Starke Kundenbeziehungen im
Markenprodukte-Handel

Seit Jahrzehnten profiliert sich die Hermann Kuhn
AG als ideenreiche Schweizer Handelsvertreterin mit
starken Markenprodukten. Im Portfolio fihrt sie welt-
bekannte Qualitdtsmarken wie STABILO, DURABLE
und IDEAL fur den Biiro-, Schul- oder Arbeitsalltag.
Mit dem Entscheid flir die Einfihrung von Microsoft
Dynamics CRM konnte das Unternehmen seine Pro-
zesse im Marketing, Vertrieb und Kundendienst op-
timieren und die Kundenbindung weiter steigern.

Der Generalvertreter Hermann Kuhn AG beliefert Kunden
im Bilrofachhandel, Grossverteiler und Warenhauser,
sowie Handwerkszentren und Baumérkte. Beim beste-
henden CRM-System mangelte es an Ubersichtlichkeit
und individuellen Anpassungsmoglichkeiten. Auch auf-
grund der fehlenden Benutzerakzeptanz war eine Ablo-
sung absehbar. Nach einer ausfiihrlichen Beratung und
Bediirfnisanalyse durch das CRM Kompetenzzentrum
Ambit AG fiel im Sommer 2008 der Startschuss fur die
Implementierung von Microsoft Dynamics CRM 4.0. Mit
einer Schnittstelle wurden Daten aus bestehenden CRM
einmalig tbernommen und migriert. Die stabile Kunden-
management-Losung, welche sich nahtlos in Microsoft
Office eingliedern lasst, wurde von Ambit AG auf die Be-
durfnisse der Mitarbeiter und auf geschéaftsspezifische
Anforderungen angepasst.

Bereits ein halbes Jahr spater profitieren samtliche Abtei-
lungen vom neuen CRM-System.

Der Aussendienst und das Key Account Management
nutzen die Méglichkeit der Besuchsplanung und des Be-
suchsberichts. Diese Funktionen tragen entscheidend zur
professionellen Vorbereitung auf einen Kundenbesuch,
die anschliessende Historisierung der Informationen und
zur Erstellung von Verkaufserwartungen bei.

Dank der umfassenden Schnittstelle zu Oppac-one, wo-
mit die beiden Systeme regelmassig abgeglichen wer-
den, kann man im CRM jederzeit auf alle relevanten Da-
ten wie Auftrdge, Rechnungen, etc. zugreifen.

Einer der gréssten Nutzen von Microsoft CRM zeigt sich
fur die Hermann Kuhn AG im Bereich Marketing und in
der Kommunikation. Kampagnen kdnnen von der Budge-

tierung, Uber die Aufgabenverteilung, Teilnehmerverwal-
tung und Umsatzauswertung bis ins kleinste Detail ge-
plant werden. Mailings und Eventeinladungen werden
spielend leicht individualisiert und beim Weihnachtsver-
sand geht kein Kunde vergessen.

Die Abbildung des Offert-Prozesses und die Verarbei-
tung von Reklamationen im Verkaufsinnendienst werden
demnéchst implementiert. Dadurch sollen sich die ge-
nannten Ablaufe merklich vereinfachen. Aufgrund abtei-
lungsiibergreifender Prozesse verlauft die Kommunikati-
on und Zusammenarbeit mit der Marketingabteilung und
dem Aussendienst bereits heute barrierefrei.

Die offene Kommunikation zwischen Ambit und Her-
mann Kuhn sowie eine genaue Bedurfnisanalyse mit De-
tailkonzept, regelmassige Projektstatusmeetings und ak-
tives Change Management haben wesentlich zum Pro-
jekterfolg beigetragen.

»Mit Microsoft CRM
konzentrieren wir
unsere Vertriebs-

kraft dort, wo es
sich lohnt, sie ein-
zusetzen. Dank der kompetenten Pro-
jektumsetzung durch Ambit AG ge-
lingt uns dies schneller als erwartet.”

Christian Roth, Geschaftsfilhrer von Hermann Kuhn AG
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