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“Erfaringer med IDQ ”
-fra et forretningsmessig synspunkt

Lars H. Sommervold

Elkjøp Nordic
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Elkjøp Nordic

Etablert i Norge i 1962
Omsetning NOK 17,2 milliarder (06/07)
Resultat NOK 1.1 milliarder (06/07)
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Elkjøp Nordic ble i 1999 en del av DSG International
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Typiske provisjonsprodukter

• Abonnement til mobiltelefon

• Abonnement til kabel TV/parabol

• Abonnement til fast og mobilt bredbånd

• Provisjon ifm salg av finansieringstjenester
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• Selges mer enn 600.000 abonnement i året

• I tillegg et betydelig antall finansieringstjenester

• Årlig provisjonsomsetning ~1 milliard

• Avvik på ~10%

Provisjoner utgjør store beløp
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Eksempel på provisjon ved mobilsalg

• Kunde velger telefon og abonnement

• Telefon kan være subsidiert av en operatør

• Elkjøp har dermed et krav mot operatør etter gjenomført salg



7

Salgsprosess

1.  Registrering i operatørens 

web løsning

2. Registrering i salgssystemet med 
navn, adresse og tildelt telefonnr

3. Operatør overfører penger og 
underlag for alle salg pr måned

4. Elkjøp kontrollerer mot 

forventet provisjonsinntekt

5. Avvikshåndtering

Mange feilkilder 
i denne 

prosessen
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Salgs-
transaksjoner

Underlag fra 
operatør

Masterdata

Økonomi

Innsamling av data

• Salgstransaksjoner og underlag fra operatør lastes inn i datavarehuset

• I Elkjøps MasterData-løsning finnes opplysninger om operatører, deres 
produkter, salgspriser og forventede provisjoner.

• Tilsammen utgjør dette nok informasjon for kontroll og matching



10

Grensesnitt for matching

Brukere av løsningen kan selv sette 
matchekriterier, lese inn transaksjoner fra 
operatører og starte matching
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Transaksjoner fra 
salgssystem

Transaksjoner fra 
operatør

IDQ

Matching av salgslinjer mot provisjonslinjer

Matchede poster fra salgs- og 
operatørsystem
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Resultater og videre arbeid

• Vi har fått kontroll på avvikene og kan enkelt måle dem

• Vi finner feilkildene og kan gjøre noe med dem

• Tidligere hadde vi tilnærmet 10% avvik (mottat provisjon vs 
forventet), avviket er nå redusert til 1.5%

• Dette utgjør 80 mill pr år.

• Vi ønsker å utvide bruken av systemet til å håndtere andre  
typer provisjonssalg


