@ PisaSales

KRAIBURG TPE

PisaSales CRM Case Study

Innovative Produkte und Serviceleistungen unter dem Leitgedanken ,custom-enginee-
red TPE and more* kennzeichnen KRAIBURG TPE als weltweiten Kompeten flhrer flr maB-
geschneiderte thermoplastische Elastomere. Diesem hohen, kundenorientierten Anspruch
folgend, setzt das Unternehmen die CRM-L6sung PisaSales ein.



@ Kunde & Branche

Als weltweit agierender Hersteller von Ther-
moplastischen Elastomeren (TPE) bietet
KRAIBURG TPE neben kundenspezifischen
Lésungen eine breite Palette marktspezi-
fischer Rezepturen fUr unterschiedlichste
Anwendungsgebiete. Mit innovativen
Entwicklungen, wie der sogenannten
Hochleistungs-TPE, er6ffnet KRAIBURG TPE
allen Thermoplast-Verarbeitern die Gummi-

Welt mit einer breiten Palette von Einsatz-
gebieten. Neben hochwertigen, qualitativ
stabilen und individuell auf die Bedurfnisse
der Kunden zugeschnittenen Produkten
bietet KRAIBURG TPE flankierende Logistik-
und Serviceleistungen. Neben Standard-
Compounds und Custom engineered TPE
werden Produktpalette und Einsatzmadglich-
keiten immer weiter ausgebaut.

Q Ausgangssituation & Herausforderung

Die rasche Entwicklung des Unternehmens,
die internationale Ausrichtung und der hohe
Qualitatsanspruch, dem KRAIBURG TPE
sich gegenuber seinen Kunden verpflich-
tet fUhlt, erforderte die EinfUhrung eines
IT-Systems zur Optimierung des Kundenbe-
ziehungs- Managements. Unter anderem
waren die Optimierung der Kommunikation
mit dem Kunden, die Auswertungen und
Kundenbewertungen oder auch Analysen
des Umsatzes/ Absatzes bei laufenden
Projekten, die Fokussierung von Vertriebs-
und Entwicklungsaktivitdten auf Kunden-
projekte und naturlich die Schaffung von
Transparenz der Kundenbeziehungen
wichtige strategische Kernpunkte bei der
Einflhrung eines neuen CRM-Systems.

Mit strategisch gewahlten Produktions-
statten und Vertriebsniederlassungenin
Asien-Pazifik, Europa und Nordamerika
bedient der TPE-Spezialist den globalen
Markt. Somit war gleichzeitig eine Plattform
zu schaffen, die den weltweiten Know-how-
Transfer aller KRAIBURG TPE Mitarbeiter,
Vertriebspartner und Verkdufer untereinan-
der gewéhrleistet - idealerweise auch Uber
VPN-Verbindung und Internet. Da unter-

schiedlichste und mehrsprachige
Anwendergruppen mit dem System
arbeiten mussen, war eine intuitive, einfach
und mehrsprachig zu handhabende
Benutzeroberfidche Bedingung.

Es galt, vorhandene Altdaten aus dem
bisher genutzten CRM-System mit allen
Funktionen zu migrieren und ohne Informa-
tionsverlust in PisaSales zu Gbernehmen.

Die bereits vorhandene ERP-Software (SAP)
sollte mit dem neuen CRM-System so
verknupft werden, dass auch die Kunden-
daten der internationalen Standorte
synchronisierbar sind.

KRAIBURG TPE fand in PisaSales einen
Anbieter, dessen CRM-L&sung als umfas-
sendes Informationsmanagementsystem
alle kundenbezogenen Aktivitaten (Aufga-
ben, Termine, Besuchsberichte, E-Mailver-
kehr usw.) sowie alle Arten von Dokumenten
verwalten kann. In Kundenprojekten kénnen
so samtliche Informationen Ubersichtlich
abgebildet und am Kunden selbst nachvoll-
zogen werden.



YZ| Projektverlauf & Lésung

Mit der Ubergabe des Pfiichtenheftes zeigte
sich, dass die vielfaltigen Module und der
Funktionsumfang des PisaSales Standards
bereits einen GroBteil der Anforderungen
von KRAIBURG TPE abdecken konnte. Das
betraf die vertrieblichen Anforderungen wie
auch die des Qualitdtsmanagements.

Die Entscheidung fur das CRM-System von
PisaSales wurde u. a. durch die benutzer-
freundliche Bedienoberfiéche, die Vielzahl
der Konfigurationsmaoglichkeiten (z.B. in der
Berichtsentwicklung), der Moglichkeit, die
Software nahtlos in die bestehende Soft-
wareumgebung zu integrieren sowie die
flexible Anpassungsfahigkeit unterstutzt.

Schnell wurde eine Umgebung mit bran-
chen-und kundenspezifischem Customi-
zing, wie z.B. die Abbildung der Zustandigkeit
von Vertriebsregionen, installiert, mit der
bereits frihzeitig gearbeitet werden konnte.
Insbesondere an Projekten erfolgten
Anpassungen zur Hinterlegung verkaufs-
spezifischer Attribute und zur Abbildung

des 3-stufigen Verkaufsprozesses bei
KRAIBURG TPE.

Mit der Abldsung des Altsystems konnte das
CRM-System in Deutschland, Malaysia und
den USA eingeflhrt werden. Durch eine
weitere Ausbaustufe wurde inzwischen auch
die Anbindung der Standorte in Hongkong
und in China an das PisaSales CRMrealisiert.

Unter Bertcksichtigung einiger Besonder-
heiten bei der Datenmigration und der
zyklischen Bereitstellung von Daten aus
Chinaim ERP-System zur Anbindung der
Zweigniederlassung von KRAIBURG TPE
wurde das verwendete chinesische System
(FLEX) ebenfalls erfolgreich eingebunden.
Die SAP-Anbindung des CRM-Systems
ermoglicht in dieser Installation den lesen-
den Zugriff von PisaSales auf Daten aus SAP
inklusive Umsatz- und Absatzdaten. Damit
sind auch entsprechende Auswertungenin
PisaSales moglich.

Mit der Bereitstellung von Produkten der
Mitbewerber am Kunden verfugt der Vertrieb
mit PisaSales stets Uber aktuelle Marktinfor-
mationen.
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So kann der einzelne Mitarbeiter seinen
Kunden beispielsweise gezielt passende
Alternativangebote unterbreiten.

Far das Qualitdtsmanagement und zur
schnellen Bearbeitung von Reklamations-

ﬂfﬁ Realisierte Erfolge

Die projektorientierte CRM-L6sung
PisaSales stellt KRAIBURG séamtliche
Funktionalitaten fr den technisch orien-
tierten Vertrieb zur Verfligung. Durch die
Verwendung des CRM-Systems wird das
Kontakt- und Vertriebsprojektmanagement
Ubersichtlich und eine gemeinsame Wis-
sensbasis Uber alle Bereiche geschaffen.
Das System st weltweit verflgbar, stabil
und performant. Durch die Kopplung mit
SAP und Outlook ist PisaSales tief in die
bestehende Systemlandschaftintegriert.
So werden Medienbriche vermieden und
der Bearbeitungsaufwand gesenkt. Dies

fallen verwenden die Kraiburg-Mitarbeiter
Servicefunktionen von PisaSales. Uber die
Produktmerkmale kann so schnell auf RUck-
ldufe eines Kunden reagiert und die Qualitat
der Compounds angepasst werden.

sorgt far eine hohe Akzeptanz bei den
Anwendern.

In der Kundenkommunikation werden
E-Mails, Besuchsberichte und Dokumente
dank der engen Office-Integration direkt
aus PisaSales heraus erstellt, versandt und
im CRM-System hinterlegt.

Alle vertrieblichen Aktivitaten, wie Aufga-
ben, Termine, Korrespondenzen oder
Angebote sind automatisch mit dem
Kunden verknUpft und kédnnenin zentralen
Vertriebsprojektmappen abgelegt werden.
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Das ermdglicht ein effizientes Monitoring umfassende Auswertungsmadglichkeiten.
von Kundenprojekten, Nachverfolgung von Das in PisaSales integrierte Marketingmodul

Mustern, Produkt-Serien und bietet neben bietet beste Voraussetzungen, um selbst
IGckenloser Dokumentation der Geschéafts- ~ mehrstufige Kampagnen effektiv vorzube-
vorfalle in der Kunden- und Projekthistorie reiten und durchzufthren.

73 Wir haben mit PisaSales ein Hilfsmittel, mit dem wir alle Kunden-
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Jahre Innovation

Kontakt

& JustRelate

Aktivitaten weltweit koordinieren, dokumentieren und nachhalten
kénnen. Jeder an einer Kundenbeziehung beteiligte Kollege weil3
jederzeit, was los ist bei diesem Kunden!

Wolfgang Hahn, CIO und Projektleiter CRM

Der JustRelate-Vorteil

® Mehrals 145 hochqualifizierte Experten

e Tiefes Verstandnis von Marketing, Vertrieb und Service
® Pioniere des Internets und Webs

® 250+ aktive Unternehmenskunden

® 100.000+ aktive Nutzer

® Einsatz modernster Technik

® Innovatives Full-Service-Stack

® Agile Umsetzung von Projekten

® |mHerzen Europas zu Hause, weltweit genutzt
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