Huppe bringt Kundenmanagement in Fahrt
ORBIS installiert mySAP CRM Mobile Sales

HUPPE

Vertriebsprozesse in der Bauzulieferin-
dustrie erfordern ein fortschrittliches
Management, um alle Teilnehmer unmit-
telbar einzubinden. Die Hiippe GmbH &
Co. KG mit Hauptsitz im norddeutschen
Bad Zwischenahn hat die Vorteile eines
Kundenmanagement-Systems bereits
frith erkannt und sich entschieden, ihr be-
stehendes CRM-System durch ein neues,
leistungsfahigeres zu ersetzen. Das Un-
ternehmen produziert und vertreibt welt-
weit Duschwannen, Duschabtrennungen,
Duscheinheiten und Zubehor.

Neue CRM-Lésung gesucht.
Ausschlaggebend fir die Entscheidung
waren fur Hippe die Kriterien Investitions-
sicherheit, Zukunftssicherheit, Nutzerakzep-
tanz sowie die Offline-Nutzbarkeit. ,Qualitat
war unsere oberste Pramisse und sogar
noch wichtiger als die Projektlaufzeit®, er-
klart Holger Schaarschmidt, Leiter Vertriebs-
steuerung bei Hippe. ,Die Umstellung vom
ausgedienten Altsystem auf die neue L6-
sung sollte im Vertrieb moglichst wenig
Reibungsverluste erzeugen.*

Die Vertriebsmitarbeiter im AuBendienst
mussen jederzeit und Uberall kompetent
Auskunft geben kénnen — auch wenn sie
nicht online mit der Hippe-Datenbank ver-
bunden sind; fir Anruf- oder Mailingaktionen
brauchte Huppe zudem ein Marketingmo-
dul. Und man suchte nach einer Komponen-
te, um die Vertriebsdaten in aussagekraftige
Statistiken zu verwandeln.

Bei der Suche nach einem geeigneten An-
bieter fiel die Wahl auf mySAP CRM und das
Saarbricker Beratungshaus ORBIS — denn
die vorgeschlagene Kombination mit der
Business-Intelligence-Komponente ORBIS

iControl Uberzeugte. ORBIS implementierte
bei Hippe mySAP CRM Mobile Sales als
Stand-Alone-L6sung inklusive spezieller
Add-Ons fur die Bauzulieferindustrie mit Ob-
jekt- und Gewerkeverwaltung, iControl und
der eLearning-Losung ORBIS NetCoach.

ORBIS schafft Kundentransparenz
Weil in der Bauzulieferindustrie im Vertriebs-
prozess meist Bauobjekte mit den entspre-
chenden Gewerken und Dienstleistungenim
Mittelpunkt stehen, massen die Vertriebs-
mitarbeiter Kontakte zu den unterschied-
lichsten Ansprechpartnern — Architekten,
Bauherren, Planer, Handler — verwalten kon-
nen. Alle zu einem Objekt gehérenden
Daten wie Geschéftspartnerbeziehungen,
Organisations-, Produkt-, Angebots- und
Auftragsdaten sowie Akti-
vitaten sind dazu in einer
Datenbank zentralisiert.

Uber entsprechende
Schnittstellen werden Ob-
jektinformationen aus ex-
ternen Informationsquel-
len wie ADI integriert und
qualifiziert. Ein Dubletten-
check stellt sicher, dass
Daten nicht doppelt Gber-
nommen werden.
Mit ,Regiograph®, einem
geographischen Informa-
tionssystem, lassen sich
darUber hinaus Verkaufs-
__ gebiete und neu ausge-
schriebene Bauobjekte
o per Postleitzahl automa-
tisch den zustandigen
Mitarbeiterteams zuordnen.

Weil die einfache Bedienung des neuen
CRM-Systems oberstes Gebot war, verwirk-
lichte das ORBIS-Team eine einzige Benut-
zeroberflache, sowohl fur die Innen- als
auch fur die AuBendienstmitarbeiter. Damit
die mobilen Mitarbeiter auch bei Kundenbe-
suchen mit dem Laptop stets auf dem neu-
esten Stand sind, rufen sie die aktuellen Da-
ten regelmaBig — meist taglich — aus einer
zentralen Datenbank ab.

Die Statistikkomponente zur Auswertung der
umfangreichen CRM-Daten ist dabei die
Business-Intelligence-Losung ORBIS
iControl, welche die Saarbriicker Berater
innerhalb von nur sechs Wochen implemen-
tierten. Sie ermdéglicht die einfache Durch-
fihrung von Umsatz- und Absatzauswer-
tungen, Planungen und Prognosen und er-
laubt so einen schnellen Uberblick Uber das
gesamte Verkaufs- und Marktgeschehen.

Schneller beim Kunden

Um den Kundendienst zu optimieren, entwi-
ckelte ORBIS flr Huppe eine Komponente
fur die zentrale Steuerung aller Servicevor-
gange: von der Bearbeitung von Anfragen,
der Auftragsbestellung, Ersatzteil- und Mit-
arbeitereinsatzplanung Uber die Abrech-
nung bis hin zur Reklamationsabwicklung.
Dabei wurden Vertriebs- und Servicekompo-
nenten so miteinander verzahnt, dass das
komplexe Expertenwissen direkt im System
abgebildet werden kann. ,Die nunmehr fast
einjahrige Erfahrung mit dem System zeigt,
dass wir dank der Vorbearbeitung der Anfra-
gen die Anzahl unnétiger Fahrten deutlich
verringern konnten. Das spart naturlich Kos-
ten, freut sich Holger Schaarschmidt. ,Die
Akzeptanz im Kundendienst ist dementspre-
chend hoch.*

Rund 150 Vertriebsmitarbeiter in Deutsch-
land, den Niederlanden und Osterreich ar-
beiten inzwischen mit dem neuen CRM-Sys-
tem. Derzeit ist der Roll-Out nach Belgien
und in die Schweiz im Gange; spater sollen
weitere Lander folgen.

Weitere Informationen:

ORDBIY

ORBIS AG

D-66115 Saarbrlcken
Nell-Breuning-Allee 3-5
Telefon: 0049/681/99 24-0
Telefax: 0049/681/99 24-111
E-Mail: info@orbis.de
Internet: www.orbis.de

Kunden-Zitat:

2Aufgrund des CRM- und SAP-Know-how
ist ORBIS fUr uns der optimale Partner fur
die erfolgreiche Einfuhrung und Weiter-
entwicklung von SAP Mobile Sales.
ORBIS ist in der Lage, Anforderungen,
die Uber die Standards der SAP-Applika-
tion hinausgehen, erfolgreich umzuset-
zen. Dank eines von ORBIS neu entwi-
ckelten Bautemplates in mySAP CRM
Mobile Sales konnten wir die Prozessab-
laufe innerhalb des Kundenservices
deutlich effizienter gestalten.*

Gerhard Agena
Leiter Informatik Hippe GmbH & Co. KG
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