Abteilungsubergreifende 360° Kundensicht, Effizienzsteigerung und
Kosteneinsparungen durch Automatisierung. Relevanzsteigerung in
der Kommunikation, End-To-End Reporting fur Marketing und Ver-
trieb
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Verschiedene Abteilungen, unterschiedli-
che Systeme - Inselldsungen Uberall

Die Stammdaten des Unternehmens waren nicht nur tber
verschiedene Abteilungen, sondern auch in unterschied-
lichen Systemen verteilt. Jede Abteilung kimmerte sich
separat um lhre E-Mail Aussendungen und pflegte auch
ihre eigenen Kundendaten — und damit auch die Black-
lists. Eine einheitliche Sicht auf die Kunden war damit
nicht maéglich.

Produktivitat der Sales- und Marketing-Ak-
tivitaten steigern

Die Datenbasis der unterschiedlichen Abteilungen musste
konsolidiert und eine einheitliche Kundensicht geschaffen
werden mit dem Ziel, die Produktivitat der abteilungstber-
greifenden Sales- und Marketing Aktivitdten zu steigern
und die Zusammenarbeit zu erleichtern.

Salesforce.com als verbindende Plattform

Salesforce.com wurde als Uberbau zu den vorhande-
nen Datentools eingefuhrt. Aufgrund der Komplexitat
der vorhandenen Systeme wurden diese vorerst beibe-
halten, aber mit salesforce.com integriert. So wurde eine
einheitliche, abteilungslbergreifende Sicht auf relevante
Firmen- und Kontaktstammdaten sowie Leads maoglich.
Die vorhandenen Daten wurden konsolidiert - Duplikate
aufgedeckt und Selektionsmerkmale fur Marketing ange-
passt. Im Ubergeordneten salesforce.com CRM konnten
nun Basis-Reportings und —-Dashboards Uber die gesamte
Kundenstruktur erstellt werden.

Folgend wurden in salesforce.com Mechanismen fur E-
Mail Blacklists und erlaubte Verwendungszwecke der Da-
tensdtze Ubernommen. Eine Schnittstelle zu dem zu die-
sem Zeitpunkt verwendeten E-Mail Tool wurde entwickelt
und so ein automatischer Mailadressen-Import in das Tool
ermdglicht. So wurden die teilweise noch genutzten Excel
Prozesse abgeldst.

Alle Massenmailings wurden nun von allen Abteilungen
zentral Uber das Mailingtool versandt und so eine Ruck-
fuhrung relevanter Ergebnisstatistiken in salesforce.com
gewahrleistet.

Die Prozesse fUr Events, Kampagnen und Abos im Sys-
tem wurden automatisiert.

In einem zweiten Schritt wurde das urspriingliche Mailing-
System durch ExactTarget als innovatives Marketing Tool
ersetzt, und so einen Erweiterung des Nutzungsumfangs
von Massenmailings auf Gesamtmarketing ermdglicht.
Uber die Schnittstelle zu salesforce.com kann eine ein-
heitliche Kampagnenplanung- und steuerung sowie Aus-
wertung stattfinden.

Autarke Arbeitsweise, aber 360° Kunden-
sicht

Durch die durch factory42 implementierte Lésung in Form
von salesforce.com als Ubergeordnetes CRM und Exact-
Target als Marketing —Tool kann die autarke Arbeitsweise
der verschiedenen Abteilungen erhalten bleiben. Trotz-
dem ermdéglicht das neue Set-Up nun eine 360 Grad Kun-
densicht fur alle Abteilungen. Durch die Automatisierung
und Relevanz-Steigerung in der Kommunikation konnte
eine hdhere Effizienz sowie Kosteneinsparungen erreicht
werden. Schlussendlich ist nun ein End-To-End Reporting
(Closed Loop) fur Marketing und Vertrieb moglich gewor-
den, Uber das die Marketing- und Sales Kampagnen und
Aktivitdten weiter optimiert werden kénnen.
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Uber die factory42

factory 42 — CRM und Digitales Marketing

factory42 ist ein international tatiger Spezialist fir CRM (Customer Relationship Management) und Digitales Marketing
mit Sitz in Minchen.

factory42 hilft Unternehmen durch Beratung, Einflihrung und Betrieb von Cloud Technologien basierend auf Salesforce
alle kundenorientierten Prozesse in Marketing, Vertrieb und Service zu optimieren und ihre Geschéftsziele schneller zu
erreichen.

Als Salesforce Partner entwickeln wir Cloud Lésungen auf Basis der Plattform und realisieren internationale Projekte fir
den Mittelstand und viele bekannte Marken. Dazu haben wir eine pragmatische Methodik und einen prozessorientierten
Beratungsansatz entwickelt, der die Geschéftsziele unserer Kunden im Fokus hat.

Wir unterstiitzen Sie bei der digitalen Transformation lhres Unternehmens.
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Sie méchten mehr zum Thema erfahren?
Kontaktieren Sie einen unserer Experten

marketing cloud

Michaela Hamori-Satzinger

Geschéftsflhrerin

J‘ Michael Frohn

Geschéftsfihrer
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Benedikt Kastl

Business Development Manager
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