Kundenzufriedenheit durch
effizientes Vertriebsdaten-

management

Katjes fuhrt CRM-System zur

Vertriebsoptimierung ein.

Die Katjes Fassin GmbH & Co.
KG, Emmerich, steuert zukinftig
ihre Vertriebsprozesse anhand
eines Customer-Relationship-
Management (CRM) - Systems
der Minchner CompAS GmbH.
Damit werden alle Vertriebsmit-
arbeiter des Markenherstellers
aus dem Innen- und Aul3en-
dienst auf der Basis eines mo-
dernen Informations- und Kom-
munikationsmanagements in
ihrer taglichen Arbeit unter-
statzt.

Leistungsstarke
Vertriebsarbeit

Vorrangiges Ziel war die Einrich-
tung eines reibungslosen Infor-
mationsflusses zwischen den
einzelnen Anwendern, eine
Grundvoraussetzung fir effektive
und zielgerichtete Planung und
Steuerung vertrieblicher Arbeit.
.Mochte ein Hersteller auf Dauer
eine leistungsstarke und zu-
kunftsgerichtete Vertriebsarbeit
etablieren, so ist ein bequemer
und nutzenorientierter Umgang
mit Kundeninformationen un-
erlasslich®, erklart Markus Mel3-
mer, Vertriebsleiter von Katjes
Fassin. ,CRM soll uns dabei
behilflich sein, eine 360°-Sicht
auf jeden unserer Kunden und
seine speziellen Anforderungen
zu erhalten. Die daraus re-
sultierende, individualisierte Ver-
triebsarbeit steigert dann wiede-
rum die Kundenzufriedenheit und
den Kundenwert®, so Mel3mer.
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Trends fruhzeitig erkennen

Von der CRM-Lésung verspricht
man sich weiterhin eine verbes-
serte Strategieplanung im Ver-
trieb. Das System leistet hierbei
besondere Hilfestellung durch
die Mdglichkeit, Auswertungen
frei selektierbarer
Datenkategorien vorzunehmen.
MeRmer ist davon liberzeugt,
dass man Entscheidungen, die
sich auf verandernde Marktsitua-
tionen beziehen, anhand der Da-
tenanalysen vorausschauend fal-
en kann und somit eine Sicher-
heit im vertrieblichen Handeln
geschaffen wird.

Auch die rasche Verfiligbarkeit
von Informationen aus den Out-
lets tragt entscheidend zur Ver-
triebsoptimierung bei. Die Auf-
tragserfassung des Auf3en-
diensts erfolgt zukdinftig Gber
mobile Systeme, die per Schnitt-
stelle mit der zentralen ERP in
Verbindung stehen. Diese Art der
elektronischen Datenaufnahme
gewahrleistet einen schnellen
und vollstandigen Informations-
austausch zwischen Innen- und
AuRendienst. Trendwenden in
den einzelnen Markten kénnen
so von der Vertriebsleitung recht-
zeitig erkannt und entsprechende
MaRnahmen rasch eingeleitet
werden — die Grundlage fir fle-
xibles Agieren am Markt.
Aufgrund der aktuellen und de-
taillierten Kenntnisse tber die
einzelnen Outlets kann der
AuRendienstmitarbeiter gegen-

Uber den Marktleitern zuneh-
mend die Funktion eines kompe-
tenten Beraters Ubernehmen.
Gerade bezogen auf die Zusam-
menarbeit von Handel und Her-
stellern bei der Optimierung des
Category-Managements erweist
sich ein Uber die Méarkte bestens
informierter Auendienst als
wertvoller Ansprechpartner.
Wichtige Angaben und Erfahrun-
gen zur Platzierungsqualitat oder
Regalverfugbarkeit gehen nicht
verloren und steigern damit wie-
derum das Absatzpotential der
Produkte.

Ganzheitliche IT-Lésung fur
den Lebensmittelvertrieb

Weitere Vorteile in Form von Da-
tenstrukturierung und -handling
entstehen dem Vertrieb von Kat-
jes Fassin vor allem aufgrund
verschiedener Funktionen wie
zum Beispiel zur Listungskon-
trolle, der Preisspie-gelubersicht
oder dem Erstellen einer Kon-
takthistorie fir den Auf3endienst.
Insgesamt liefert die CompAS
GmbH eine ganzheitlich durch-
dachte IT-Losung fur den Le-
bensmittelvertrieb, welche eine
enge Verzahnung von Unterneh-
menszielen und CRM-Strategie
aufgrund ihrer praxisnahen Appli-
kation herbeifiihrt.

Branchenspezialisierung als
entscheidender Vorteil

Die Entscheidung der Geschéafts-
leitung fur einen geeigneten Part-
ner zur Realisierung eines CRM-

Produktiberprifung im AuRendienst

Projekts fiel nach griindlicher
Sondierung des Marktes auf die
Miinchener CompAS GmbH. Das
Unternehmen hat sich vorrangig
auf die vertriebliche Optimierung
in der Konsumguterbranche spe-
zialisiert und ist mit den beson-
deren Vertriebsprozessen und
der Komplexitat dieser Warenka-
tegorie bestens vertraut. Grund-
satzlich konnte der Systement-
wickler wegen seiner langjah-
rigen Erfahrung im CRM-Bereich
und vielen erfolgreich durchge-
fuhrten Projekten mit anderen
Markenherstellern tiberzeugen.
Das fundierte Branchen Know-
how, die Beratungskompetenz
der CompAS GmbH und die Be-
nutzerfreundlichkeit von Com-
pAS Consumer gaben dann letzt-
lich den Ausschlag fir die
Zusammenarbeit.

Weitere Informationen:
www.katjes.de
www.compas.de [




