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  Kontakt:

Unternehmensberatung 
Stephan Bauriedel

Neue Kantstrasse 25 
D - 14057 Berlin

Telefon: 030 / 33 77 25 91 
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E-Mail:  kontakt@SBauriedel.de 
www.sbauriedel.de

 Situation
Der unabhängige Fachgroß-
händler für Spiel- und Unterhal-
tungsautomaten will gezielt neue 
Wege gehen. Die Kundenstruk-
tur ändert sich, Produkte wer-
den zunehmend über den Preis 
verkauft und der Markt wird von 
einem mächtigen Indutriever-
trieb dominiert.

Das Ziel ist es, das Unternehmen 
für die nächsten Jahre wettbe-
werbsfähig aufzustellen und die 
Position im Markt zu stärken.

Herr Ditmar Kirpal - Geschäfts-
führer -  stellt das Unternehmen 
vor eine schwierige Aufgabe:
„Wir können nicht über den 
Preis verkaufen, daher müs-
sen wir uns auf unsere Stärken 
konzentrieren, und die liegen im 
Umgang mit dem Kunden. Wir 
brauchen eine Strategie, die uns 
weiterbringt.“

 

 Vorgehen
Mit der Unternehmensberatung 
Stephan Bauriedel wurden an-
hand einer mehrdimensionalen 
Stärken/Schwächen-Analyse 
die Situation des Unternehmens 
analysiert und die Chancen her-
ausgearbeitet.

Anhand der Analyse konnte 
aufgezeigt werden, dass die 
Chancen für Krüger-Automaten 
in einem aktiven und effizienten 
C-Kundenvertrieb liegen.

Der Vertrieb in der Automaten-
branche ist durchweg passiv 
und hat sich seit Jahrzehnten 
nicht weiterentwickelt. Es gibt 
ein großes Potential wenn es 
gelingt, professionellen Vertrieb 

mit einer hohen Kundenkontak-
trate aufzubauen.

Anhand einer Verbesserungs-
matrix wurde ein Maßnah-
menkatalog erstellt, der bis-
her schrittweise in drei Phasen 
umgesetzt wurde. Mit den drei 
Phasen wurden entscheidende 
Verbesserungen in den folgen-
den Bereichen erreicht:

 Klare Positionierung  
 des Unternehmens

 Einführung eines  
 Kampagnenmanagements

 Umsetzen einer  
 Multikanalstrategie

 Aufbau einer  
 Kundendatenbank

 Prozess- und  
 Ablaufoptimierung

 Qualifikation der Mitarbeiter

Für die Realisierung dieser Zie-
le werden moderne IT-Systeme 
genutzt, die es dem Unterneh-
men erlauben, wie ein Konzern 
zu agieren.

Content Management System
Mit Hilfe des Content Ma-
nagement Systems kann das 
Unternehmen sich und seine 
Dienstleistungen im Internet 
präsentieren sowie aktuelle und 
werthaltige Infomationen tages-
aktuell veröffentlichen.

Online Shop für Spielautoma-
ten und Zubehör
Krüger Automaten hat den ers-
ten Online Shop für Spielauto-
maten und Zubehör eröffnet. Der 
Shop zeichent sich insbesonde-
re durch eine schnelle Naviga-
tion (One-klick-to-the-Produkt), 
seine hohe Übersichtlichkeit und 
einfache Bedienbarkeit aus.

CRM Kundendatenbank
Die CRM Kundendatenbank er-
laubt es, aktiv auf den Kunden 
zuzugehen, offene Aktivitäten 
und Termine zu verwalten sowie 
zielgruppenorientierte Kampag-
nen zu generieren.

Automatisierter Newsletter
Anhand der Informationen aus 
dem Content Management Sys-
tem und dem Online Shop kann 
innerhalb von 30 Minuten ein 
standardisierter Newsletter er-
zeugt und versendet werden.

 Fazit 
Stephan Bauriedel unterstreicht 
das Ergebnis: 
„Wir haben es geschafft, die An-
zahl der Kundenkontakte deut-
lich zu erhöhen, den Kunden 
aktiv anzusprechen und neue 
Kunden auf das Unternehmen 
aufmerksam zu machen. Nun 
beginnen wir mit Phase 4, dem 
aktiven Telefonvertrieb.“
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