = Rådgiver I 

direktekontakt med kundene

D365 = Ønsket flate hvor alle 

rådgivers prosesser støttes

Fagsystemer laget av Eika

Kjernesystemer



D365 og CRM i Eika

Salg Service Marked
Ny 

salgsprosess



Hvorfor ny salgsprosess?

1. Strategisk satsning – Effektivisere 

rådgivers hverdag

2.  Benytte oss mer av standardkomponenter

3.  Skape en mer helhetlig prosess sammen 

med fagsystemene til Eika

4.  Fornye og erstatte litt eldre integrasjoner



Fra gammel til ny løsning

Byttet ut custom entiteter 

med standard

=> Åpner muligheter i 

plattformen

Tettere flyt mellom 

fagsystem og D365

=> Riktig verktøy til riktig 

prosess

Pull-basert integrasjon og 

ikke push-basert

=> Henter informasjonen 

på våre vilkår



Kredittportalen skal ivareta hele prosessen fra en kunde søker om lån til lånet er ferdig 
utbetalt

Analyse Innstilling og 
beslutning

Dokument-
produksjon

Depot UtbetalingSaksrapportSaksforsideInnboksBoliglånssøknad

65 873 421
9

D365 er med 

i prosessen



Generisk salgsprosess i kontekst boliglån

Lead

Eika kredittportal

Søknad

Salgsmulighet

Kredittsak

Tilbud

Status 

endring

Ordre

Depotkontroll og 

Utbetaling



Resultater målt siste 2 måneder

8,5 milliarder i 

vunnet tilbud

Redusert 

registrering av 

depotsak 

1 min per sak

28000 tilbud 

opprettet 



D365 og CRM i Eika

Salg Service MarkedNy AHV app



Hvorfor ny AHV app?

1. Strategisk satsning – Effektivisere 

rådgivers hverdag

2.  Samle fragmenterte løsninger inn i en 

løsning

3.  Gjøre oppfølgning av kunder i risikoklasse 

lettere og mer oversiktlig



AHV oppfølgning i tre deler

Oversikt over 

kunden i AHV 

kontekst

Samlet 

transaksjonsoversikt i 

kategorier og risiko

Liste over 

relevante 

transaksjoner



Ønsket verdiskapning

Forbedret og 

enklere oversikt 

over kunder i AHV 

kontekst

Bedre verktøy for 

rådgiver og AHV-

senter for en 

effektiv hverdag

Mindre risiko i 

kundeporteføljen 

til bankene og 

bedre kontroll



Hvor går veien videre?

1. Fortsette å effektivisere rådgivers hverdag 

med forbedringer og nyutvikling

2.  Utvide ny salgsprosess til flere områder -

neste er forsikringssalg og etter det sparing

3.  Utforske mer mulighetsrommet til AI 

agenter og orkestrering av de



Oppsummert:
Med D365 plattformen gjør vi rådgivers hverdag enklere!

Jobber kontinuerlig mot et 

mål om en mer effektiv 

rådgiverhverdag

En plattform med 

mange byggesteiner og 

stort mulighetsrom



Takk for oss! 
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