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vwd group in Zahlen

� Umsatzerlöse 2008: 73,4 Mio. €

� Umsatzwachstum vwd group 2007 
auf 2008: 12,7 %vw
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� 450 Mitarbeiter

� 16 Standorte mit Zentrale in Frankfurt 
a. M.

� Seit 60 Jahren eine führende Stellung 
im deutschen Markt 

Ein führender europäischer Anbieter von Information s- und 
Technologielösungen für Finanzdienstleister, Untern ehmen 
und Medienhäuser sowie Privatkunden .
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Schweinfurt
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München
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Unternehmensstruktur

Lenz+Partner AG

vwd Transaction-
Solutions AG

vwd group
Netherlands B.V.*

vwd group
Belgium NV*

vwd  Vereinigte Wirtschaftsdienste AG

vwd information 
solutions AG*

vwd 
netsolutions GmbH gevasys GmbH

market maker 
Software AG

100 % 100 % 100 %

100%100 %

PortfolioNet AG*

PC&S   AG*

100 %

40 %

60 %

63 %

51 %

* Tochtergesellschaften im Ausland
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Womit alles begann…

� Komplexe, dynamisch wachsende Unternehmensstruktur 

� Parallel-Vertrieb: ‚bunte‘ Vertriebsteams verschiedener Geschäftsbereiche

� Keine Transparenz, kaum Synergien

� 20 verschiedene Datenbanken mit Vertriebs-, Produkt-, F&A-Informationen

� Neues Vorstandsressort mit neuem Vorstand Sales & Customer Service

� Management-Reporting „via Rückspiegel und im Nebel“: 
kein „echter“ Vertriebs-Forecast, nur Umsatzziele und Umsatzreporting
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Salesforce.com

Task Tracker 
(Firmen, Ansprechpartner; 
Kundenkontakte, Reklas)

ACT 
(Datbis-Teil 

Rimpar)

Outlook 
(vwd netsolutions

Berlin)
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VINFO/DINFO 
(SAP; Produkte, 
Vertragsdaten, 

Kd.-Stammdaten)

Wincard CRM 
(CH)

Manuell/Intrex
vwd TransSol

Manuell/
Outlook  Business 
Contact Manager
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Task Tracker II 
(Customer Service-

Prozesse; inkl. Tasks
Schnittstelle)

SMS-
Kunden-DB

Prozess:
(Urlaubs-)

Kalender ����
Lotus Notes/Outlook

Statistik.db
(FiBu: Eingänge,

Künd.)

Forecasting-DB 
(„Opportunities“)

Prozess:
Angebotsausgang 
(„Preisangebot“)

Prozess:
Vertragseingang

(„Vertrag zurückerhalten/
geschlossen“)

Umsatz-DB
(FiBu: Fak. Umsatz)

Prozess:
Reporting/
Controlling

KUKA

Privatk.-Prozesse/Daten 
(Datbis, Helpline;

Rimpar)

LP Win 
(L+P,  Dortmund)

Weitere Töchter 
(z. B. Tijd)

Prozess:
Kündigungseingang
(„Status: Kündigung 

eingegangen“)

Prozesse:
Schnittstelle 
Internal Sales 

Processing/FiBu
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Produkt-DB & 
Angebots-

tool 

Prozess:
Kampagnen

Master-
Entitlement-DB 
(���� Projekt 2009)

Datenbankübersicht – vwd group Sales
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Start einer integrierten Customer Experience Manage ment Strategie 

Business- und Projektziele I

� Serviceführerschaft

� Kundenfokus  – „one face to the customer“

� Ressourcenoptimierung – schneller, dynamischer, besser …

� Mehr Transparenz über Aktivitätsniveau (Vertriebs(zahlen-)qualität)

� Cross-Selling-Potentiale mit 1 integrierten Lösung – mehr Umsatz
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� Vertriebssteuerung (Cockpit) – ex-ante statt ex-post

� Skalierbare, flexible Plattform für unternehmerische Veränderungen 
(Vertriebsumstrukturierung und Expansion)

� Plattform für zielgruppenspezifische Segmentierung und Vermarktung
(Kundensegmentanalysen)

� Gesamtlösung auch für nachgelagerte 
Vertriebsprozesse: Backoffice, F&A, Service
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Start einer integrierten Customer Experience Manage ment Strategie 

Business- und Projektziele II
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Entscheidung für Salesforce

� Bekannte Lösung – gute Vorab-Erfahrungen

� Ready-to-use

� Wurde Unternehmensanforderungen an 
Flexibilität und Skalierbarkeit gerecht

� Schlechte Erfahrungen mit einer 
Inhouse-Alternative
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Salesforce-Nutzung (Status Quo)

� Opportunities (Forecast, Angebots-Tool, Produktkonfigurator)

� Verträge (Statistiken)

� Accounts & Kontakte & Leads (Firmenstammdaten, Ansprechpartner, Prospects)

� Aktivitäten (To Dos) & Kalender (Kommunikation)

Salesforce@vwd group |   Silvia Göbel  

S
al

es
fo

rc
e

-
Lö

su
ng



12.10.200911

Salesforce-Nutzung (Status Quo)

� Kampagnen

� Dashboards

� Berichte (Pipeline, Snapshot, Controlling, 
Selbstmanagement)
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Salesforce-Nutzung (Status Quo)

Jetzt:

� Über 90 User (Sales-Management, Sales, Sales-Backoffice, 
Controlling, F&A/Abwicklung, Marketing, IT)

� Deutschsprachig (Deutschland und Schweiz)

Projektiert:

� Service-Integration (CTI)

� Weitere Internationalisierung 
(Niederlande, Belgien, Frankreich)

� Weitere Prozessoptimierungen 
(elektronische Workflows/Freigaben 
statt Papier)
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Ergebnisse 

� Holistischer Blick auf unternehmerische Gruppen-Performance

� Vielseitige Reporting-Möglichkeiten (Selbst-/ Management)

� Besseres Risikomanagement (gesetzl. Verpflichtung des Börsengangs)

� Steigende Lead-/Datenqualität durch konsequente Performance-Messung und 
Bewusstsein der Kontrolle, Automatismen und Pflichtfelder)

� Höhere Pro-Kopf-Produktivität (+ 29 %): Brutto-Umsatz � mit � Verkäufern
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Ergebnisse 

� Transparenz  - wichtige Kundendaten in 1 zentralen Datenbank

� Bessere Kundendatenqualität (Auskunftsmöglichkeiten)

� Aktives Kampagnenmanagement und zielgerichtetes Marketing

� Zahlreiche Kommunikations- und Dokumentationsmöglichkeiten

� Optimalere Ressourcensteuerung
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Fakten

� IT-Support durch CRM-Beratungsfirma Avendio

� Kosten in den letzten 15 Monaten von 210.000 EUR 
für Implementierung & Lizenzen (inklusive 
Beraterhonorare) bei derzeit über 90 Nutzer in 16 
Standorten

� 8.000 EUR Monatliche Lizenz- und Hostingkosten

� 200 Manntage:

� Projektstart im Februar 2008

� Live-Gang (Phase 1) mit Sales nach 3 Monaten
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Lessons Learned

� Laufender Change Management-Prozess

� Voraussetzungen:
– Management-Unterstützung

– Druck von oben

– Permanentes Schulen und Kommunizieren (der Vorteile)

– Vielseitigkeit und Flexibilität (Plan B)

� Achtung – Gegenwind !
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Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit!

Silvia Göbel
Head of Sales Operations & Training Management

vwd Vereinigte Wirtschaftsdienste AG
Tilsiter Strasse 1 | 60487 Frankfurt
Phone: +49 69 50701-275
Fax: +49 69 50701-303
E-mail: sgoebel@vwd.com
www.vwd.com



Backup - Screenshots
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Login
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Startseite
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(Kunden-) Stammdaten = Leads, Accounts & Kontakte
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Opportunity (= Verkaufsmöglichkeit, Angebot)
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Vertragsdaten
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Quereinstieg in andere Systeme (Service, IT, Conten t)
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Berichte
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Dashboards
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