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Starkes Wachstum mit CRM

] Situation

Der Hamburger [T-Spezialist
RATIO Entwicklungen GmbH
hat groBe Ziele. Das Unterneh-
men entwickelt und vertreibt
Softwareldsungen fur das groB3-
formatige Drucken technischer
Zeichnungen und ist auf seinem
Gebiet Marktfuhrer.

Das Ziel ist starkes Wachstum.
Peter W. PrieB3 - CEO - bringt die
selbstgesteckten Erwartungen
auf den Punkt:

,Wir sind mit unseren Produkten
und Lésungen sehr erfolgreich
und wir wollen wachsen. Das
Ziel ist eine Verdreifachung in
zwei Jahren. Zur Zeit vertreiben
rund 500 Handelspartner in tber
100 Léndern unsere Produkte.
Wir werden dieses Héndlernetz
auf 1500 Héandler erweitern und
unseren Vertrieb systematisch
ausbauen. “

Daher soll ein integriertes Hand-
lermanagementsystem zur
besseren Betreuung und Ent-
wicklung des Handlernetzes
eingeflihrt werden. Mit dem in-
tegrierten CRM sollen Informati-
onen rund um den Handelspart-
ner auf einen Blick dargestellt
werden.

Schlanke Ablaufe sollen vom
Marketing bis zum Service ein
durchgéngiges und schnel-
les Geschaft mit dem Handler
unterstitzen. Dabei werden
eingespielte Strukturen im be-
stehenden Produktgeschaft
Ubernommen.

Der erwartete Nutzen des Sys-
tems liegt in der zentralen Da-
tenhaltung, der verbesserten

internen und externen Kommu-
nikation sowie in strukturierten
und automatisierten Ablaufen.

FUr dieses Vorhaben wurde die
Unternehmensberatung  Ste-
phan Bauriedel beauftragt, ein
entsprechendes CRM Konzept
zu entwickeln und ein geeigne-
tes CRM System auszuwahlen.

£] Vorgehen

CRM beginnt beim Kunden. In
einem Basis-Workshop wurde
mit erfahrenen Mitarbeitern aus
verschiedenen Bereichen des
Unternehmens die Handlerbe-
ziehung analysiert.

Mit der ganzheitichen CRM
Analyse von Herrn Stephan Bau-
riedel - der sogenannten ,360°
Handlerbeziehung* - wurden die
Anforderungen der internationa-
len Handler der Leistungsfahig-
keit des Unternehmens gegen-
Ubergestellt.

Mit dieser Methode ist es mdg-
lich, die Leistungsfahigkeit des
Unternehmens gezielt zu stei-
gern und die relevanten Kern-
prozesse konsequent am Kun-
den auszurichten.

Die neuen Geschaftsprozesse
basieren heute auf rollenbasier-
ten Workflows, die mit dem CRM
System abgebildet und weitest-
gehend automatisiert sind.

FUr den Vertrieb wurden sehr
schnelle, vorwartsgerichtete
Workflows eingeflihrt die es er-
maoglichen, mit geringem Auf-
wand moglichst viele Interes-
senten zu profitablen Handlern
Zu machen.

RATIO

Das CRM Konzept beschreibt
alle Prozesse, Workflows, Rol-
len, Aktivititen und Informati-
onsbedarfe sowie die Anforde-
rungen an das Projektgeschaft
und die Schnittstellen zu Fremd-
systemen.

Vorab ausgewahlte CRM Sys-
temlieferanten prasentierten ihre
Losungen anhand einer genau-
en Aufgabenstellung. Die Aufga-
ben bestanden darin, zu bewei-
sen, dass das CRM System die
sechten Prozesse und Anfor-
derungen in der gewunschten
Form unterstutzt.

Die Entscheidung fur den CRM
Anbieter fiel einstimmig.

] Fazit

Unternehmensberater Stephan
Bauriedel resUmiert:

,Mit der ausgewéahiten CRM Lo-
sung kénnen wir extrem effizien-
te Vertriebsprozesse abbilden
und das Ziel - Starkes Wachs-
tum - wird erreicht. Es gilt nun
das Vertriebsteam aufzubauen
und zu qualifizieren. *
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