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SPÜZ ïSpartenübergreifende Zusammenarbeit 

ZIELE
Ånachhaltiges Wachstum und 

Erfolg für unser Unternehmen 

Åmehr Spaß für alle Beteiligten 
beim Erzielen dieser Erfolge

Erreichbar durché
ÁArbeitserleichterung,

ÁTeamgeist, 

Áoffene Kommunikation,

Áoptimale Hilfsmittel und 

Á interne Unterstützung
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WARUM CRM?

CRM als 

Unterstützung der kundenorientierten Ausrichtung v. BWT
(CRM ist nicht die Basis von Kundenorientierung, aber Kundenorientierung ist die Basis von CRM)

CRM als 

Basis für zweistelligen Umsatz- & Ertragswachstum

mit Hilfe Sparten übergreifender 
Á Verkaufskoordination/-kooperation und 

Á Direct Marketing (2-3 Werbeschwerpunkte p. a.)
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Ziele

1. Steigerung der Markttransparenz

Á Kundensicht (detailliert)

Á Wettbewerb (grob)

2. Steigerung der Effizienz im gesamten Vertrieb, durch:

Á standardisierte, einheitliche Angebots-, Auftrags-, Wasseranalysenverwaltung 
(Nachverfolgbarkeit, Eskalationé)

Á Ablösen bestehender Insellösungen (Angebote, KundenDB)

Á Ablösen des AD-Berichtswesens Ą AD-Bericht als Basis für effiziente 
Spesenabrechnungé)

Á Dateiablage/-managementĄ tw. Ablösen des LW G:\

Á optimiertes Kampagnenmanagement 
(Messenachverfolgung & aktives Direct Marketing)

Á optimiertes Reklamationsmanagement

Á Anpassungen im ERP, Verkaufs- und Kundendienstprozess

3. Prozessoptimierung, insbes. in den Bereichen:

Á Kundendienst

Á Vertrieb
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Nicht-Ziele von CRM
CRM als Allheilmittel für die Herausforderungen der Zukunft 

und als Lösung, welche Kundenzufriedenheit schafft!

1. Detaillösung (Soft-/Hardware) für KD-Außendienst

2. Konkurrenzanalyse im Detail

3. Spesenabrechnung im Detail

4. Angebotserstellungs-Tool (CRM Í Konfigurator)

5. Angebotserstellung vor Ort (durch Laptop-Benutzung jedoch möglich)
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hier kann 

CRM helfen

BWT Leitsätze
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Die Herausforderung

>200 Anwender

40 ADM

35 KDM

7 Marketing

120 Backoffice

Management

Geschäftsmodelle

Standardprodukte

Projekte

Vertriebs-

strukturen

Å Großhandel

Å Fach-/

Einzelhandel

Å Hotellerie

Å Kommunen

Å Planer

Å Architekten

Å Private

Å Krankenhauswesen

Å é
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Die Herausforderung

6 Standorte

Mondsee

Braunau

Innsbruck

Graz

Wien

Villach

10 Sparten/Bereiche

Wasserspender

Water+more

Hauswassertechnik

Duschen

Gebäudetechnik

Kundendienst

Schwimmbad

Marketing

Investor Relations

Qualitätsmanagement

Hunderteé

Adresslisten

Berichte

Auswertungen

Datenbanken

Nachverfolgungslisten

Auswertungen

etc.
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Begegnung der Herausforderung

GoLive

Schulung

Abnahme durch Key-User

Prototypische Umsetzung

Feedbackrunden

Spezifikation (ARBEITSVERSION!)

Key-User Gruppen je Rolle (7-15 Mitarbeiter)

Bildung von Rollen

Innendienst Außendienst Marketing 

Prozess-Audit je Standort & Sparte

ĂDas machen wir 

seit 1979 so!ñ


