bluecue Fallstudie

Customer Centricity neu gedacht

NEOTECHNIK fishrt im Rahmen seiner Digitalisierungsstrategie Salesforce ein und setzt dabei technisch

und konzeptionell auf seinen Partner bluecue

Als NEOTECHNIK seine Vertriebsprozesse optimiert wird klar: Das vorhandene Customer-Relationship-Management (CRM) wird
den Anforderungen nicht léinger gerecht. Statt weiterhin auf eine klassische CRM-L8sung zu setzen, entschlief3en sich die Bielefelder
for die Einfohrung der Salesforce Plattform. Zusammen mit der bluecue consulting GmbH & Co. KG ebnen sie so den Weg fiir eine

ganzheitliche Betrachtung ihrer Kundenbeziehungen.

,Fur uns war der Platformgedanke von Salesforce entschei-
dend”, begrindet Stephan Kuhlke, [TLeiter von NEOTECHNIK
die Einfihrung der Lésung. ,Salesforce ist mehr als ein klas-
sisches CRM und biefet uns perspekiivisch die Maglichkeit,
weitere Anforderungen und Prozesse iber diese eine Plaftform
abzubilden. Die Einfihrung war also ein wichtiger Teil unserer
Digitalisierungsstrategie.”

Den Vertrieb unterstitzen

Tatsachlich sei es zundchst darum gegangen, den Vertrieb mo-
biler und flexibler zu machen, erinnert sich Kuhlke. ,Wir wollten
von iberall und gerdteunabhdangig auf die Daten in unserem
CRM-System zugreifen kénnen. AuPerdem sollte die Zusammen-
arbeit der einzelnen Fachbereiche geférdert werden.”

NEOTECHNIK hat sich nach grindlicher Recherche am Markt
fir die cloudbasierte L&sung von Salesforce entschieden und sich
direkt Unterstitzung von seinem langjahrigen Partner bluecue
geholt. ,Wir haben bei dem Projekt auf bluecue vertraut, weil
bluecue sowohl beraten als auch umsetzen kann. Andere Firmen
kénnen haufig nur eines von Beiden, wodurch sich immer eine
Diskrepanz zwischen Beratung und Redlitét ergibt. Das Problem
haben wir mit bluecue nicht. Sie haben unsere Anforderungen
aufgenommen, ein sinnvolles Konzept entwickelt und das letzflich
auch umgesetzt”, freut sich Kuhlke.

bluecue-Consultant Johanna Méller erldutert: ,Im ersten Schritt
haben wir die sog. Sales Cloud implementiert und auf die Ver
friebsprozesse von NEOTECHNIK hin angepasst. Cleichzeitig
konnten wir einige Prozesse direkt optimieren und zusatzlich ein
ibersichtliches Berichtswesen fir die Prognosefchigkeit aufbau-
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Die Vertriebsmitarbeiter kdnnen Kundendaten nun leicht finden,
tbersichtlich darstellen und passend sortieren — auch von unter-
wegs. ,Wir erkennen die Mehrwerte von Salesforce heute im
gesamtfen Vertriebsprozess”, sagt Kuhlke zufrieden.

Intuitive Nutzung, unkomplizierte Administrierung

Die Vorteile der neuen l&sung wurden auch von den Mitarbei-
tern direkt erkannt. ,Die User Akzeptanz war durchweg positiv’,
resUmiert der Heiter. ,Das liegt einerseits daran, dass die
[&sung einfach und intuitiv zu bedienen ist. Aber andererseits
haben sicherlich auch die verschiedenen Workshops von blue-
cue fir unsere Mitarbeiter zu der positiven Resonanz gefihrt. Die
waren wirklich klasse.”

Auch aus Administrationssicht sei Salesforce leicht zu bedienen.
,Das meiste lasst sich ohne Programmierkennmisse umsetzen”,
so Kuhlke. Wirklich begeistert ist der [T-leiter von seiner neuen
[&sung aber vor allem in Bezug auf ,Flexibilitat und Anpassungs-
fahigkeit an neue Herausforderungen — also an neue Prozesse
oder Daten.”

Genau da kommt bluecue wieder ins Spiel. ,Die Idee von Sales-
force als Platiform ist, dass Daten aus verschiedenen Perspektiven
bearbeitet und verarbeitet werden kénnen”, erklért Inga Knoche,
Business Development Manager bei bluecue. ,Der gleiche
Datensatz kann also z.B. aus Vertriebs-, Service oder Marke-
tingsicht betrachtet und mithilfe von Kiinstlicher Intelligenz um
Automatismen bereichert werden.” lhre Kollegin Méller ergénzt:
Wir unterstitzen NEOTECHNIK nun dabei, die Platfform weiter
genau an die eigenen Bedirfnisse anzupassen und schrittweise
zusdizliche Komponenten, wie z.B. die Service oder Community
Cloud anzudocken.”
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Alle Warenzeichen und Markennamen sind Eigentum der jeweiligen Besitzer

,Wir haben bei dem Projekt auf bluecue vertraut, weil bluecue sowohl beraten
als auch umsetzen kann. Andere Firmen kénnen haufig nur eines von Beiden,
wodurch sich immer eine Diskrepanz zwischen Beratung und Redlitat ergibt.
Das Problem haben wir mit bluecue nicht. Sie haben unsere Anforderungen auf-
genommen, ein sinnvolles Konzept entwickelt und das letzilich auch umgesetzt.”

Stephan Kuhlke, [Tleiter, NEOTECHNIK

Konzeptionell stark, technisch topfit

Das klappt reibungslos, findet Kuhlke. ,bluecue konnte sich sehr
schnell in unsere spezifische Thematik einarbeiten, konnte uns
zielfthrend beraten und hat unsere Anforderungen hervorragend
umgesetzt. AuBerdem sind die Kollegen auch technisch topfit.”

Und das nicht nur bei der Implementierung und Anpassung von
Salesforce. ,bluecue hat uns auch in Bezug auf die Datenschnitt-
stelle beraten”, so Kuhlke. Denn sémiliche Daten der vorherigen
CRM-L&sung mussten ja ins neue System Ubertragen werden.
Ideclerweise automatisiert und ohne grofen Aufwand. ,Das war
die groBte Herausforderung zu Beginn.”

,Fir die Dateniibertragung haben wir Jitterbit verwendet”, erklart
Torben Volkmann, Managing Consultant bei bluecue. ,Mit dem
Tool konnfen wir das vorhandene Datenformat mihelos anpas-
sen, sodass die Daten per Knopfdruck in Salesforce importiert
und genutzt werden konnfen.”

Kuhlke war direkt iberzeugt, auch deshalb, weil ,kein grofer
Installationsaufwand” notwendig war. Mittlerweile wird Jitterbit
bei NEOTECHNIK strategisch weiter ausgebaut und schon jetzt
als Schnittstelle fur weitere Systeme verwendet. Das ist problem-

los maglich. Denn die Lésung zeichnet sich gerade dadurch aus,
dass die unterschiedlichsten Daten untereinander verknipft und
ausgetauscht werden kénnen. ,Dabei spielt es auch tberhaupt
keine Rolle, ob diese Daten cloudbasiert oder on-premise vorlie-
gen”, so Volkmann.

Der Kunde im Mittelpunkt

Mit der Einfihrung von Salesforce hebt NEOTECHNIK das
komplette Management seiner Kundenbeziehung auf ein véllig
neues level. Nach dem erfolgreichen Start im Vertrieb, wird das
Unternehmen die Plaftform sukzessive in der ganzen Organisati-
on ausrollen. ,NEOTECHNIK kann so seine Kundenbeziehung
datengestitzt optimieren, da ja schlussendlich alle Daten in einer
Plattform zusammenlaufen werden”, fasst Inga Knoche das Poten-
zial der l&sung noch einmal zusammen. ,Die Maglichkeiten der
Inferaktion, Automatisierung und Analyse von allen wesentlichen
Ceschdaftsprozessen sind prakfisch unbegrenzt.”

,Genau deshalb haben wir uns ja fir Salesforce entschieden”,
sagt auch Kuhlke. ,Wir wollten mehr als ein CRM. Wir wollten
ein modernes System, das wir flexibel auch in der Zukunft auf un-
sere Anforderungen hin anpassen kannen. Salesforce war ganz
klar eine strategische Entscheidung fir die Zukunft.”

NEOTECHNIK

Ihr Intralogistik Partner - Seit Gber 55 Jahren ist die NEOTECHNIK Férdersys-
teme Vertragspartner der Linde Material Handling. In unserem Vertragsgebiet
Ostwestfalen-lippe, Minsterland und im Osnabriicker land sind wir seit
1965 Komplettanbieter fir Losungen im Bereich des innerbetrieblichen Ma-
terialflusses. An unseren Standorten in Bielefeld und Ladbergen stehen Ihnen
iber 280 qudlifizierte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit lhrem Wissen zur
Seite, um mit lhnen gemeinsam die optimale L6sung fir lhre Anforderungen zu

entwickeln.
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bluecue entwickelt individuelle digitale Strategien, um die Prozesse, die
Teamarbeit und die Wertschépfung in Unternehmen zukunfisféhig zu gestalten.
Moderne Kommunikation, datengestiitztes Management und digitale Kompe-
tenzen dienen dazu, fir anspruchsvolle Kunden aus der gesamfen DACH-Re-
gion ein erfolgreiches System der Arbeit fir Unternehmen im Zeitalter der

Digitalisierung zu entwerfen.

bluecue consulting GmbH & Co. KG
August-Schroeder-Strabe 4

33602 Bielefeld
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