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Success Story: FlowFact im Einsatz bei der Deutsch-Niederländischen Handelskammer
„Makler für erfolgreiche deutsch-niederländische Geschäftsbeziehungen“ ist der ungewöhnliche Titel, mit dem Maurice Balt von der Deutsch-Niederländischen Handelskammer (DNHK)  seine Aufgaben als Absatzberater umreißt. Um die Förderung der deutsch-niederländischen Wirtschaft kümmern sich bei der DNHK über 35 Mitarbeiter. Hierbei liegt der Fokus darauf, zwei oder mehr Parteien als objektive Zwischenpersonen zusammen zu bringen, um neue Transaktionen und neue Kooperationswege zu erschließen. Dabei tritt die DNHK jährlich mit über 3000 neuen Unternehmen über Vermittlungsprojekte, Veranstaltungen und Gesprächsvermittlungen in Kontakt. Die gute Beziehung zum Kunden oder Interessenten ist hierbei unabdingbare Voraussetzung für den Erfolg der Geschäfte. 
So bewegen sich die Mitarbeiter der DNHK täglich im Kreislauf Interessent – Kunde. Über 3000 jährliche Kontakte stellen hierbei eine besondere Herausforderung für die Büroorganisation dar. Aus diesem Grund hat sich die Handelskammer vor etwa fünf Jahren entschlossen, eine CRM-Lösung einzusetzen, die die Verwaltung der Kontakte und den Austausch der Informationen erleichtert. „Die enorme Menge an Adressen, die jeder Mitarbeiter vorher verwaltet hat, neben einem Schrank voller Visitenkarten, war im täglichen Einsatz nicht mehr zu händeln“, so Maurice Balt. „Zudem hatten wir den Anspruch, untereinander die Adressen und Aktivitäten besser auszutauschen.“ Nach einer intensiven Test- und Vergleichsphase mehrerer CRM-Tools entschied sich die Handelskammer für FlowFact Universal CRM. Die bisherigen Insellösungen Word, Excel und Outlook wurden durch ein umfassendes System ersetzt. „Jeder hat vor der CRM-Einführung für sich selber gearbeitet und nur bei Bedarf Informationen ausgetauscht“, so Balt. „Zudem hatten bei Urlaub oder Krankheit die Kollegen einfach keinen Zugang zu wichtigen Informationen.“ Dies führte nicht nur zu erheblichen Suchzeiten, sondern war auch für die Kunden der Handelskammer ein deutliches Manko. 
Informationen zu jeder Zeit an jeder Stelle zur Verfügung zu haben, war eine der Grundvoraussetzungen bei der Implementierung einer CRM-Software. „Die Vernetzung hat nach der FlowFact-Einführung deutlich zugenommen“, erläutert Balt die Vorteile. FlowFact Universal CRM erstellt komplette Kontakthistorien. Das bedeutet etwa, dass der Adresse eines Kunden oder Interessenten sämtliche Aktivitäten – Telefonate, E-Mails, Termine, Faxe etc. – hinterlegt sind. Durch die gleichzeitige Möglichkeit der Verknüpfung mit Projekten oder Vorgängen ist eine umfassende Transparenz gewährleistet. Solche Projekte sind bei der DNHK beispielsweise besondere Vortragsreihen oder Veranstaltungen in verschiedenen Regionen. Ist etwa die Adresse eines Interessenten mit einem bestimmten Vortrag in Düsseldorf verknüpft, hat bei Anruf des Interessenten jeder Mitarbeiter die Information, wo der potentielle Kunde auf die Handelskammer aufmerksam geworden ist, wie der Kontakt zustande kam und in welchem Bereich der Interessent tätig ist. Durch die lückenlose Dokumentation und die Transparenz der Informationen hat die Vernetzung sehr stark zugenommen. „Wir müssen kaum noch untereinander kommunizieren, weil fast jeder Kollege Zugang zu den gleichen Informationen hat“, erläutert Balt.
Vor der Implementierung von FlowFact Universal CRM waren Word, Excel und Outlook die einzelnen Lösungen, die eingesetzte wurden. Hier hat jeder für sich selber gearbeitet und nur bei Bedarf Informationen ausgetauscht. Jetzt ist die CRM-Software sogar an die DNHK-Homepage angebunden. Dadurch können Mitgliederadressen und Unternehmensprofile publiziert werden. So bleibt durch einfache, aber effektive Technik die Datenbank der Handelskammer immer auf dem neuesten Stand.
Kontakte zu mehr als 3000 neuen Unternehmen bedeuten für die DNHK-Mitarbeiter den Besuch vieler Veranstaltungen, Vorträge und Messen. Im Nachgang den kennen gelernten Interessenten richtig zuzuordnen und auch dem potentiellen Kunden einen Mehrwert zu bieten, ist eine besondere Herausforderung. Für den Aufbau persönlicher Beziehungen mit Widererkennungswert sind jetzt die elektronischen Visitenkarten bei der DNHK im Einsatz, die ein Foto des Absenders mitliefern. Hier wurde bei der FlowFact AG die Idee aufgegriffen, über Bildsprache eine emotionale Beziehung zwischen Sender und Empfänger aufzubauen. Dies bietet dem Empfänger die Möglichkeit, sein Gegenüber zu erkennen. Er hat während der Kommunikation ein Bild vor Augen und baut hiermit selbst bei Fremdkontakten eine persönliche Beziehung mit Widererkennungswert auf.

Ein weiterer wichtiger Schritt hin zum effizienten und flexiblen Arbeiten von unterwegs war die zusätzliche Einführung des Mobile Sync Service  Service der FlowFact AG. „Informationen, die 
sich im Büro ändern, stehen so mit geringer Latenzzeit automatisch auf dem PDA zur Verfügung, so dass die Mitarbeiter auch auf Außenterminen auf dem neusten Stand sind“, erläutert Herr Balt. Damit ist die Vernetzung zwischen Kunden, Außendienst und Büro optimal. Der Mobile Sync Service verringert den Organisationsaufwand, der mit dem herkömmlichen Datenabgleich am lokalen PC einhergeht, bedeutend. 
Kontakt

Jana Wilde (Teamleader Marketing)

FlowFact AG
Industriestraße 161
D - 50999 Köln

Telefon
+49 (0)2236 - 880 - 320
Telefax
+49 (0)2236 - 880 - 111

Jana.wilde@flowfact.de
www.flowfact.de













Success Story: FlowFact im Einsatz bei der Deutsch-Niederländischen Handelskammer  Stand 08.06.2007
Seite 1 / 2
Success Story: FlowFact im Einsatz bei der Deutsch-Niederländischen Handelskammer  Stand 08.06.2007
Seite 2 / 2

