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Einfuhrung Hohe Aufwéande und groRer Zeitverlust im Vertrieb kommen Unternehmen teuer zu
stehen — vor allem beim VertriebsauRendienst. Ohne systematische Vorbereitung
und ohne direkten Datenzugriff vor Ort ist der Vertrieb stark beintrachtigt. So stehen
und fallen die Verkaufsgesprache mit dem Zugang zu aktuellen Kunden- und Lager-
daten, die sich analysieren und strukturieren lassen sollten. — Die hier vorgestellte
Ldsung zeigt, wie der Vertrieb gezielte Unterstiitzung bekommen kann.

Ein Spezialhersteller von Schmierstoffen (u.a. Private Brand Produkte) organisier-

te friiher seinen internationalen Vertrieb wie folgt:

1) Der Innendienst filtert regelmaRig Vertriebsdaten im ERP-System MAS 90, druckt
sie aus und versendet die jeweiligen Ubersichten und Kundendaten per Post an
die zahlreichen AuRendienst-Mitarbeiter und Vertriebsagenturen weltweit.

2) Auf dieser Grundlage fihrt der VertriebsauRRendienst die Kundengesprache.

3) Der AuRendienst erfasst Bestellungen manuell und faxt sie zur Zentrale.

4) Der Innendienst erfasst die Fax-Rucklaufer manuell im ERP-System MAS 90.

5) Die Vertriebsleitung wertet die aktualisierten Daten grob aus.

Problem Das Unternehmen klagte unter anderem Uber folgende Probleme:

« Auftrage des AuRRendienstes mussten intern erfasst werden (doppelte Arbeit)

«  Zeitverlust, groBer Aufwéande damit hohe Kosten in Vertrieb und Verwaltung

- dem AulRendienst stehen keine umfassend aktuellen Daten zur Verfligung

+  Zugang zum ERP-System MAS 90 nur fir den speziell geschulten Vertrieb-
sinnendienst mit ERP-Kenntnissen (hohe Schulungskosten)

« Datenauswertungen im ERP-System MAS 90 nur Uber spezielle IT-
Unterstiitzung mit ERP-Fachkenntnissen méglich (hohe Prozesskosten und
groRRer Zeitverlust)

« kaum Kontrollmdéglichkeiten der internationalen Vertriebsaktivitaten

Ausgangssituation

Losung enomic.offer mit erweiterten Funktionen

Nutzen Wesentliche Vorteile fir das Unternehmen jetzt:

« Auftragserfassung direkt auch vom Auf3endienst mdglich

« aktuelle Kunden- und Lagerdaten stehen direkt im Kundengesprach zur Ver-
figung (Up- and Cross-Selling optimiert)

- Bei Bedarf kdnnen Datentbersichten auch in Excel exportiert und als PDF
angezeigt bzw. ausgedruckt werden.

»  Produktinformationen und Werbematerialien liegen zur Beratung und Information
elektronisch bereit und lassen sich zuséatzlich als Print-Fassung online bestellen.

« optimaler Know-how Transfer zwischen Innendienst und AufRendienst

- aktuelle und gezielte Auswertung der weltweiten Vertriebsaktivitaten; neue
Statistiken und Analysen lassen sich schnell und flexibel erstellen (vgl.

EIS/OLAP)
« direkte Anbindung des ERP-Bestandssystems MAS 90 mit den Stammdaten

- funktioniert ohne Installation online Giber Webbrowser z.B. auch auf Laptops

Ergebnis Das Unternehmen erhielt mit enomic.offer ein umfassendes Werkzeug fur Ver-
trieb, AuRendienst und Controlling. Im Ergebnis konnten Effizienz und Verkaufsra-

ten deutlich gesteigert werden.
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