Customer Solution

»Dank arvato systems sind wir heute in der Lage,
mit Microsoft Dynamics CRM Marketingaktionen
binnen kirzester Zeit durchzufiihren. Dadurch
konnen wir viel schneller auf die aktuelle
Marktentwicklung reagieren.«

Paul Weber,
Leiter Marketing, Europoles GmbH & Co. KG

FEURO JIPOLES

Der Kunde

= Die Europoles GmbH & Co. KG ist
seit mehr als 100 Jahren im Mastbau
aktiv und europaischer Marktfiihrer:
ein umkampftes Terrain, auf dem
sich Europoles mit Erfahrung, Prasenz
und einer breiten Produktpalette
durchsetzte. ,Wir beherrschen nicht
nur den Stahlbau, sondern auch
moderne Technologien wie ,vor-
gespannten Schleuderbeton' oder
,glasfaserverstarkten Kunststoff*",
unterstreicht Paul Weber, Leiter
Marketing bei Europoles. ,In ein-
zelnen Geschéftsfeldern stehen wir
zwar in einem starken Wettbewerb,
doch weltweit gibt es kaum ein
Unternehmen mit einer dhnlichen
Bandbreite", ergénzt Weber. Der
Fertigungsbetrieb beschaftigt mehr
als 1000 Mitarbeiter in Europa und
dem Oman. Vertriebsbiiros gibt es in
den meisten europdischen Landern.
Der jahrliche Umsatz lag 2010 bei
125 Millionen Euro. Der Anteil des
Auslandsgeschafts betragt circa

40 Prozent.

In Rekordzeit zu verwertbaren
Kundendaten

Software fiir Vertriebsoptimierung gesucht

Ausga ngssituation Fast alle Geschéftsfelder von Europoles — hierzu gehéren
etwa Energie, Kommunikation oder Verkehr — hdngen von Grof3projekten ab. Ganz anders
ist die Situation in der Beleuchtungssparte. ,Hier haben wir es mit einem klassischen
Massenmarkt zu tun. 2011 werden wir voraussichtlich 300.000 Lichtmasten verk aufen
und weit mehr als 20.000 Angebote schreiben®, umreif3t Paul Weber das Marktvolumen.
Zu den Kunden gehéren neben Kommunen und Versorgern auch Elektrogrof3handler oder
Leuchtenhersteller. ,Ein komplexer Markt, bei dem der Erfolg von der Innovationsstérke
und Effizienz der Prozesse abhangt", ergénzt er.

Um die Abldufe in den kundenorientierten Bereichen zu straffen und eine héhere
Markttransparenz zu erreichen, startete Europoles im Friihjahr 2010 ein umfas-
sendes Optimierungsprojekt. Doch es fehlte die passende Software, um das Konzept
umzusetzen. ,Wir suchten eine flexible CRM-Losung, die sich zwischen SAP und
Outlook beziehungsweise Exchange Server einfligt", unterstreicht Marketingleiter
Weber. Im Herbst 2010 entschied sich Europoles fiir Microsoft Dynamics CRM.
Neben der Investitionssicherheit waren der hohe Funktionsumfang und die flexible
Programmstruktur entscheidend.

Der Zuschlag fiir die Implementierung ging an den Microsoft-Partner arvato systems
GmbH. Ausschlaggebend war dabei vor allem die Vorgehensweise und Erfahrung

des Giitersloher Systemintegrators in der CRM-Einfiihrung. ,Wir hatten uns mehrere
Softwarehduser angesehen. arvato systems konnte bereits beim ersten Termin konkrete
Lésungsvorschlage zu unserem Konzept vorlegen. Noch wéhrend des Gesprachs wurden
weitere Anforderungen aufgenommen. Die Entscheidung fiel uns dadurch leicht", begriin-
det Paul Weber die Wahl.

Ldsung Der Startschuss fiir die Implementierung fiel Anfang Oktober 2010 — knapp
drei Wochen spéter war bereits alles gelaufen und die ersten 20 Arbeitspldtze mit
Microsoft Dynamics CRM ausgestattet. Garant fiir die kurze Laufzeit war vor allem die
schlanke Projektplanung, was zum einen im Pragmatismus und der Flexibilitat von arvato
systems begriindet ist, zum anderen darin, dass Europoles ein 100-seitiges Konzept tiber
alle Ablaufe erstellt hatte. N
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»arvato systems ist es gelungen, das CRM-Projekt mit einem

kleinen Budget professionell umzusetzen. Die Experten haben

sich schnell in unsere Geschaftsprozesse eingearbeitet und
gestalten die weitere Entwicklung aktiv mit.«

Paul Weber,
Leiter Marketing, Europoles GmbH & Co. KG

Statt moglichst viele Wiinsche auf einmal zu erfiillen, konzentrierte sich das Projektteam
auf die Kernanforderungen: die Konsolidierung der Kundeninformationen und die
Anreicherung um kunden- und marktbezogene Daten. ,Wir haben Kommunen

nach ihrem Einkaufsverhalten befragt und Kontaktdaten um logistisch-technische
Informationen erganzt", erldutert Marketingleiter Weber. Heute kenne man nicht nur
die Umsétze und das Potenzial einzelner Kunden, sondern wisse auch, welche Produkte,
Materialien und Beschichtungen eingesetzt werden. Durch die Anbindung an SAP flief3en
zusatzlich Informationen aus der Auftragsbearbeitung ein.

Microsoft Dynamics CRM spart nicht nur Zeit, sondern auch Kosten: So kann Europoles
zu Fachmessen genau jene Kunden einladen, die sich tatsachlich fiir die betreffenden
Produkte interessieren. Innovationen und Dienstleistungen lassen sich per Cross- oder
Up-Selling gezielter verkaufen. Hinzu kommt ein effizienterer Verkaufsprozess. Konnte
Europoles friiher nicht bei jedem Angebot nachfassen, gelingt dies heute

,Zu 100 Prozent".

Kundenvorteil schneller ROI Diese deutlichen Verbesserungen sind auch fiir

die Mitarbeiter nachvollziehbar. Entsprechend positiv fallt die Resonanz aus. ,Selbst
dltere Mitarbeiter setzen sich intensiv mit Dynamics CRM auseinander und bringen sich
mit Verbesserungsvorschldgen ein®, freut sich Paul Weber. Das ist ein Erfolg, den der
Marketingleiter vor allem auf die friihzeitige Einbindung der Belegschaft in das Projekt
und die zeitnahen Vertriebsschulungen zuriickfiihrt.

Aus Sicht des Managements zahlt die gewonnene Transparenz zu den wichtigsten
Verbesserungen. ,Europoles weif3 heute mehr iiber seine Kunden als jemals zuvor.

Das Projekt ist zudem so schlank konzipiert, dass der ROI binnen kiirzester Zeit erreicht
wurde", erganzt Karl Wimmer, Geschéftsfiihrer der Europoles GmbH & Co. KG. CRM

ist fiir Europoles ein entscheidender Faktor, denn die CRM-Software wird in den néch-
sten Monaten kontinuierlich ausgebaut: Nach der Einfiihrung an den internationalen
Standorten in Frankreich und Polen steht der Systemausbau im Mittelpunkt. Geplant sind
beispielsweise Erweiterungen zum Kampagnenmanagement, zur Auf3endienststeuerung
und zur Unterstiitzung von Ausschreibungen.

Weitere Fragen? Nehmen Sie Kontakt mit uns auf.

Ihr Ansprechpartner

arvato systems | Andreas Maas | Phone: +49 5241 80 1698
An der Autobahn 200 | 33333 Giitersloh

E-Mail: andreas.maas@bertelsmann.de

Web: www.arvato-systems.de/crm

arvato systems bietet als global agierender Systemintegrator neben der Implementierung
von Standard-Software maf3geschneiderte, branchenspezifische und individuell entwickelte
Lésungen. 1.700 engagierte Mitarbeiter arbeiten an weltweit 25 Standorten. Unsere Kunden
schétzen die Verbindung von intensivem Branchen-Know-how, Hersteller {ibergreifendem tech-
nologischen Wissen, gelebter Partnerschaft und echtem Unternehmergeist. Mit unserem Angebot
sind wir der Wegbereiter fiir Ihre erfolgreichen Geschéfte.

Der Case im Uberblick
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