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Fit fiir die Cloud?

Schritt fur Schritt zum Erfolg:
Das optimale Cloud-Training fur lhr Unternehmen

cobra CRM PRO
bei Horizon GmbH
von Highway-CRM

A 5

CRM-TRENDS 2012
Mobile Losungen und
Social Media sind im Fokus

STORAGE AS A SERVICE
Wenn der Speicher aus
allen Nahten platzt

MYTHOS TEAMARBEIT
Einzelkampfer oder Team -
wer arbeitet effektiver?

Kostenlose iPad-Ausgabe lesen und einen

42-Zoll-LED-TV von LG gewinnen!!!
Infos auf den Seiten 3 und 10/II.
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Fin attraktives

Mithilfe einer CRM-L6sung von cobra optimiert die Horizon
GmbH ihre Vertriebsaktivitaten. Besonders angetan ist der
Spezialist fur die Druckweiterverarbeitung von der mobilen
Anbindung seiner Vertriebsmitarbeiter. Diese koénnen vom Buro,
von zu Hause aus und unterwegs per Tablet problemlos auf
das Kundenmanagementsystem zugreifen und direkt beim

Kunden Angebote erstellen.

Julia Buschmann

ie Horizon GmbH gilt als welt-
weit fihrender Hersteller von
Maschinen fiir die Druckweiter-
mmmm verarbeitung. Thre Maschinen fur
das Zusammentragen, Fertigen von Bro-
schiiren, Sammelheften, Falzen, Klebe-
binden, Schneiden und Laminieren ver-
arbeiten Druckbogen zu perfekten und
gebrauchsfihigen Druckprodukten.
Die umfangreichen Kundendaten von
Horizon hilt die Software-Losung des
Konstanzer CRM-Pioniers cobra zusam-
men und stellt diese iber mobiles CRM
den Horizon-Vertriebsmitarbeitern zur
Verfigung, die stetig die Kunden in
Deutschland, Osterreich und Ungarn
vor Ort betreuen. Das Projekt wurde
mit dem cobra CRM-Award in Silber
ausgezeichnet.

Alle Informationen im Blick

Mit CRM-Systemen hatte die Horizon
GmbH bereits vor ihrem Kontakt zu cobra
Erfahrungen gemacht — allerdings keine
guten, wie sich Geschiftsfithrer Rainer
Borgerding erinnert. Mit zwei verschie-

denen CRM-Produkten hatte der Spezi-
alist fir die Druckweiterverarbeitung mit
Sitz in Quickborn schon gearbeitet, doch
enorm hohe Software- und Customizing-
Kosten und eine  nie erreichte Zielfunk-
tionalitit“ hatten Borgerding veranlasst,
nach einer neuen Losung zu suchen.

Uber eine Empfehlung seines Ver-
triebsleiters Hans-Peter Lehmann wurde
der innovationsfreudige Geschiiftsfihrer
im Jahr 2010 auf cobras CRM-Software
aufmerksam — nicht zuletzt wegen der
umfassenden mobilen Anwendungs-
moglichkeiten. Mit cobra CRM PRO
verwaltet das Unternechmen simtliche
seiner 6000 Kundendaten samt komple-
xen Maschinendaten.

Die Gebietsleiter, die die Kunden im
In- und Ausland regelmifSig betreuen,
haben von unterwegs via iPad und im
Home Office per PC Zugriff auf die zen-
trale Datenbank und damit alle Informa-
tionen zum Kunden im Blick. Sofort ab-
rufbar sind ebenso simtliche Angebote
und Rechnungen sowie die jeweiligen
Vertriebsvorginge.

Die Gerdte von Horizon verarbeiten
Druckbdgen zu perfekten und
gebrauchsfahigen Druckprodukten.
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Horizon betreut das grafische Gewerbe
in Deutschland, Osterreich und Ungarn.
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Via iPad haben die Gebietsleiter
Zugriff auf die zentrale Datenbank
und damit alle Kundendaten im Blick.

Die Forecasts miissen von den Ge-
bietsleitern nicht mehr separat pro Mo-
nat erstellt werden, sondern ergeben
sich automatisch aus den Positionen der
Vertriebsprojekte. Zudem ermoglicht die
CRM-Software tber das Vertriebsmo-
dul Aussagen zur Umsatzwahrschein-
lichkeit, die wiederum als Bestell- und
Logistikkomponente fiir das interne Be-
stellwesen fungieren.

JIch hitte es nicht mehr fir mog-
lich gehalten, dass innerhalb von we-
nigen Monaten eine funktionierende
Vertriebsunterstiitzung in einer derart
hohen Qualitit erreicht werden kann®,
macht Geschiftsfithrer Rainer Borger-
ding deutlich. ,Die Disposition erhilt
jetzt klare Zeit- und Zielangaben tiber
die integrierte Statistikfunktion und die
Geschiftsleitung kann per Klick den
stets aktuellen Forecast simtlicher Ge-
bietsleiter einsehen.”

Dem Vertrieb liegen zu jedem In-
teressenten und Kunden vollstindige
Daten der Kontakte, der Maschinen, der
Akquise-Titigkeiten und des Angebots-
und Abrechnungswesens vor.

MaBgeschneiderte
Angebotserstellung

Gemeinsam mit dem von Horizon aus-
gewihlten cobra-Partner Rainer Will-
manns von Highway-CRM aus Lever-
kusen ist die CRM-Software passgenau
auf die Bedirfnisse des Unternechmens
zugeschnitten worden. Zudem hat man
die Angebotsbeschreibung per Indivi-
dualprogrammierung komplett neu ge-
staltet: Friher schickten die Gebietslei-
ter die Daten fiir das jeweilige Angebot
an den Innendienst, der das Angebot
erstellte und zur Kontrolle wieder an
den Gebietsleiter zurticksendete. Die-
ser musste den Vorgang dann freigeben,
damit der Innendienst das Angebot
letztendlich versenden konnte.

LJUmstindlich, zeitraubend und feh-
lertrachtig®, urteilten Borgerding und
Willmanns einhellig. Mit einem aus-
gekliigelten Kombinationssystem von
Individualberechnungen und Stan-
dardtexten kann der Gebietsleiter nun
Angebote zeitnah in allerbester Quali-
tit mit individuellen Texten und Zahlen
und den notwendigen Standardangaben
erstellen. Abschlieffend kann der Ge-
bietsleiter wihlen, ob er das vielseiti-
ge Angebot drucken und per Post oder
personlich Gibergeben mochte oder ob
das Angebot per Mail als PDF-Dateian-
hang versendet wird.

In der Kontakthistorie zum Kunden
befinden sich dann sowohl die Ange-
botsdokumente als Word-Dateien als
auch die versendeten E-Mail-Angebo-
te. Versendete Angebote erhalten dort
den recherchierbaren Status ,offen“ fir
die weitere Nachverfolgung durch die
Gebietsleiter.

Ausgefeiltes
Berechtigungsmanagement

Doch nicht nur die Angebotserstellung,
auch die gesamte Datenbankstruktur
des Unternehmens wurde durch den
Einsatz des CRM-Systems vereinheitlicht
und damit vereinfacht. Frither erhielt je-
der Gebietsleiter eine einzelne Daten-
bank mit seinen Kundendaten. Diese
Datenbank musste mit der Mutterdaten-
bank stets synchronisiert werden.

,Diese Vorgehensweise verursachte
massive Fehler®, erinnert sich der Ge-
schiftsfihrer. So wurden bereinigte
Daten nach einer neuen Synchronisa-
tion wieder fehlerhaft zurtickgeschrie-
ben und geloschte Adressen hielten
wieder Einzug. Durch das ausgefeilte
Rechtesystem in cobra CRM PRO lagern
nun simtliche Daten aller Gebietsleiter
in einer einzigen Datenbank. Dennoch
sieht jeder Gebietsleiter nur die Adres-
sen, die ihm zugeteilt sind.

Die Geschifts- und Vertriebsleitung
haben jedoch Auswertungszugriffe tiber
samtliche Aktivititen aller Gebietsleiter.
Die Live-Zugriffe per iPad oder Home-
Office-PC machen umstindliche und
zeitaufwendige Synchronisationsliufe
uberfliissig und sorgen somit fiir eine
spurbare Zeitersparnis bei der Akquise-
tatigkeit.

Dennoch ist Geschiftsfithrer Rainer
Borgerding klar: ,Ein CRM-Projekt en-
det nie.“ Doch mit cobra fiithlt man
sich in Quickborn gut gertstet fiir die
Zukunft.  Bereits in der ersten Prisen-
tation wurde deutlich, dass Herr Will-
manns nicht nur CRM-Spezialist in Sa-
chen cobra-Software ist, sondern auch
betriebswirtschaftlich und vertrieblich
weifs, wovon er redet und fundierte
Erfahrungen in Unternehmensberater-
Qualitit einbringt. Wie sich herausstell-
te, ein Glucksgriff fur das CRM-Projekt
und unsere Optimierungsanspriche®,
ist Rainer Borgerding zufrieden. [rm ]
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