Anwenderbericht

CRM und Intranet bei Zeller+Gmelin

Kunden in Produktionsprozesse einbinden

2] Zeller:Gmeln

Wie eng Vertrieb und Service eines Chemieherstellers mit der Produktion seiner Kunden verzahnt werden kénnen, zeigt das Beispiel von
Zeller+Gmelin. Das Unternehmen nutzt seit Sommer 2005 CAS genesisWorld und CAS teamWorks im kombinierten Einsatz, um seinen
Kunden zusatzliche Dienstleistungen anzubieten.

Die Zeller+Gmelin GmbH & Co. KG wurde
1866 im wiirttembergischen Eislingen gegriindet
und ist heute ein weltweit tatiger Hersteller von
Auto- und Industrieschmierstoffen, von chemi-
schen Produkten und Druckfarben. Mit grup-
penweit tiber 650 Mitarbeitern an elf Standorten
in Deutschland und im Ausland hat das Unter-
nehmen 2004 einen Umsatz von 130 Millionen
Euro erwirtschaftet. Zu den Kunden zdhlen

u. a. BMW, Bosch, DaimlerChrysler und Dyna-
mit Nobel.

Zeller+Gmelin versteht sich auch als Dienst-
leister fiir seine Kunden: Gut ausgebildete Ser-
viceteams kontrollieren und warten vor Ort die
Produktionsanlagen und schulen bei Bedarf die
Mitarbeiter. Fiir Vertrieb und Kundenservice
im Bereich ,Chemische Produkte” hat das Un-
ternehmen im Sommer 2005 die CRM-Software
CAS genesisWorld im kombinierten Einsatz
mit der Intranet-Losung CAS teamworks an
insgesamt 30 Arbeitspldtzen eingefiihrt.

Per Extranet Produktions-
anlagen iiberwachen

,Der Vertrieb von chemischen
Produkten fiir die Industrie
setzt ein grofles Wissen tiber
die Produktionsanlagen beim
Kunden voraus”, erklart Dr.
Michael Schlipf, Bereichsleiter
Chemische Produkte bei Zel-
ler+Gmelin. ,Wir sind nicht
nur Hersteller, sondern bieten
auch zahlreiche Dienstleis-
tungen rund um unsere Pro-
dukte an, zum Beispiel die
komplette, chemisch-ver-
fahrenstechnische Steuerung
von Lackieranlagen. Deshalb
hat fiir uns das Thema Kun-
denbeziehungsmanagement
eine besonders grofie Bedeu-
tung.”

Die Implementierung der
beiden CAS-Losungen erfolgte
innerhalb von drei Monaten
durch den CAS-Partner
com:con solutions GmbH aus
KoIn. Seit Sommer 2005 arbeitet der Chemie-
hersteller produktiv mit den Systemen. Mit
CAS genesisWorld bildet Zeller+Gmelin den
gesamten Vertriebs- und Serviceprozess vom
ersten Kundenkontakt iber Dokumentation,
Angebotserstellung, Kundenbesuch, Auftrags-
erteilung, Produkteinfithrung und Einrichten
der Anlage bis zur Anlageniiberwachung ab.

Auch Daten aus dem Warenwirtschaftssystem
flielen in die Kundenakten. ,In diesem Infor-
mationsgrad lagen uns Kunden- und Produk-
tionsdaten noch nicht vor”, so Schlipf. ,Auf
dieser Basis konnen wir jetzt gezielte Nachsorge-

einfachte Informationsaustausch tragt wesent-
lich zur Starkung der Kundenbeziehung bei”,
erklart Schlipf. ,Zukiinftig werden wir auch
auslandische Handelsfirmen, die fiir uns als
Servicedienstleister tdtig sind, in dieses Netz-
werk integrieren. Fiir

und Cross-Selling-Aktivitdten durchfithren und
weitere Interessenten mit dhnlichen Produk-
tionsanlagen ansprechen.”

CAS teamWorks kommt derzeit als Kommu-
nikations- und Informationsportal zum Einsatz;
zukiinftig wird Zeller+Gmelin die Software im

Rahmen einer Extranet-Losung fiir das Kunden-

-

Im kombinierten Einsatz bei Zeller+Gmelin: CAS genesisWorld und CAS teamWorks

und Partnerbeziehungsmanagement nutzen.
Besonders wichtig ist dabei das neue CAS gene-
sisWorld-Objekt ,Anwendungen”, in dem zahl-
reiche Daten rund um die Produktionsanlagen
von Kunden zusammenfliefSen.
,Die Kunden, die wir in der laufenden Pi-

lotphase in dieses Projekt eingebunden haben,
sind sehr zufrieden mit dieser Losung. Der ver-

,Flr internationale Partner-
und Geschaftsbeziehungen
ist CAS teamWorks die ideale
Kommunikationsplattform.*

Dr. Michael Schlipf, Bereichsleiter
Chemische Produkte, Zeller+Gmelin

internationale Partner-
und Geschiftsbezie-
hungen ist CAS team-
Works die ideale Kom-
munikationsplattform.”

Derzeit plant Zel-
ler+Gmelin weitere
CAS teamWorks-Lizen-
zen fiir den Helpdesk-
Bereich anzuschaffen;
auflerdem ist der Ausbau des Extranets auf
insgesamt 50 Partner vorgesehen. Auch zusitz-
liche Workflows fiir das Einkaufs- und Beschaf-
fungsmanagement, die Erweiterung der Waren-
wirtschaftsanbindung, die Einfiihrung eines
Zusatzmoduls fiir die AufSendienststeuerung
sowie der unternehmensweite Einsatz der beiden
CAS-Losungen an rund 200
Arbeitspladtzen stehen auf der
Agenda.

Fokussierung auf einen
Geschdftsbereich

»Unsere CRM-Einfiihrung ist
erfolgreich verlaufen, weil wir
die Prozesse schon im Vorfeld
optimiert haben und sich die
Mitarbeiter vorab mit den neuen
Ablaufen vertraut machen
konnten”, so Dr. Michael Schlipf
abschlieiend. ,Im nachsten
Schritt haben wir dann ganz
gezielt das System in einem
Geschiftsbereich eingefiihrt.
Auf dieser Basis ist es nun mit-
telfristig moglich, das Kunden-
beziehungsmanagement mit
einigen abteilungsspezischen
Anpassungen in weiteren Un-
ternehmensbereichen sukzes-

sive aufzubauen. Diese Vorge-
hensweise kann ich jedem mit-

telstandischen Entscheider nur empfehlen.” =

www.zeller-gmelin.de
www.com-con.net
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