Magazin fiir kundenorientierte Kommunikation

Katjes nutzt CRM zur Vertriebsoptimierung

Die Katjes Fassin GmbH £ Co.KG, Emmerich, steu-
ert zukiinftig ihre Vertriebsprozesse anhand eines
Customer-Relationship-Management-Systems der
Miinchener CompAS GmbH (www.compas.de). Das
Unternchmen verspricht sich davon eine verbes-
serte Strategieplanung im Vertricb. Durch dic
Maglichkeit, Auswertungen frei selektierbarer
Datenkategorien vornchmen zu kéinnen, soll das
System die Vertrichsoptimierung unterstiitzen.
Aulgrund der aktuellen und detaillierten
Kenntnisse liber die cinzelnen Outlets sollen
AuBendienstmitarbeiter gegeniiber den Markilei-
tern zunchmend die Funktion eines kompetenten
Beraters ttbernehmen kénnen. Erfahrungen zur
Platzierungsqualitiit oder Regalverfiigharkeit blei-

g _ Katjes Fassin will mit Hilfe des CRM-
ben durch das System erhalten und kiimnen damit Systems den Vertrieh optimieren und

wiederum das Absatzpotential der Produkte siei- Aufendienstmitarbeiter unterstitzen,

gern,

Weitere Vorteile in Form von Datenstrukturierung und -handling sollen flir den
Vertrieh vor allem aufgrund verschiedener Funktionen wie zum Beispiel zur Listungs-
kontrolle, der Preisspiegeliibersicht oder dem Erstellen einer Kontakthistorie fiir den
AuBendienst entstehen

+CRM soll uns dabei behilllich sein, eine 360°-Sicht aufl jeden unserer Kunden
und seine speziellen Anforderungen zu erhalten. Die daraus resultierende, individua-
lisierie Vertriebsarbeit steigert dann wiederum die Kundenzufriedenheit und den Kun-
denwert”, fasst Markus Melimer, Vertriebsleiter von Katjes Fassin den Nutzen des Sys-
tems Zusammen.



