Perfekte Passform

Die Johannes ). Matthies GmbH & Co. KG setzt
mit einer neuen Systemlosung Mafdstdabe im

Kundenkontakt.

Intuitiv und flexibel
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orddeutschlands fiihrender Grof3-
handler fiir Auto- und Motorradteile
baut auf Integration. Seit 75 Jahren ist das
Hamburger Unternehmen im norddeut-
schen Raum eine Grofle der Fahrzeug-
teile- und Werkstatteinrichtungs-Branche.

Thomas Liihmann, Projektleiter bei
der Johannes J. Matthies GmbH & Co.
KG: ,,Den Kunden genauer kennen, als
erselbstseine Zahlen kennt — die Inte-
grationslésung erdffnet fiir uns Poten-
ziale, die die Kundenbindung stérken
und unseren Service weit nach vorn
bringen.*
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Zu den Schliisselkunden zdhlen freie und
Vertragswerkstdtten, Facheinzelhdandler
und Reifenhdndler. Die Herausforderung
bestand darin, den aktiven Vertrieb, der
iber 30.000 Kunden und Interessenten
umfasst, mit einem einzigen Werkzeug
zu optimieren. Eine weitere Forderung
war, die eigenen Mitarbeiter im Vertrieb
starker untereinander zu vernetzen. Das
Libecker Unternehmen solT GmbH hat
fiir solche Anforderungen die perfekte
Losung: ,dragonFly“!

»,Der Ausgangspunkt war die Anbin-
dung des Warenwirtschaftssystems und
des dazu gehdrenden Datenpools“, so
Projektleiter Thomas Lithmann. ,Wir
wollten ein Produkt, das flexibel auf
unsere eigenen Kernprozesse ausge-
richtet ist und sich vollstdndig in das
IT-Gesamtkonzept einfiigt.“ Nahtlose
Kommunikation,Datenbankunabhangig-
keit, alles sollte passen. Darum die
Entscheidung fiir dragonFly? ,,Vor allem
deshalb. Der Zugriff iber Webbrowser
und {iber das interne Citrix Terminalser-
ver-System machte die Entscheidung
noch leichter. Das intuitive Bedienkon-
zept gab den letzten Ausschlag.*

Integration als Losung

Fur die derzeit 100 Mitarbeiter, die das
leicht verstandliche und bedienungs-
freundliche System nutzen, begann die
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Kundenprofil

2 Fithrender norddeutscher Grof3-
héndler fiir Auto- und Motorrad-
teile mit ca. 750 Mitarbeitern und
16 Verkaufshausern

2 http://www.matthies.de/

Herausforderung

< Kompetenz der AuBendienstmit-
arbeiter gegeniiber den Kunden
starken

2 Potentiale des Kunden erkennen
und nutzen

2 Kundendaten analysieren und
online bereitstellen

Losung

2 Online-CRM (dragonFly) —
speziell auf die besonderen
Bediirfnisse angepasst

Resultate

< Optimale Nutzung der
Kundenpotentiale

2 Hohe Mitarbeiterakzeptanz

< Optimale Kundenanalyse

Das IT-Unternehmen

2 solT GmbH - System Organisati-
on InformationsTechnik, Liibeck

2 http://www.soit.de

Integration bereits in der Konzeptions-
phase. Thomas Liihmann, Projektleiter
EDV, wertet die Einfiihrung als Erfolg.
»Die Nutzer konntenihre Verbesserungs-
vorschldage gleich online einbringen. Es
lief dank der hohen Akzeptanz reibungs-



Perfekte Passform

los und hat weit weniger Ressourcen ge-
bunden, als wir erwartet hatten.*

Anfangs arbeitete nur ein interner Kreis
mit der neuen Losung. Der Rollout auf
das Gesamtsystem fand schon zwei Mo-
nate spater statt. In Zukunft wird der
Nutzerkreis in der Firma Matthies stark
wachsen: Alle Fiihrungskrdfte und der
gesamte AuBendienst werden tdglich
mit dragonFly umgehen.
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Alle Vorgdnge konnen zur besseren
Ubersichtlichkeit in einer Baumstruk-
tur angeordnet werden.

Gerade fiir den AuBendienst bietet
dragonFly vielfdltige Analysen, die je-
den Matthies-Mitarbeiter zum gefrag-
ten Ansprechpartner machen. Lilhmann
schatzt die Moglichkeiten fiir Score-
cards hoch ein. ,Ein Beispiel: Der
Aulendienstmitarbeiter hat die Mog-
lichkeit im Kundenmanagementsystem
eine Bestandsaufnahme der eingesetz-
ten Werkstattsysteme zu erfassen und
kann sich detaillierte Umsatzanalysen

anzeigen lassen. Diese Analysen opti-
mieren die internen Vertriebsprozes-
se. Der Aussendienstmitarbeiter hat die
Zahlen seines Kunden genau und aktu-
ell vorliegen, kann schneller und genau-
er analysieren — das verschafft ihm im
Kundengesprdch einen Kompetenzvor-
teil.“ Von der Scorecard-Analyse bis zur
Vertriebsoptimierung ist es so nur ein
kleiner Schritt.

Beziehungsfdhig

Das macht fit fiir den Wettbewerb. Denn
eine aktuelle, standig analysierte Da-
tenbasis ldsst die eigene Position ge-
genilber dem Kunden - vor allem in
Hinblick auf Bestandskunden - klar be-
stimmen. Frank D6hrn, Geschéftsfiihrer
der solT GmbH, sieht die Starken seiner
Software aktiv genutzt. ,,Mit dragonFly
sind Potenzialinformationen der Schlis-
sel zum erfolgreichen Kundengesprach,
weil wir alle CRM-Faktoren bereitstel-
len. Optimale Vorbereitung heift, bezie-
hungsfahig zu machen. Und das stabil,
dauerhaft, einfach. Da setzt unser Kon-
zept an.”

Weil es den konkreten Bedarf im Work-
flow erkennt und den Datenzugriffimmer
zielfiihrender gestaltet. Die Planungen
laufen, die Umsatzstatistiken noch ex-
akter zu filtern, damit ein Auflendienst-
mitarbeiter den Bedarf seinen Kunden
detaillierter erkennen und entsprechen
besser reagieren kann. Daneben eroff-
net die Online-Kommunikation auch
ganz neue Perspektiven fiir den Daten-
austausch. Ein Mobilgerdt wie z. B. Ein
Notebook (mobile Endgerate in Planung)
versorgt vor Ort mit allen notwendigen
Stammdaten, Belegen, Dokumenten
und Statistiken. Aktuell und ohne Zeit-
verlust. Der Vorteil liegt auf der Hand: In
einer integrierten Umgebung profitieren
alle. Ein neuer MaBstab fiir die Zukunft.
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Kundenbindung eroffnet weitere
Potentiale

Thomas Lithmann, Projektleiter EDV der
Johannes J. Matthies GmbH & Co. KG:
»,Den Kunden genauer kennen, als er
selbst seine Zahlen kennt — die Integra-
tionslosung erdffnet fiir uns Potenziale,
die die Kundenbindung starken und un-
seren Service weit nach vorn bringen.*
Thomas Liihmann schdtzt die Zusam-
menarbeit: ,,Unser Unternehmen verfiigt
iber jahrelange Projekterfahrung mit
der solT GmbH. Alle IT-Projekte, die wir
gemeinsam erarbeitet haben, sind stets
professionell und zur vollster Zufrieden-
heit gelést worden.“

Bernt Penderak, Geschéftsfiihrer der
solT GmbH, kennt die Anforderungen an
die Software: ,,Flexibilitdt plus Funktio-
nalitdt plus Benutzerfreundlichkeit, in
der Summe stellt unsere Losung eine
optimale Integration von Logistik, Ver-
kauf und Management zur Verfligung.
So wird CRM einfach, analytisch wertvoll
und damit effizient.*
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solT GmbH
Spenglerstrae 6
23556 Liibeck

Telefon: 04 51/3 99 46-0
Telefax: 04 51/3 99 46-32
E-Mail: info@soit.de
Internet:  www.soit.de



