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Erfolgreicher Autoverkauf?

Quelle: http://www.youtube.com/watch?v=-T94Dhrw7QM
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é durch IT-gestützte Vertriebsprozesse
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é zu mir!

Diplom Wirtschaftsinformatiker André Unger

35 Jahre alt, verheiratet und einen Sohn

Berater im Prozessmanagement- und IT-Umfeld seit 1996

Gründung einer universitätsnahen Unternehmensberatung (1997)

Geschäftsführender Gesellschafter der 

Unger, Welsow & Company GmbH (seit 2003)
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Beratung

IT-Services Softwarelösung

Wir bauen effiziente Prozess -,
Qualitäts - und Wissens -

managementsysteme für Sie auf!

Wir finden oder
entwickeln die richtige

Lösung für Sie!

Wir betreuen Ihre IT -
Infrastruktur optimal
für Sie!

ORGANISATION

PLATTFORM WERKZEUGE
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éim Sinne unserer Kunden

Optimale 
Leistungs
-fähigkeit

IT

Mitarbeiter

Prozesse

Anforderung 
an Methode

Anforderung 
an Technik

Anforderung an 
Qualifizierung
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ézu Unger, Welsow & Company

ǒ Beratungsschwerpunkte

Prozess- und IT-Beratung

ǒ Gründung:

1. Oktober 2003

ǒ Gesellschafter:

Dipl.-Wirt.-Inf. André Unger

Dipl.-Wirt.-Inf. Klaus-Oliver Welsow

PAVONE AG

Sitz:

Paderborn

Branchenerfahrung:

Automotive

Elektronik

CallCenter

Immobilien & Banken

Handel (Einzel- und Großhandel)

Dienstleistung
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Mitarbeiterqualifikationen

10 IBM Certified Professionals

6 Microsoft Certified Professionals

2 ARIS Prozessberater 

5 Agresso BM Berater

4 ViFlow Berater 

2 TQM Coaches

2 EFQM Assessoren

1 LEP Assessor

1 Akkreditierter IBWF-Berater

7

évon den Anderen
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éist uns das Wichtigste

Erfolg durch Vertrauen!

Über 90% stufen Unger, Welsow & 

Company als sehr vertrauenswürdig ein!

Sympathisch und überzeugend!

Wir sind stolz darauf, seit der Gründung 

des Unternehmens eine Weiter-

empfehlungsquote von 100% vorweisen 

zu können!

Solide und anspruchsvoll!

ĂUnkomplizierter und pragmatischer Ansatz in der Bewªltigung von individuellen 

Anforderungenñ

ĂZuverlªssigkeit, Hºflichkeit, Kundenorientierung und ïserviceñ

(Kommentare von Kunden)
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Vertrieb im Wandel der Zeit

Traditionell
ÅVerkauf von einfachen 

Produkten / Dienstleistungen

ÅSchnelle Verkäufe

ÅEinfache Entscheidungskriterien

(Preis und Verfügbarkeit)

ÅWenige Ansprechpartner auf 

Kundenseite

Aktuelle Herausforderung
ÅSteigende Komplexität von 

Produkten/Dienstleistungen

ÅMehrstufiger Prozess

ÅAnspruchsvollere Kunden

Å Identifizierung der 

Entscheider

ÅFokus ROI und Mehrwerte
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Problembereich Vertrieb & Marketing & IT

ÅKein Gesamtbild des Kunden

Å Informationen über Kunden in unterschiedlichen Datenquellen

ÅGenaues Kaufverhalten unbekannt

ÅViele Einzelprozesse erschweren funktionierende Strategien zu 

erkennen

ÅMarketing und Vertrieb haben unterschiedliche Auffassungen
Å Abschlüsse vs. Leads

Å Größe der Deals vs. Reaktion auf Kampagnen

ÅKomplizierte Software-Lösungen
Å Mitarbeiter nutzen die Lösung nicht
Å Unvollständige Daten
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Vision in Marketing, Vertrieb und IT

ÅGesamtheitliche Vernetzung und Integration

ÅEinheitliche Werkzeuge

Å Innovative Technologien zur Unterstützung

ÅKunde im Fokus aller Aktivitäten

ÅGezielte Ansprache

ÅAufbau und Pflege von Beziehungen

Marketing

VertriebIT
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Betrachtung der 4 Ebenen

Zentraler 

Datenbestand

Beziehungen 

entwickeln
Informations-

fluss

Zentrale 

Lösung

1 2 3 4
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Kundenmanagement

Zentraler 

Datenbestand

1
Å Alle relevanten Daten, in aktueller Version an einem Ort

Å Nur Ăeine Wahrheitñ ¿ber den Kunden

Å Zugriff aller Beteiligten zu jedem Zeitpunkt
Å Marketing

Å Vertrieb

Å Service Desk

Å Außendienst

Å é

Å Identifizierung von Veränderungen und Trends möglich
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Relevante Daten und Informationen

Zentraler 

Datenbestand

1
Å Allgemein Kundeninformationen

Å Kontaktinformationen

Å Ansprechpartner

Å Erstkontakt / Wo habe ich die Person kennengelernt?

Å Umsatz und Deckungsbeitrag

Å Gekaufte Produkte / Dienstleistungen

Å Geschäftsrelevante Aspekte des Kunden
Å Umsatzsteigerung für Produktbereich

Å Kostensenkungsprogramm

Å Pläne für Wachstum

Å Informationen über Produktnutzung u. Kundenzufriedenheit
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Relevante Daten und Informationen

Zentraler 

Datenbestand

1
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Beziehungen 

entwickeln

2

16

Der Kunde, das (un)bekannte Wesen

Å ĂKunden kennen lernenñ

Å Unterschiedliche Vorlieben

Å Medium der Ansprache
Å E-Mail

Å Post

Å Telefon

Å Persönlich durch Außendienst

Å Aufbau von langfristigem Vertrauen

Å Einsatz von Technologien zur Unterstützung
Å Bedienung bevorzugter Kommunikationskanäle

Å Umfassende Analyse- und Reportingfunktionalitäten
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Informations-

fluss

3

17

Weniger ist manchmal mehr

Å Jeder Kundenkontakt kann wichtige Informationen liefern
Å Außendienst

Å Service Desk

Å Rechnungsabteilung

Å é

Å Softwarelösung, die jeden Unternehmensbereich unterstützt
Å Einfache Bedienung 

Å Strukturierte Oberfläche

Å Anpassbar an individuelle Bedürfnisse

Å Organisatorische Regelungen treffen
Å Was ist zu dokumentieren?

Å In welcher Form soll dokumentiert werden?
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Zentrale 

Lösung

4

18

Einheitlich und strukturiert

Å Nicht alles in eine Lösung pressen
Å Viele verschiedene Datenquellen

Å Migrationsaufwand i.d.R. zu hoch

Å Ergebnisse für alle zentral ablegen

Å Integration bestehender System
Å Eigenentwicklungen

Å Datenbanken

Å Branchenlösungen

Å é

Å Einheitliche und strukturierte Vorgehensweise etablieren
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Ganzheitliche Sicht auf meine Kunden

Anfrage Termin Angebot Abschluss

Informationsfluss
Kunde

Informationsobjekt ĂKundeñVertriebsprozess

ERP CRM WebFibu

Χ

Zentrale Datenbasis

Verschiedene Sichten
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Stufenweise Vorgehen

ÅProduktdaten von Mitbewerbern

ÅWarenbestände beim Großhändler

Schnittstellen 
schaffen

ÅNeue Ansicht über Produktionsdaten für 
Integration in das CRM

Erweiterung 
Anwendungen

ÅProblem: Adressverwaltung in Outlook

ÅProblem: Marketingaktivitäten über Excel

Neue 
Anwendungen
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Unsere Vorgehensweise

ÅAnalyse
Å Betrachtungsdimensionen: Informationsobjekt ĂKundeñ, Prozesse, IT-Systeme und Strategie 

Å Prioritäten über Officiency Ansatz

Å Wichtigkeit der Aufgabe und Zufriedenheit mit Ausführung

Å Blickwinkel Unternehmen und Mitarbeiter

ÅEntwicklung Soll-Konzept

ÅSchrittweise Umsetzung
Å Intern

Å Extern durch Dienstleister

ÅMessung der Ausführung
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Zurück zum Anfang

Aktuelle Herausforderung
ÅSteigende Komplexität von Produkten/Dienstleistungen

ÅMehrstufiger Prozess

Å Identifizierung der Entscheider

ÅAnspruchsvollere Kunden

ÅFokus ROI und Mehrwerte
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Unger, Welsow & Company GmbH

André Unger Stadtlanfert 7

Geschäftsführer 33106 Paderborn

E-Mail: aunger@uw-c.de www.uw-c.de

Telefon: +49 (0)5251 54078-0


