KOLB

Branche
Chemische Industrie

Kundenprofil

Die international agierende KOLB
Distribution Ltd. mit Hauptsitz in der
Schweiz und einer Niederlassung in Holland
ist Anbieter und Zulieferer von Lésungen fiir
die Chemieindustrie.

Ausgangssituation

Die breite Losungspalette und
unterschiedlichen Verkaufsstrategien
erforderten immer mehr eine flexible
Kommunikation zwischen GL,
Bereichsleitern und Mitarbeitern in
Verwaltung und Verkauf.

Losung

Innerhalb weniger Monate wurde Sage
SalesLogix implementiert und eine
Schnittstelle zu SAP und dem
Laborinformationssystem ONION erstellt.

Resultate

Mit dem neuen CRM-System kann KOLB
heute schnell aktuelle Statistiken erstellen,
erkennen welche Kontakte aktuell sind und
auf Basis aktueller Daten und Zahlen
zielgruppengerechte Marketingaktionen
planen. Die Transparenz Uber die
Kundendaten erleichtert die Arbeit in sehr
differenzierten Bereichen: Massengeschaft,
Produktgeschaft und prozessorientiertes
Geschaft.

AnNnwenderbericht

Flexibles CRM, flexible Strukturen

Die international agierende KOLB Distribution Ltd. mit Hauptsitz in der

Schweiz und einer Niederlassung in Holland ist ein Anbieter und Zulieferer von

Losungen fiir die Chemieindustrie. Auf der Basis der CRM-Software Sage

SalesLogix fiihrte KOLB ein unternehmensiibergreifendes, verkaufs-

orientiertes Informationssystem ein, dessen Implementierung zeitgleich mit

einer umfassenden Umstrukturierung der Prozesse im Unternehmen

stattfand.

Die KOLB Distribution Ltd. entwickelt,
produziert und vertreibt eine umfangrei-
che Palette von Losungen fiir die chemi-
sche Industrie. Aufgrund der breiten
Losungs-palette und daraus resultieren-
den unterschiedlichen Verkaufsstrate-
gien war eine flexible Kommunikation
zwischen Geschéftsfiihrung, Bereichslei-
tern und den ca. 85 Mitarbeiter/innen
in Verwaltung und Verkauf schon immer
von entscheidender Bedeutung. Anfang
2000 beschloss man, diese extern auf
den Kunden und intern auf den Informa-
tionstransfer ausgerichtete Kommunika-
tionsstruktur auch EDV-technisch zu
optimieren. Mit einer CRM L6sung sollte
ein solides Fundament geschaffen
werden, das die auf Access und Excel
basierenden Insellésungen ablésen und
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SAP- sowie das Laborsystem ONION
integrieren sollte. Nach einem einjahri-
gen Planungs- und Auswahlprozess
entschied man sich fir die CRM Ldsung
Sage SalesLogix.

Homogene Losung fiir heterogene
Unternehmensstrukturen
Projektleiter und entscheidender Initia-
tor fir die Einflihrung von KoSMOS
(KOLB Sales and Marketing Operational
System), die interne Bezeichnung fiir die
angepasste Sage SalesLogix CRM
Losung, war Jérg von Dewitz. Als lang-
jahriger Customer Relations Manager
des Unternehmens waren ihm die
«Schwachstellen» bestens bekannt:
,Grundsatzlich fehlte mir, als Leiter des
Customer Service, die Moglichkeit,
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Unser CRM von SalesLogix ist
ein powervolles Tool fiir un-
seren Verkauf. Seit 2001 koén-
nen wir immer auf die profes-
sionelle Unterstiitzung von

Ambit AG zéhlen.

Jorg von Dewitz
Projektleiter CRM
KOLB Distribution Ltd.

schnell aktuelle Statistiken zu erstellen,
zu erkennen, welche Kontakte noch
aktuell sind und dann auf der Basis von
aktuellen Daten und Zahlen Marketing-
aktionen zu planeny, erldutert von
Dewitz die ersten Vorlberlegungen.
Weitere Bedirfnisse resultierten aus den
unterschiedlichen «Arbeitskultureny im
Un-ternehmen.

»Wir haben im Verkauf drei sehr
verschiedene Vorgehensweisen®, so von
Dewitz. ,Zum einen das Massenge-
schéaft, zum anderen das Produktge-
schéaft und zum dritten ein prozessorien-
tiertes Geschaft, bei dem der Fokus auf
der Beratung liegt. Zusatzlich ist unser
Unternehmen auch in unterschiedliche
Vertriebs- und Dienstleistungsbereiche
aufgegliedert. Alle Organisationsberei-
che stehen in unterschiedlicher Form
auch mit unseren Kunden in Kontakt. So
war es wichtig, dass jeder Bereich iiber
dieselben Informationen verflgte®.

Schnelle Implementierung und
Anpassung

,Die erfolgreiche Implementierung und
Anpassung wurde dann innerhalb von
wenigen Monaten vom Sage SalesLogix

Business Partner Ambit AG durchge-
fihrt. Eine erheblich gréssere techni-
sche Herausforderung war dagegen die
Schnittstellenentwicklung zu SAP und zu
unserem Laborinformationssystem
ONION. Organisatorisch besonders
schwierig war unsere ca. 35 Remote
Mitarbeiterlnnen, bedingt durch die
geografische Streuung, einzubinden und
die Schulung der MitarbeiterInnen zeit-
lich zu organisieren. Dennoch sind wir,
nicht zuletzt aufgrund der reibungslosen
Zusammenarbeit mit der Ambit AG, voll
im Zeitrahmen geblieben®.

Resultate

So ist das Fazit des Projektleiters auch
rundum positiv: ,Wir haben alle gesteck-
ten Ziele erreicht und zum Teil ibertrof-
fen“. Auch finanziell hat sich das neue
CRM-Tool bewahrt. Einen ROl werde
man, so schatzt von Dewitz, in ca. zwei
Jahren erreicht haben.
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Dienstleistungen

* CRM-Strategie

* Beratung /Coaching

* Analysen /Expertisen
 Evaluations-Begleitung

* Projektmanagement

e Schnittstellenkompetenz
* Implementations-Prozesse
e Schulung

* Support und Wartung

Produkte

* Microsoft Dynamics CRM
» Sage SalesLogix

* Hosted CRM

* CRM Online

* CRM-Project

* Branchenl6sungen

* Business Intelligence

e Add-ons

Branchenfokus
* Dienstleistung
* Handel B2B
* Privatbanken

weitere: www.ambit.ch
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Kundenmanagement

Wir beraten Sie gerne zum Thema
CRM.

Kurdenmanagamesnt

Interessiert?

Sie erreichen unsere Berater unter
+4152 268 91 00 oder per Email an
berater@ambit.ch.

Wir freuen uns auf Ihre Anfrage!

Ambit AG
Burglistrasse 29
CH-8400 Winterthur
www.ambit.ch



