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+ Die perfekte Kombination - CRM und Leadmanagement -

Catch der Prof4Net GmbH

Die Formel fur lhren Erfolg: Alles Leads in einem System.

 Ein Datenstamm, ein Controlling, eine Auswertung.

» Keine Umsatzchance mehr verpassen!

Auswertung Bearbeitungsschritte in CATCH
fur einen “inbound” oder
“outbound” Lead.

Ergebnis

Feedback Eingang

Bearbeitung Verteilung

6 SCHRITTE ZUM ERFOLG

1 Leadeingang: Einlesen von Leads aus den
verschiedensten Quellen

2 Leadverteilung: Zuweisen der Leads an die
Verkauferinnen (Picking, Automatisch, Manuell)

3 ‘ Leadbearbeitung: WVL-Management mit
Kalender und E-Mailmanagement

‘ Lead-Feedback: Hinterlegen von Ergebnissen

und Matching zu den Leadphasen

5 ‘ Ergebnis-Dokumentation: Finales Ergebnis
zum Lead mit PF/Ang/KV oder Storno

‘ Auswertung: Reporting auf
Mitarbeiter/Abteilungs/Lead oder Firmenlevel

Kurzfassung

Die Autohauser von S+K in Hamburg haben im
September 2020 das CRM System CATCH von Prof-
4Net eingeflihrt. Der Geschéftsfiihrer, Herr Schulz,
spricht mit Mike Voigt, Projektleiter und Peter Linn,
zustandig fur Vertrieb und Marketing bei Prof4Net
tber die Einfihrung und die Vorteile des Systems.

Peter Linn: Herr Schulz, nach einem Jahr
Praxis, wo sehen Sie die gréBten Vorteile

s von CATCH fiir Ihr Tagesgeschift.
% Carsten Schulz: Wir konnten die Geschfts-
lNTERV‘EW . prozesse in unseren Hausern endlich stan-
.: dardisieren. In einer Lésung kdénnen wir

. o jetzt alle Leads aus den verschiedenen

Eingangskanalen verarbeiten. Mit den um-
fangreichen Controlling-Funktionen von
CATCH kénnen wir sehr schnell Schwachstellen erkennen und
unsere Mitarbeiter entsprechend unterstiitzen.

P. Linn: Wie sah die Welt vor der Einfliihrung von CATCH aus?
C. Schulz: Wir hatten verschiedene Systeme im Einsatz und
die Méglichkeiten einer konsequenten und effizienten Markt-
bearbeitung waren sehr eingeschrankt. Daten fiir Marketing-
aktionen mussten aufwandig aus den Systemen exportiert,
zusammengefihrt und verarbeitet werden. Jede Kampagne
und jede Marke mussten einzeln angefasst werden, Control-
ling und Steuerung waren markentibergreifend unmaglich.

P. Linn: Wie arbeiten Sie heute im Bereich Marketing mit
CATCH?

C. Schulz: Heute nutzen wir CATCH als Datenbasis fir alle
Marketingaktionen und entscheiden jeweils, ob wir diese
klassisch per Brief oder als E-Mail-Newsletter versenden.
Auch direkte telefonisch Akquise-Aktionen sind maoglich.
Controlling und Steuerung sind heute kein Thema mehr. Wir
haben auch die Méglichkeit, auf Basis einer einzigen Selek-
tion, automatisch wiederkehrende Kampagnen (z.B. HU, Ins-
pektionen) einzurichten. Mit CATCH konnen wir punktgenau
unsere jeweilige Zielgruppe selektieren und sind viel effizien-
ter als in der Vergangenheit.
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Mike Vogt: Wie ist die Umstellung gelaufen, schildern Sie
uns doch mal den Ablauf aus lhrer Sicht.

C. Schulz: Das Jahr 2020 haben wir fur die Fortfihrung un-
ser Digitalstrategie genutzt. Vor der Einfiihrung von CATCH
hatten wir bereits ein neues Dealer-Management-System ein-
gefihrt. Unsere Mitarbeiter*innen waren im letzten Jahr nicht
nur durch Corona stark gefordert.

Prof4ANet war von der Planung bis zur Umsetzung immer an
unserer Seite und hat uns hervorragend und professionell un-
terstlitzt. Besonders hervorheben mochte ich, dass Prof4Net
die komplette Kundenhistorie aus unserem Altsystem Uber-
nehmen konnte. Uns sind keine wertvollen Kundendaten ver-
loren gegangen und wir konnten nahtlos mit CATCH starten.
Die Schulungen zum Echtstart wurden nach dem Key-User-
Prinzip statt. Weitere Schulungen im Tagesgeschaft wurden
dann im Nachgang mit Prof4Net individuell und bedarfsge-
recht abgestimmt.

M. Vogt: Wie sind Sie mit der laufenden Betreuung und dem
Support mit uns zufrieden?

C. Schulz: Die Kolleginnen und Kollegen von Prof4Net haben
immer eine Lésung fiir unsere Anliegen. Der Kundenservice
von Prof4Net ist "schnell im Kopf" und reagiert zeitnah und
kompetent.

P. Linn: Was sehen Sie als gréBte Herausforderung an und
welchen Tipp haben Sie fiir lhre Kollegen, die sich mit der
Einfiihrung einen CRM-Systems wie CATCH beschaftigen?
C. Schulz: Die Einfihrung eines CRM-Systems ist ein absolu-
tes FUhrungsthema. Die Mannschaft im Autohaus muss von
Anfang an mitgenommen werden und Uber die Ziele und die
Auswirkungen auf das Tagesgeschaft informiert sein. Einmal
eingeflhrt, ist es ein standiger Prozess die Mitarbeiter*innen,
z.B. fur das zentrale Thema Datenqualitat, zu sensibilisieren.
Dieser Aufwand lohnt sich aber. Die Mitarbeiter*innen erken-
nen schnell welche Vorteile lhnen CATCH bietet.

P. Linn: Vielen Dank, Herr Schulz, fur die wertvollen Informa-
tionen. Wir von Prof4Net wiinschen weiterhin viel Erfolg und
freuen uns auf die Zusammenarbeit mit den S+K Autoh&u-
sern.

Uber die Firma Prof4Net

Gegrilindet 2002, ist ein inhabergefiihrtes Unternehmen aus
Deutschland. Mehrals 1.500 Autoh&user in Deutschland sind
aktive Kunden mit den CRM-System CATCH.

Das Unternehmen wurde als innovatives Unternehmen in
Brandenburg geférdert und hat aktuell ca. 25 Mitarbeiter.

Kontakt:

Peter Linn

Vertrieb und Marketing Prof4Net GmbH
Mobil 0171 7630762 oder E-Mail:
peter.linn@prof4.net.

KOSTENLOSE SCHULUNG - JETZT ANMELDEN!

Die Prof4Net GmbH bietet allen Partnern des
Héndlerverbandes eine kostenlose Schulung zu den
Themen CRM, Verkauferarbeitsplatz und Marketing
an.

Folgende Termine hat unser Partner fiir Sie reserviert.
« Dienstag, 02.11.21um 10:30 Uhr
« Dienstag, 09.11.21 um 14:30 Uhr

Anmelden kénnen Sie sich gerne direkt bei

Peter Linn, Vertrieb und Marketing,

Prof4ANet GmbH, E-Mail: peterlinn@prof4.net oder
telefonisch 0171 7630762.



