
Campina  Deutschland  führt   CompAS   CRM   zur   Vertriebsoptimierung  ein 

Im  Vertrieb  natürlich  optiwell! 

ie Campina GmbH setzt zur 
optimierten Planung und 

Steuerung sämtlicher Vertriebsarbeit 
das CRM- System CompAS Consu-
mer der Münchner CompAS GmbH 
ein. Die CRM-Branchenlösung für 
den Molkereiproduktevertrieb unter-
stützt fortan die Koordination und 
Steuerung sämtlicher Vertriebspro-
zesse des Heilbronner Markenunter-
nehmens im Innen- und Außen-
dienst. 
Als eines der führenden Molkereiun-
ternehmen in Deutschland mit einer 
jährlichen Milchverarbeitung von 860 
Millionen Kilogramm Milch stellt 
Campina hohe Ansprüche an Distri-
butionsplanung und Vertrieb. Gera-
de renommierte Marken wie z.B. 
Landliebe, Optiwell oder Puddis 
benötigen vertrieblich bestmögliche 
Betreuung, um sie weiterhin erfolg-
reich im Handel zu platzieren. Das 
CRM-System CompAS Consumer 

soll zukünftig neben einer Optimie-
rung der vertrieblichen Abläufe im 
Allgemeinen vor allem eine systema-
tische, einheitliche und koordinierte 
Steuerung des Außendiensts ermög-
lichen. Weiterhin dient das System 
zur strukturierten Erfassung und 
Analyse unterschiedlichster Informa-
tionen aus dem Handel. Diese Infor-
mationen liefern Campina detaillierte 
und faktenbezogene Einblicke in die 
eigene vertriebliche Arbeit und kön-
nen so für die Entwicklung wirksa-
mer Vertriebsstrategien herangezo-
gen werden, wie zum Beispiel zur 
optimierten Preisfindung zu einem 
bestimmten Artikel. 

Alle  Daten auf  einen  Blick 

Neben der Übersicht über allgemei-
ne Vertriebsdaten sollten vor allem 
Informationen aus den Outlets 
schnell und übersichtlich zur Verfü-
gung stehen. „Der genaue Blick in 
die Outlets liefert uns wichtige Infor-

mationen“ erklärt Bernd Philipp, 
Supply Chain Manager und Projekt-
verantwortlicher bei Campina. „Mit 
CRM verfügen wir nun jederzeit über 
aktuelle POS-Daten und können so 

vertrieblich deutlich näher am Kun-
den agieren.“ Im Außendienst wer-
den anhand von Notebooks die rele-
vanten Informationen aus dem 
Handel erfasst. Sämtliche Informatio-
nen zu Preisen, Platzierungen oder 
Listungen werden übersichtlich im 
System abgebildet und können exakt 
analysiert werden. „Stellen Sie sich 
vor, Sie müssten all die Informatio-
nen, die generiert werden, wenn Sie 
einen großen Außendienst mit meh-
reren Kundenterminen pro Tag im 
Einsatz haben, noch mit Block und 
Bleistift verwalten“, gibt Konstanze 
Paech, CRM-Projektmanager bei 
Campina zu bedenken. Gerade im 
Bereich der Aktionsplanung und –
durchführung können Termine nun 
deutlich übersichtlicher und voraus-
schauender koordiniert werden. Vor-
teile erzeugt das System an dieser 
Stelle in Form einer verbesserten 
Aktionsumsetzungen bei gleichzei-
tiger Zeiteinsparung. 

„Intelligente Listungen“  

Speziell im Hinblick auf die Artikellis-
tungen wurde eine Funktion erforder-
lich, welche die Listungsvorgaben 
des Handels nach dem Baustein-
Prinzip berücksichtigte. Anhand 
eines Verteilerschlüssels werden au-
tomatisch im System nur diejenigen 
Produkte zur Listung angezeigt, die 
vom Händler auch vorgesehen sind. 
Gerade für die Molkereiproduktbran-
che sind verschiedene Typen von 
Baustein-Vorgaben möglich, was die 
Listungsumsetzung für diese Bran-
che oft recht komplex gestaltet. An-
hand der „intelligenten Listungen“ 
können nun die unterschiedlichen 
Vorgaben des Handels einfach be-
rücksichtigt werden. Sämtliche Out-
letdaten laufen in der Campina Zen-
trale in Heilbronn zusammen. Dort 
können sie von berechtigten Nutzern 
zentral abgerufen werden. Neben 
der besseren Informationslage profi-
tiert auch die Kommunikation. „Die 
Kommunikation verläuft seit der Kon-
solidierung der Daten reibungsloser 
und effizienter“, erklärt Konstanze 
Paech. Zuvor erfolgte der Austausch 
zwischen den Abteilungen oft mehr-
stufig und verzögert, da die Informa-
tionen dezentral verteilt lagen. 

Branchensystem 
einer CRM-Allgemeinlösung 

bevorzugt 

Im Verlauf der internationalen CRM-
Ausschreibung rückte CompAS Con-
sumer aufgrund der Spezialisierung 
auf den Vertrieb von Molkereiproduk-
ten schon früh in die engere Aus-
wahl. „Dem System merkte man an, 
dass darin eine Menge Branchenwis-

sen mit eingeflossen ist“, so Philipp. 
Im Gegensatz zu Anbietern ohne kla-
re Branchenorientierung hätten sich 
dort bereits in der Standardversion 
Funktionen gezeigt, die im Kern die 
Anforderungen von Campina schon 
sehr genau abbildeten. „Hier sahen 
wir die Branchenspezialisierung von 
CompAS Consumer ganz klar im 
Vorteil.“ Systeme mit allgemein ge-
haltener CRM-Funktionalität hätten 
einfach nicht denselben Grad an Ge-
nauigkeit in der Prozessabwicklung 
gezeigt, erklärt Philipp. Auch was die 
Integration des Systems in die beste-
hende IT-Architektur betraf, zeigte 
sich Campina zufrieden. 
Neben der Anbindung an das R/3-
System von SAP sollte auch eine 
Anbindung an externe Handelsdaten 

erfolgen. Aufgrund der offenen Sys-
temkonzeption und der integrativen 
Ausrichtung von CompAS Consumer 
konnten die Schnittstellen dazu ein-
fach und ohne großen Aufwand ein-
gerichtet werden. „Die Schnittstellen-
konfiguration stellte sich im Verlauf 
erfreulicherweise als ressourcen-
schonendes Thema heraus“, be-
kennt Konstanze Paech. Nach einer 
Test- und Vorbereitungsphase von 6 
Monaten ist das System nun in den 
Echtbetrieb eingebunden und wird 
abteilungsweise implementiert. 


