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Die digitale Lucke im Verkaufsge-
sprach geschlossen

Mit dem Einsatz von iPads
und der mobilen Vertriebs-
16sung ,,Vermo plus” haben
die AulRendienstmitarbeiter
von Alexander Biirkle alle
relevanten Informationen
fiir das Verkaufsgesprach
beim Kunden immer dabei.
Die Quantitdt und Qualitat
der Besuchsberichte ist seit
der Einfithrung von ,Vermo
plus” spiirbar gestiegen.

Auch bei Alexander Biirkle, dem Elek-
trogroRhandler und Technologiedienst-
leister mit Hauptsitz in Freiburg und 20
Niederlassungen im Siiddeutschland, ist
die Digitalisierung der Unternehmenspro-
zesse in vollem Gange. So wird bereits
seit dem Herbst 2009 die Softwareldsung
~€NVenta ERP” aus dem Hause Nissen &
Velten als Komplettldsung fiir alle inter-
nen Prozesse - von der Warenwirtschaft
und Logistik bis zum Rechnungswesen
und Controlling - erfolgreich eingesetzt.

Um die Kunden noch besser betreuen zu
konnen, wurde im Juni 2015 in einem
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weiteren Schritt der Digitalisierung die
komplette AuRendienstmannschaft mit
iPads und der mobilen Vertriebslosung
LVermo plus”“ von SIC! Software, einer
Software zur Unterstiitzung beim person-
lichen Verkaufsgesprach, ausgestattet.

Ausgangslage
Zwar konnte durch den Einsatz der
ERP-Software im Innendienst bereits

Fotos: Alexander Biirkle

ein hoher Grad der Digitalisierung mit
den entsprechenden positiven Effekten
erreicht werden - doch im AuRendienst
herrschten immer noch Stift und Papier.
So wurden die Besuchsberichtsinforma-
tionen von den Vertriebsmitarbeitern
jeweils auf einem Papierbogen hdndisch
erfasst und erst nach Arbeitsende gesam-
melt manuell in das ERP eingepflegt. Um-
gekehrt wurden zur Besuchsvorbereitung
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die relevanten Informationen {iber und
fiir den Kunden auf Papier ausgedruckt.
Ein weiteres Problem der fehlenden
digitalen Vernetzung lag zudem in der
Terminabstimmung zwischen Innen- und
AulRendienst. So hatten Innendienstkol-
legen oft keine aktuelle Information iiber
die anstehenden Besuche der AuRen-
dienstkollegen bei den Kunden.

Zielsetzung

Um im Gesprdach mit dem Kunden
besser agieren zu kdonnen, sollten die
AuRendienstmitarbeiter direkten Zugriff
auf die aktuellen Informationen aus dem
ERP-System erhalten. So dass sie sich
jederzeit iiber die aktuelle Situation
informieren konnen, wie beispielsweise
tiber die Namen und Kontaktdaten der
Ansprechpartner, die letzten Angebote,
etwaige offene Posten, den Besuchsplan
oder die letzten Besuchsberichte. Fiir
den Innendienst dagegen war es wie-
derum wichtig, mdéglichst zeitnah und
vollstandig die Informationen aus den
Verkaufsgesprachen zu erhalten. Denn
die Papierldosung hatte den Nachteil,
dass die Besuchsberichtsbogen in der
Eile oftmals unvollstandig ausgefiillt
wurden und die aufwéandige und lastige
handische Ubertragung ins ERP-System
auch gerne aufgeschoben oder sogar
vergessen wurde. Mit dem Einsatz ei-
ner mobilen Vertriebslésung auf einem
Tablet-PC, die entsprechend mit dem
ERP-System synchronisiert ist, sollten
nicht nur die Quantitdt und Qualitdt der
Kundeninformationen und der Zugriff auf
diese verbessert, sondern zudem auch
die Akzeptanz fiir das ERP-System bei
AuRendienst und Innendienst gesteigert
werden.

Losung

Fiir Reinhard Sayer, den EDV-Leiter
bei Alexander Biirkle, gestaltete sich
die Suche nach einer geeigneten mo-
bilen Software zur Unterstiitzung des
Verkaufsgesprdchs zu Beginn recht
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schwierig. Erst eine speziell auf ,,eNVenta
ERP“ abgestimmte Softwareldsung, die
ein Partnerunternehmen von Nissen &
Velten anbietet, konnte ihn tiberzeugen.
Die Vorteile der von der SIC! Software
GmbH aus Heilbronn angebotenen Ver-
triebslosung ,Vermo plus” lagen auf der
Hand: eine vollstandige Integration in
das bestehende ERP-System, eine hohe
Anwenderfreundlichkeit mit einer tiber-
sichtlichen Oberfliche und einem klaren
Bedienkonzept sowie die langjdhrige Er-
fahrung des Anbieters SIC! Software auf
dem Gebiet mobiler Vertriebslosungen.

Der Nutzen

Fiir die Vertriebsmitarbeiter von Ale-
xander Biirkle bedeutet der Einsatz der
LVermo plus” App eine wertvolle Unter-
stlitzung sowie die Entlastung von lasti-
gen Routinetatigkeiten in allen drei Pha-
sen des personlichen Verkaufsgesprachs.
In der Phase der Besuchsvorbereitung
konnen die AulRendienstmitarbeiter mit
der App ihre Termine verwalten, die nun
auch der Innendienst einsehen kann.
Zur Vorbereitung des Gesprachs und
auch in der zweiten Phase wahrend des
Kundengesprachs stehen den Vertrieblern
die Kundendaten aus dem ERP-System
zur Verfligung - auch offline. Zudem
sind alle wichtigen Informationen in
der App in digitaler Form vorhanden,
so dass die Auskunftsfahigkeit der Ver-
triebsmitarbeiter im Kundengesprdch
deutlich verbessert werden konnte. Neue
Daten und Anderungen, zum Beispiel von
Kontaktdaten, konnen vor Ort direkt in
der App erledigt werden. Und nach dem
Gesprach kdnnen die Mitarbeiter die
Besuchsberichtsinformationen umgehend
in der App erfassen, der Umweg iiber die
Papierfragebdgen entfallt. Damit konnte

der Papierverbrauch im AuRendienst
gesenkt und die Quantitdt und Qualitdt
der Kundendaten verbessert werden.
Dem Innendienst stehen die Daten
durch die Synchronisation von ,Vermo
plus” mit dem ,eNVenta”-System dann
umgehend zur Verfiigung. Neben der
Verbesserung des Besuchsberichtswesens
und des Informationsflusses fiihrt die
neue AulRendienst App auch zu einer
Zeitersparnis. Die Vorbereitungszeit
wurde durch den Einsatz von der mobilen
Vertriebslosung deutlich reduziert und es
konnen nun sonst unproduktive Zeiten,
zum Beispiel wahrend der Wartezeit
beim nachsten Kunden, sinnvoll genutzt
werden. Mit der Routenplanungsfunktion
sind kurzfristige Besuchsanderungen
schnell und unkompliziert auch von un-
terwegs maglich. Aufgrund ihrer hohen
Anwenderfreundlichkeit konnten alle
AuRendienstmitarbeiter von Beginn an
effektiv und intuitiv mit der neuen App
arbeiten.

,Wir wollten unserer Vertriebsmann-
schaft eine starke Verkaufsunterstiitzung
bieten, die vom ersten Moment an
liberzeugt”, meint Projektleiter Sayer.
,Rund 70 Prozent der Besuchsberichte
werden in der App erfasst und wir hatten
73 Prozent mehr Besuchsberichte als im
Vorjahr.” Ein weiterer Vorteil neben der
hohen Akzeptanz und Nutzungsquote
der App war laut Sayer, dass durch die
enge Zusammenarbeit von Nissen &
Velten mit SIC! Software die App schnell
und unkompliziert an das ERP-System
angebunden werden konnte und so das
Projekt sowohl termin-, qualitats- und
auch kostengerecht abgewickelt wurde.



