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Wetzel GmbH fiihrt ITML > CRM ein: Die ideale Lésung fiir

Marketing und Vertrieb - Interview mit Michael Freund, Leiter Administration

Die Wetzel GmbH mit Sitz im siidbadischen Grenzach-Wyhlen gilt
in der Druck- und Prageindustrie seit Jahrzehnten als Vordenker.
Hochqualifizierte Mitarbeiter, strenge Qualitatssicherung und das
notige Gespiir fiir technologische Trends und technisch anspruchsvolle
Kundenwiinsche haben Wetzel zum Marktfiihrer in der Druck- und
Prageindustrie gemacht. Als global ausgerichtetes Unternehmen ist
Wetzel auf allen wichtigen Markten vertreten. Von der ersten Idee bis
zum fertigen Produkt werden Losungen erarbeitet und inhouse realisiert.

Aus welchem Grund entschied sich

Wetzel tiir ITML > CRM?

Michael Freund: Im Rahmen unserer Geschsftsphilosophie, durch konsequente
Kundenfokussierung und eine entsprechende Kundenbeziehungspflege die
Kundenzufriedenheit und damit die Kundenbindung zu erhohen, war fir unsere
Entscheidung zugunsten ITML > CRM  zum einen die Webfshigkeit und die
100-prozentige Integration in die bestehenden SAP-Systeme entscheidend.
Samtliche Daten zu Kunden, Interessenten, Material, Angeboten, Kundenauftragen,
Lieferungen, Rechnungen usw. sind bereits im SAP R/3 vorhanden und von daher
automatisch im Zugriff durch die neue Losung. Weiterhin tberzeugte uns die
Anbindung an MS Outlook zur Ubergabe von Kontakten, Terminen und Aufgaben.
Und nicht zuletzt war die Lésung die einzige, die alle benétigten Funktionen fiir

Marketing und Vertrieb komplett abdeckte.

Auf welche Funktionen setzt das Unternehmen?

Michael Freund: Im ersten Schritt setzen wir das Kampagnen-, das Aktivitaten-
und das Adress-Management inklusive Klassifizierung ein. Damit erhalten unsere
Mitarbeiter die optimale Unterstitzung im Tagesgeschéft. Die Prozesse im Vertrieb

werden insgesamt transparenter und die Geschéftsleitung hat stets einen aktuellen
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Uberblick. Zudem kénnen die Mitarbeiter im Marketing die Kampagnen aufgrund
der guten Adressdaten optimiert steuern. Von der Adress-Selektion, tiber die
Versendung der Kampagne bis hin zum einfachen Upload der Kampagnen-

ergebnisse bringen uns die Funktionen des CRM-Systems einen echten Mehrwert.

Wie stellte sich der Einfiihrungsverlauf dar?

Michael Freund: Insgesamt dauerte das Projekt ca. sechs Wochen und kostete
mit Lizenz und Einfuhrung etwa 60.000 Euro - inklusive der kompletten
Datentibernahme der Adressen und ausgewahlter Vertriebsinformationen.

Damit waren wir ,in time and on budget.”

TOP-FACTs ITML > CRM
SOA-basierte CRM-Lésung fiir Marketing, Vertrieb & Service:

> 100% basierend auf SAP R/3 und SAP ERP
> Keine Middleware und Schnittstellen notwendig
> Schnelle Einfiihrung (auch fir den Mittelstand geeignet)

> Einfach bedienbare Benutzeroberflache

Referenzen ITML > CRM

> Wetzel GmbH (Druckwalzen)

> Baier & Schneider/BRUNNEN (Papier, Biiro, Schreibwaren)
> Bruker AXS GmbH (Hightech, Maschinenbau)

> Giunther+Schramm GmbH (Metallhandel)

> Jauch Quartz GmbH (technischer Handel)

> Amsonic AG (Maschinen- & Anlagenbau)

> AL-KO Kober AG (Anlagenbau, Handel)

> MSC Vertriebs GmbH (Hightech, Handel)

> CTDI Nethouse Services GmbH (Telekommunikation)

> Melvo GmbH (Konsumgtiter)



Prozesse ITML > CRM

Haben sich Wetzels Erwartungen Marketing:

an das neue IT—System erfullt? > Marketingplan (Jahresgesamtplanung, Budgetplanung)
> Kampagnenmanagement

Michael Freund: Das System lauft stabil und wir erhalten regelmaBig alle zwei > Adressmanagement

Monate neue Releases, die uns im Rahmen der Wartung frei zur Verfiigung inkl. Klassifizierung/Segmentierung und Duplettenpriifung
> Wettbewerbsdatenbank

gestellt werden. Zudem sind wir im engen Kontakt, um etwaige offene Punkte

oder Erweiterungswiinsche schnell zu lésen.

Vertrieb:
> Adressmanagement
as . . . > O tunit t
Was lisst sich zur Benutzerfreundlichkeit sagen? RS IELE S
> Aktivitstenmanagement
. . , , , > Dokumentenmanagement
Michael Freund: Das neue System ist sehr einfach zu bedienen, so dass fast kein o]
> t
Schulungsaufwand nétig war. Die Userakzeptanz ist deshalb trotz anfénglicher SR EmEn
. . . . ‘ > Angebotswesen
Bedenken bei den Vertriebsmitarbeitern von Beginn an entsprechend hoch.
> Auftragserfassung/Auftragsinfosystem
> mobiler Offline-Client
Plant Wetzel, die Lésung weiter ausbauen?
Service:
> Helpdesk/Call-Center (inkl. Meldungswesen)
Michael Freund: Ja, und zwar mit Funktionalitsten fur das Opportunity- und > grafische Plantafel

Dokumenten-Management sowie fiir das Reporting.

Gibt es weitere Vorteile, die ITML > CRM

>

Serviceauftragsverwaltung
Workflow-Engine zur Prozesssteuerung

Wareneingangshandling

. . . > Di d Kost hl
kleinen und mittleren Unternehmen bietet? SONESE e RosEnvorensaiagEsen
> Reparatur und Riickmeldung von Zeit, Material und Fehler
> mobiler Offline-Client zur Riickmeldung inkl. digitaler Signatur
Michael Freund: ITML > CRM erfordert keine eigene Hardware, was den > Versand und Faktura in versch. Auspragungen

Einfuhrungsautwand drastisch reduziert und in einem mittelstandischen
Unternehmen von groem Nutzen ist. ITML > CRM ist weniger komplex als

zum Beispiel SAP CRM, aber dennoch sehr leistungsstark und leicht anpassbar.

Wissensdatenbank und FAQ

Kundenportal (Selfservice)

Folgende Serviceprozesse lassen sich u. a. abbilden:

> Field Service
Weitere Informationen zur SOA-basierten Lésung o ilheuse Bty
ITML>CRM finden Sie unter www.itml.crm.de S o Y e——
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