Mdébel und WeilRware

Kleimann & Liebherr Hausgerate:

CRM-integrierte Vertriebssteuerung

Komplettldsung bei Liebherr-Werksvertretungen

»Ich habe quasi eine eierlegende Wollmilchsau ge-
sucht, als ich Gber die Sales Tech ging. Am PTV-
Stand wurde ich auf PTV Sales&Service aufmerksam
und beschrieb, was ich bendtige“, erinnert sich Detlev
Kleimann, Inhaber der Kleimann Handelsvertretung.
Es gab zwar keine Standardlésung, aber Thorsten
Frerk von PTV skizzierte spontan, wie ein modulares
Gesamtsystem aus bestehenden Standardlésungen
aussehen konnte: Fur die Vertriebs- und die Be-
suchsplanung PTV Sales&Service. Fir die interne
Kommunikation, die Kontakt- und Terminverwaltung
wird die CRM-Groupware genesisWorld von CAS
Software eingesetzt.

Anwender: Kleimann, Neu-Isenburg, Werksvertretung der Lieb-
herr Hausgerate GmbH; Teil der Liebherr Firmengruppe mit welt-
weit breitem Produktionsprogramm.

Aufgabe: Gesamtsystem fur Vertriebssteuerung und Planung von
AuRendiensttouren, gekoppelt an ein CRM-Tool, das mit einem
Warenwirtschaftssystem kommuniziert, und auf dessen Daten alle
Mitarbeiter im Innen- und AuRBendienst zugreifen kénnen.

Ldsung: Innovative modulare Komplettldsung aus dem GeoMana-
gementsystem PTV Sales&Service (heift seit Oktober 2007 PTV
Map&Market/Premium) fur die AufRendienststeuerung, erganzt
durch CRM-Software.

Um doppelte Datenhaltung tberflissig zu machen,
musste die Kommunikation zum Liebherr Warenwirt-
schaftssystem Material Management aus dem Hause
All-for-One gewahrleistet sein. Dafiir sorgt das Repli-
kationsmodul PS-Ware von Pollak Software, die die
Integration und nétige Anpassungen zum dynami-
schen Abgleich der Kundendaten mit den verschie-
denen Systemen durchfiihrte.

Liebherr offen fiir innovative Lésungen

Das Gesamtprojekt wurde den 14 deutschen Lieb-
herr-Werksvertretungen vorgestellt, und am Ende
konnten mit der Firma Kleimann als Pilotkunden wei-
tere vier Interessenten gewonnen werden. Walther
Kohlmaier, Geschéftsfuihrer der Liebherr Hausgerate,
erklart dazu: ,Die deutschen Handelsvertretungen
sind EDV-seitig autark, aber die Liebherr Hausgerate
GmbH sieht eine einheitliche Losung als effizient und
vorteilhaft an. Die Ausstrahlungswirkung auf die an-
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deren Vertretungen war von Anfang an ein Ziel des
Projekts.”

Faire Bezirke und Touren fir alle

Die Kontaktdaten werden monatlich aktuell aus der
CRM-Groupware bereitgestellt. Zunachst optimierte
PTV Sales&Service die Bezirkszuordnung, um eine
gleichmafige Auslastung zu erzielen. Das Programm
kalkuliert dabei Randbedingungen wie Anzahl und
Dauer der Besuche ein, oder auch, dass ein Mitarbei-
ter bestimmte Elektrohandler besuchen sollte.

Alle vier Wochen plant PTV Sales&Service mit den
aktuellen Daten die Besuche fir den Auf3endienst.
Diese werden in die genesisWorld-Kalender impor-
tiert, dabei automatisch an die verschiedenen Kalen-
der der Mitarbeiter verteilt und bis zu den Palm-
Clients aktualisiert. Wird ein Kunde nicht angetroffen,
kann der Mitarbeiter das eingeben, die Information
flie3t zurtick und wird bei der nachsten Planung be-
ricksichtigt.

Kleimann resumiert zufrieden: ,Die Vorteile sind e-
norm: Ich spare dank Tourenplanung 10% an Fahrt-
kosten — da hat sich PTV Sales&Service schnell a-
mortisiert. Der Einsatz meiner Mitarbeiter ist transpa-
rent. Sie brauchen ihre Touren nicht mehr zu planen,
kénnen sie aber nachbearbeiten, und ich sehe gleich,
wer wann wo ist. Wir besitzen durch die Einfiihrung
des gesamten Pakets als kleines Vertriebsunterneh-
men eine starke Vertriebswaffe und kénnen auch mit
wenig Personal viel leisten. Meiner Ansicht nach ist
eine solche Komplettlésung fur Vertriebsunterneh-
men aller Art das Thema schlechthin.”
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