Act! macht Kunden
und Mitarbeiter gliickliche
Ein Win-Win bei der
Verlagsgruppe ,,DIE ZEIT*

i
Wie die Anzeigenabteilung der Wochenzeitung
DIE ZEIT die Kundenzufriedenheit steigert und

die Mitarbeiterproduktivitat verbessert.

Die Anzeigenabteilung der renommierten
Wochenzeitung DIE ZEIT managte die
Kundenbetreuung und Vertriebssteuerung
lange Zeit mit Standardtools wie
Access-Datenbanken und Excel-Tabellen.

Mit Gber 70.000 Kontakten und zum Teil sehr engen
Kundenbeziehungen war dies tagtéglich eine groBe
Herausforderung fur die Mitarbeiter. ,,Eine enge
Kundenbeziehung ist gerade im hart umkampften
Anzeigengeschéft von Vorteil. Um mehr Transparenz

Uber unsere Kundendaten zu schaffen, ein ausfihrliches
Reporting zu unseren Kundenbeziehungen zu

erhalten und den Vertrieb besser zu steuern, war es
notwendig, dass wir eine professionelle Kunden- und
Kontaktmanagementsoftware anstelle einfacher Office-
Anwendungen nutzen.”, so Nora Hoppe, Data Managerin
in der Anzeigenabteilung, zu den Herausforderungen vor
der Einfiihrung der Act! Kundenmanagement-Software. Die
Wochenzeitung DIE ZEIT ist das bekannteste Medienprodukt
aus der Hamburger ,,DIE ZEIT Verlagsgruppe® mit
Standorten in Hamburg und Berlin.

Sie verfligt Uber ein groBes Portfolio an Print- und Online-
Medien und veranstaltet regelmaBig Events.

Verkaufschancen optimal nutzen

Von den rund 500 Beschéftigen in Verlag und Redaktion
arbeiten ca. 80 Mitarbeiter im Anzeigenvertrieb. ,Als
Anzeigenmanager muss man stets den Uberblick {iber
die Interessen und Winsche seiner Kunden behalten. Mit
einer einfachen Access-Tabelle verliert man bei 70.000
Kontakten schnell die Ubersicht. Um einem Kunden einen
attraktiven Anzeigenplatz neben einem Themenspecial
anbieten zu kdnnen, ist es notwendig, schnell und einfach
den geeigneten Kontakt zum jeweiligen Thema zu finden.

Mit einfachen Standardtools hatten wir keine wirkliche
Mdglichkeit, diese Herausforderung optimal zu
bewaltigen, zugleich effizient zu arbeiten und den
Vertrieb chancenorientiert zu steuern. So kam es oft zu
nicht optimalen Arbeitsstrukturen und Verkaufschancen
konnten aus dem Daten-Dschungel nicht bestmdéglich
identifiziert werden®, so Nora Hoppe zu den
Herausforderungen in ihrer Abteilung.



Effizienterer Vertrieb

»Mit der Einflhrung von Act! anderte sich einiges. So
konnte das ganze Vertriebsteam auf eine netzwerkfahige
Kundendatenbank mit angebundenem Kalender
zurlickgreifen und alle Kontakte, Termine und Gesprache
erfassen. Eingehende Telefonate, Faxe und E-Mails waren
sofort fur alle Mitarbeiter in der Kundendatenbank verfligbar
und nutzbar. Durch die intelligenten Aufgaben und das
Erstellen von Workflows wurde die Arbeitsorganisation
innerhalb des Teams verbessert. Uber intelligente Anruflisten
konnten sich die Mitarbeiter verkaufschancenorientiert auf
die Kunden mit dem besten Vertriebspotential ausrichten.
Dank der zusétzlichen Funktionserweiterungen durch einen
Act! Certified Consultant (ACC) konnten zudem Daten
einfach und schneller extrahiert werden. Vertriebsmitarbeiter
konnten in Historieneintrédgen einfacher suchen und hatten
direkt Zugriff auf die relevanten Kundenzahlen aus dem
SAP-System*, fihrt Nora Hoppe die Verdnderungen durch
Act! und den Funktionserweiterungen des Act! Certified
Consultants, aus.

Individualitat von Act! sticht Konkurrenz aus

Auf dem Markt gibt es viele Kunden- und
Kontaktmanagement-L&sungen. Im Vorfeld der
Entscheidung fur Act! hatte man sich zahlreiche CRM-
Ldsungen angesehen, aber in der Anzeigenabteilung der
Wochenzeitung DIE ZEIT gab es gute Griinde, warum man
bei Act! ,glucklich hdngenblieb®. Die Anzeigenabteilung
war sehr angetan von der Tatsache, dass Act! auf
lokalen Servern und nicht in einer Cloud in den USA
bereitgestellt werden konnte und somit der gewiinschte
Datenschutz gewéhrleistet werden kann. Gerade in
Bezug auf die Anwenderfreundlichkeit begeisterte das

Team der hohe Grad an individueller Anpassbarkeit.

So konnten flr unterschiedliche Teams verschiedene
Oberflachen eingerichtet und alle stark an die jeweiligen
Arbeitsplatzbedurfnisse angepasst werden. Zuletzt
Uberzeugte auch ein starkes Preis-Leistungsverhéltnis,
das sich noch einmal in der Implementierungsphase durch
den guten ACC bestatigte. ,,Durch die Erweiterungen

des ACCs konnten zusétzliche Projekte verwirklicht
werden®, so Frau Nora Hoppe. ,Die Realisierung solcher
Projekte wére ohne die Zusatzfunktionalitdten des

ACGs in dieser Weise nicht mdglich gewesen. Mittels

der Planung von Kundenkontakten, Wiedervorlagelisten
und Warnhinweisen konnte die Kundenpflege nochmals
intensiviert werden.“, so Hoppe zum Produktivitdtsschub.

,Die Qualitadt unserer
Marketingarbeit hat sich stark
verbessert. Kunden werden weniger
durch 08/15-Angebote beléstigt,
sondern erhalten qualitative, auf sie
zugeschnittene Werbeangebote.
MaBgeschneiderte Reportings
helfen uns, intern den Erfolg unserer
Arbeit zu messen und zu optimieren.
Act! ist fir Kunden und Mitarbeiter
ein Win-Win!”

Nora Hoppe

Data Managerin Anzeigenabteilung, DIE ZEIT




Reibungslose Integration durch Act! Certified
Consultant

Act! wurde in der Anzeigenabiteilung in E rg e b n Isse

Zusammenarbeit mit einem Act! Certified Consultant
(ACC) eingefihrt. ,Gerade die Zusammenarbeit

mit einem lokalen ACC vor Ort war letztlich

auch ein wichtiger Entscheidungsfaktor fiir die
Zusammenarbeit mit Act!. Der ACC unterstitzte

uns durch die Datenlibernahme aus den bisherigen
Datenbanken, Implementierung der Software,
Schulung, Support, Customizing von Oberfldchen
und die Anbindung von Tools und der Schnittstelle
zu unserem SAP ERP-System. Heute sind wir sehr
glucklich darilber, dass der ACC uns kontinuierlich
als Help-Desk bei Ruckfragen und neuen
Herausforderungen dient. In Zukunft méchten wir
gemeinsam mit dem ACC eine Schnittstelle von Act!
zu unserem Konkurrenzanalyse-Tool schaffen, um
unser Kundenpotential noch besser abzuschéatzen.,
Uberzeugt Nora Hoppe die Zusammenarbeit mit

einem zertifizierten Business Partner von Act!.

Durch eine sehr komfortable Kundenverwaltung
mit TAPI-Unterstiitzung kénnen die Mitarbeiter
von DER ZEIT jetzt mehr Kunden individueller

Differenzierung im Butter & Brot-Geschaft
fihrt zu mehr Erfolg

Act! unterstiitzte DIE ZEIT dabei, sich gegeniiber durch eine persénliche Kundenansprache
Wettbewerbern besser im Anzeigengeschaft zu betreuen und so das Marketing effizienter
differenzieren. Durch Historienaufzeichnung sowie gestalten und mehr Vertriebschancen in

eine sehr individualisierte und persénliche Ansprache Vertriebsumsatze umwandeln. Die Auswertungs-
fuhlen sich Kunden seit der Einflihrung von Act! mehr Tools des zertifizierten Act!-Business Partners
geschatzt und die Vertriebssteuerung ist viel feiner haben zu einer Prozessoptimierung im Vertrieb
als zuvor. ,Wir kénnen den Erfolg noch nicht in harten gesorgt, so dass noch mehr Akquiseprojekte
Zahlen messen, aber unsere Mitarbeiter spiiren am realisiert werden kénnen.

Telefon, dass sich unsere Kunden besser aufgehoben
fahlen. Das motiviert die Mitarbeiter und fihrt fir alle
Seiten zu besseren Ergebnissen®, so Hoppe zum
Motivationsschub durch Act!. ,,Nicht zuletzt sind wir
bereits jetzt schon in der Situation, dass Abteilungen,
die noch nicht mit Act! arbeiten, danach fragen,

wann sie endlich Act! bekommen*®, fahrt Hoppe zur
angenommenen Einfihrung von Act! fort.

Durch die Realisierung von individuellen
Reportings und besserer Produktivitat der
Mitarbeiter konnten Kunden und Mitarbeiter das
Ergebnis und die Arbeitsqualitat gemeinsam
verbessern. Vertriebschancen werden seit der
Einflihrung von Act! besser erkannt und in
Umsétze umgewandelt.

Kontaktieren Sie uns:

Deutschland: 069 643 508 433 Schweiz: 043 508 2364
GroBbritannien: 0845 268 0220 Belgien: 078 483 840
USA: 866 873 2006 Frankreich: 097518 23 09
Irland: 0766 801 364 Sudafrika: 0105 003 672
Australien: 39 111 0500 Neuseeland: 0800 775 617

vertrieb@swiftpage.com www.act.com/de
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