AVITANA GMBH

Kosteneffiziente Vertriebswege fiir mehr Erfolg

Einfache und eigenstandige Visualisierung von Kunden, Interessenten und
Handelspartnern mit dem mapChart Manager

Das Ziel: Vertriebswege optimieren und
Potenziale nutzen

Zu wissen, wo meine Kunden sind, wo noch Potenzial
liegt und wie ich meine Kunden am effektivsten anspre-
che, gehort zu den grundlegenden Fragestellungen fur
den Geschdftserfolg eines jeden Unternehmens. So ist
es auch Ziel der Avitana GmbH, Potenziale noch bes-
ser auszuschopfen und Vertriebswege zu optimieren.
Um sich zunachst bildlich vor Augen zu fuhren, wo
weiteres Potenzial steckt, suchte Avitana nach einer
Losung, insbesondere die Kundendichte und weiteres
Neukundenpotenzial in eine Karte zu Ubertragen.

Dass Creditreform neben den Haupttatigkeitsfeldern
Auskunft und Inkasso auch Marketing Services inner-
halb der Unternehmensgruppe im Portfolio hat, erfuhr
Avitana im Rahmen eines jahrlichen Kundentermins
mit Creditreform Herford & Minden. microm Daten
bieten die entsprechenden Losungen. Sie zeigen dem
Kunden genau auf, wer seine Zielgruppe ist, wo er sie

findet und wie er sie ansprechen sollte.
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Die Avitana GmbH mit Sitz im ostwest-
falischen Herford entwickelt und produ-
ziert Plasmafilter ,Made in Germany" fur
saubere und gesunde Luft in Kiche und
Wohnraum. Ganz nach dem Motto ,Um-
luft fur die Umwelt” reinigen die Plas-
mafilter die Raumluft nachweislich von
Geruchen aller Art, auch viele Bakterien,
Pollen und Viren werden durch die Filter
eliminiert. Der Vertrieb der Filter erfolgt
ausschlieBlich durch den Ktchenfach-
handel. Neben den Filtersystemen fur
Kichen werden Plasmafiltersysteme fur
die Industrie und den 6ffentlichen Raum
produziert. Die Produkte der Avitana
GmbH werden in der D-A-CH-Region und
Benelux Uber ein Netzwerk von Han-

delspartnern und Landervertretungen

vermarktet.

Avitana gehort zu den Gewinnern ostwestfdlischer
Wirtschaft. Das Wachstum und die positive Prognose
der Unternehmensbewertung waren der urspring-
liche Gesprachsinhalt. Es wurde deutlich, in welche
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weiteren Zielgruppen kunftig investiert werden sollte.
Die gewulnschten Zielgruppen konnten daraufhin
punktgenau durch beDirect (ein Joint-Venture von
Creditreform und der Bertelsmann Group) selektiert
werden. Anschlielend wurden die abgerufenen Poten-
ziale durch microm in eine digitale Karte Ubertragen.
Die benotigten Informationen kénnen je nach Anfor-
derung einfach online erganzt werden. Im Ergebnis
war das Kundenprojekt fur Avitana durch die Visuali-
sierung nun greifbar und verstandlich geworden.

Um eigenstandig Vertriebswege weiter zu optimieren
sowie Potenziale zu identifizieren und auszuschopfen,
hat sich Avitana entschieden, den microm mapChart
Manager zu erwerben. In einer halbtagigen Einfuh-
rungsschulung stellte microm den mapChart Manager
Schritt fur Schritt vor - fokussiert auf die vorher mit
dem Kunden festgelegte Zieldefinition. Zunachst sollte
der Importvon eigenen Kundendaten der Avitana erfol-
gen. Zusatzlich wurden von beDirect genau die passen-

Optimierung der Vertriebsgebiete - gezielte und

schnellere Kundenbetreuung durch den AuBendienst

den Neukundenadressen aus den gewunschten Wirt-
schaftszweigen erworben, um diese ebenfalls in den
mapChart Manager zu importieren.

Umsetzung Schritt fur Schritt

Schritt 1: Bereitstellung von Adressdaten, Import
in den mapChart Manager und Geocodierung

Um Kunden, Interessenten und Handelspartner in
einer Karte sichtbar zu machen, wurden die bereits
vorhandenen Daten von Avitana bereitgestellt. Diese
wurden zunachst in den mapChart Manager impor-
tiert, dort geocodiert und somit kartografisch verortet.
Genauso wurde mit den zuvor bei beDirect erworbe-
nen Fremdadressen (Neukunden B2B) verfahren.

Schritt 2: Visualisierung von Kunden,
Interessenten, Handelspartnern und Neukunden
im mapChart Manager

Mit dem mapChart Manager konnen eigene Gebiete,
Kunden, Interessenten, Handelspartner oder Neu-
kunden unabhangig von Postleitzahlgebieten farblich
definiert werden. So ergeben sich vielfaltige Ansich-
ten, wie einzelne Gebiete aufgeteilt sind. Jede Gruppe
kann farblich und symbolisch getrennt und unter-
schiedlich dargestellt werden.

Optimierungen hinsichtlich der Routenplanung des
AulRendienstes kdnnen schnell umgesetzt werden und
sind vor allem sofort ersichtlich. Auch spezielle Mar-
ketingmalnahmen konnen geografisch abgestimmt
und zielgerichtet umgesetzt werden. Wo man friher
Fahnchen genutzt hatte, ist die Darstellung nun digital.
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Schritt 3: Erzeugung von Einzelkarten pro AuBen-
dienstmitarbeiter mit Kunden, Interessenten,
Handelspartnern und Neukundenpotenzialen fiir
das eigene Vertriebsgebiet

Erst durch die Visualisierung der Kunden, Interes-
senten, Handelspartner und Neukundenpotenziale
innerhalb der bisherigen Vertriebsgebiete pro Aulien-
dienstmitarbeiter wurde deutlich, wo eine Anpassung
der Vertriebsgebiete erforderlich ist. Ebenso, wo neue
Auliendienstmitarbeiter gewonnen werden sollten,
um das Gebiet optimal zu betreuen und darin brach-
liegende Potenziale zu heben.
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] Vertriebsgebiete pro
| AuBendienstmitarbeiter §

Der Vertrieb profitiert auf allen Ebenen

Mit der Darstellung des Firmensitzes des Kunden wer-
den Fahrwege optimiert, der AuBendienst kann inten-
siver und schneller betreuen und die MarketingmaR-
nahmen werden gezielter regional ausgespielt.

Zudem tragen kurzere Vertriebswege und die damit
gewonnene Zeit zu einer Steigerung der Lebensquali-
tat des Aullendienstmitarbeiters bei (Stichwort Work-

Life-Balance).
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