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An Angeboten mangelt es nicht. Bei ndherem Hinsehen zeigt  Seit,geraumer Zeit werden Lésungen fiir alle Arten von Hardware
sich aber, dass viele Vertriebsinformationssysteme (VIS) nicht  angeboten. Fillt die Entscheidung auf ein Notebook bzw. einen
benutzerfreundlich sind und daher nur halbherzig genutzt wer-  PC, dann meistens nur deshalb, weil hier noch ein Zusatznutzen
den. Griinde hierfiir gibt es viele. Manche Systeme sind aufgrund ~ gesehen wird. Dass die eigentliche Aufgabe, die Schaffung einer
der eingesetzten Hardware nicht in den Outlets — z.B. des  Basis fiir ein benutzerfreundliches VIS, hier zu kurz kommt, wird
Lebensmittelhandels, der Getrdnkeabholmdérkte und der Gas-  oft erst dann festgestellt, wenn der AuRendienstmitarbeiter das
tronomie - zu verwenden. Andere Systeme kosten auf Grund  System nicht so nutzt, wie es erforderlich wére. Aufgrund der ge-
einer nicht marktgerechten Benutzerfiihrung zu viel Zeit beider  ringen GroRe und der Tatsache, dass der ADM immer up-to-date
Erfassung. Gefragt sind daher einfach zu bedienende Systeme,  sein muss, geht der Trend ganz klar in die Richtung ,Handheld*
die vom Aufendienst in der Tagesarbeit auch als wertvolles  mit integrierter UMTS-Karte. Haufig wird hier dann der soge-
Hilfsmittel akzeptiert werden. nannte ,,Ameo“ eingesetzt, der im Hinblick auf Mobilitat und
Displaygrofie die beste Kombination bietet.

Von grofRer Bedeutung fiir den Erfolg der Einfiihrung eines VIS ist

die Beratung durch Consultants, die sowohl in'der Informations-

technologie als auch im Vertrieb zu Hause sind. Qualifizierte Database Marketing-Consultants empfehlen ihren

Kunden eine auf die speziellen Bediirfnisse des Unternehmens

3 . . . . angepasste, individuelle Software.
Viele Projekte scheitern namlich vor allem deshalb, weil die Um-

setzung nicht praxisnah genug erfolgt und die Systeme unhand-
lich und bedienungsunfreundlich sind. Auch sollte vermieden wer-
den einen Datenfriedhof zu erheben. Oft gehen bei der Sammlung  Mit Hilfe der UMTS-Anbindung kann der AuBendienstmitarbeiter
zu vieler Daten die eigentlichen Kernaussagen wie zum Beispiel  nach jedem Besuch eine Datensynchronisation durchfiihren. Die
Listung, Distribution, Facings, out of stock und Verkaufe, unter. Daten liegen nach der Synchronisation auf einem SQL-Server. Um
eine gute Datenqualitdt sicherzustellen, werden nun maschi-
Eine optimale Vorgehensweise sieht wie folgt aus: Vom Auftrag-  nelle und manuelle Priifldufe gestartet. Nach Freigabe der Daten
geberund dem Database Marketing-Beratungsteam wird eine fiir ~ stehen diese zeitgleich fiir die verschiedensten Module zur Ver-
beide Seiten verbindliche ,Roadmap* erstellt. Dabei legt man fiigung. Hierunter fallen unter anderem die automatische Uber-
unter anderem fest, welche Informationen taglich oder wochent-  mittlung von Auftrdgen ins kundeneigene Warenwirtschafts-
lich bendtigt werden. Damit wird auch sichergestellt, dass keine  system, sowie die Schnittstelle zu allen géngigen ERP-Systemen.
unnotigen Features ins Programm aufgenommen werden. Die  Alle Daten kdnnen iiber ein Online-Tool bereitgestellt werden.
Vorbereitungszeit und die Umsetzung sollten maximal drei  Solche Tools dienen der Kommunikationin beide Richtungen. Der

Monate in Anspruch nehmen. Das Ergebnis ist eine kundenindi-  Kunde kann auf diese Weise rund um die Uhr auf die aktuellsten
viduelle Programmierung, die allen Statusanforderungen des Informationen zugreifen. Zudem besteht jederzeit die Moglich-
Auftraggebers gerecht wird und dabei eine fast tagliche Aktuali-  keit, Anderungen an den Stammdaten (Artikelstimme, Listungs-
sierung ermoglicht. informationen, Aktionskalender etc.) durchzufiihren.

Homeoffice-PC Notebook Handheld

+ Gute Internetanbindung via DSL  + Gute Internetanbindung via DSL + Per UMTS-Karte immer online

+ Verwendbar auch fiir andere + Per UMTS-Karte auch mobil online  + GrofRe Akzeptanz im Markt
Tatigkeiten + ,Vollwertiger“ PC + Integrierte Kamera
- Alle Daten miissen per Papier - Geringe Akkukapazitat + Integriertes mobiles MS-Office
erhoben und am Ende - unhandlich im Markt + Lange Akkulaufzeiten
des Arbeitstages abgetippt ) - lange Startzeiten + Kostengiinstig
werden - umstandliche Administration - Kein vollwertiger PC-Ersatz
- Teuer
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i Kernfunktionen eines VIS:

Modul fiir AuBendienstmitarbeiter:

« Zugriffsmoglichkeit auf den gesamten Kundenstamm des Gebietes
e Moglichkeit zur Hinterlegung bzw. Erstellung eines Tourenplans
e Ersatz der Kundenkartei mit den Notizen des ADMs
o Aktuelle Infos liber Umsédtze-/Absétze bei Direktkunden
e Information liber wichtige to dos beim jeweiligen Kunden
(Aktionsvereinbarung, Zielgesprach, ..)
e Direkte Erfassung aller Besuchsinformationen im Outlet
® Preise
® Facings
* 00S-Situationen
* Bestellmengen
o Aktionsumsetzungen/Zweitplatzierungen
* Verbale Erfassung von Gesprachsberichten bei
KAM-#hnlichen Aufgabenstellungen
e Aktivitdten von Mitbewerbern
o Plausibilititspriifungen bereits wahrend der Eingabe

Ebenso bedeutend wie eine gute Datenqualitdt ist eine versierte
Betreuung aller User des Systems. Eine Hotline nimmt sich aller
Fragen und Probleme an und beantwortet diese kompetent und
zeitnah. Dies ist besonders wichtig, weil gerade im Bereich der
Aufendienstmannschaftdaraufzuachtenist, dassjeder motiviert
mit dem System arbeitet und keine Ablehnungshaltung
gegeniiber der neuen Technik aufkommt.

Die Erfahrung zeigt, dass aus gutem Grund immer hdufiger Out-
sourcing-Modelle gewédhlt werden, wie z.B. Combera Miinchen,
sie anbietet. Hierbei (ibernimmt der Dienstleister alle Aufgaben,
angefangen von der Programmierung bis hin zur Erstellung des
Reportings. Die Vorteile liegen klar auf der Hand: Es werden nur
wenige Resourcen bendtigt, um ein VIS-Projekt zu etablieren.
Server, Software und Mitarbeiter im Bereich Hotline werden vom
Dienstleister gestellt. Dies erspart zum grofien Teil hohe Start-
investitionen.

Reporting:

e Auftragsiibermittlung via kundenspezifischer Schnittstelle
* Online-Reporting
 Bl-Reporting
e Darstellung von
e Tracking Feldmannschaft
(Besuche/Tag, Einhaltung Besuchsrhythmus, ...
e Distributionsanalysen
® 00S-Betrachtung
* Preisspiegel
e Bestelliibersichten
* Auswertung Ad-hoc-Abfragen

nach
e Einzelbesuchen
® Zeitraum kumuliert
* Gebieten

e Zentralen
Ll

Es gibt viele verschiedene Arten von Vertriebsinformationssyste-
men auf dem Markt. Neben dem Braqchenfﬁhrer SAP haben auch
andere Hauser wie zum Beispiel Microsoft, Salesforce.com oder
eben COMBERA, umfangreiche Softwareldsungen geschaffen.

Wenn man innerhalb eines kurzen Zeitrahmens ein prazise auf die
Bediirfnisse des jeweiligen Unternehmen zugeschnittenes VIS
etablieren und valide Daten erhalten will, ohne die betriebs-
internen Méglichkeiten iiber zu strapazieren, bieten sich outge-
sourcte Modelle als besonders zeitsparende und kostengiinstige
Losungen an.
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