CObrd Anwenderbericht

Friedl Holzbau GmbH

Die Friedl Holzbau GmbH ist ein mittelstiandisches Familienunternehmen mit Sitz in NiedersiiBbach. 25 Mitarbeiter planen und
bauen individuelle schliisselfertige Hauser in Holz-Fertighauweise. Bereits liber 1200 Eigenheime hat der Betrieb in den letzten
40 Jahren errichtet. In der Software cobra CRM PLUS sind alle relevanten Informationen iiber Projekte, Kunden, Lieferanten und
Partner hinterlegt — ein wichtiges Tool fiir das Unternehmen, das vorwiegend auf Empfehlungsmarketing setzt.

Im Jahr 1949 wurde Friedl Holzbau als Ein-
Mann-Unternehmen gegriindet. Seither ist es
stetig gewachsen. Damit hat auch die Daten-
flut in den letzten Jahren rasant zugenom-
men. E-Mails, Anrufe, CAD- und kaufmén-
nische Daten — das alles ist deutlich mehr
geworden als noch vor ein paar Jahren. Zum
Aufgabenschwerpunkt der Baufirma gehort
neben der Planung durch hauseigene Ingeni-
eure und Techniker auch die Produktion der
Holz-Fertigbauteile in den eigenen Werks-
hallen. AuBerdem verfiigt das Unternehmen
Uber ein Netzwerk aus lokalen Partnern flr
verschiedene Ausbau- und Spezialgewerke.

Freiraum fiir eigene Wiinsche

Eine Branchen-IT-Losung hatte Friedl Holz-
bau bereits im Einsatz, die jedoch den Anfor-
derungen und Wiinschen nicht mehr gerecht
wurde. Zusammen mit dem EDV Partner VTE
Teichmann GmbH legten die Firmeninhaber
Richard und Andreas Schinagl die Anforde-
rungen an die neue Software fest. Wichtige
Punkte dabei waren, dass die Software flexi-
bel an die Gegebenheiten angepasst werden
kann und neben einer klassischen Adressver-
waltung auch umfangreiche Mdglichkeiten
zur Kundenbetreuung bietet. Ebenso sollten
vielfaltige Informationen zu den Bauprojekten
strukturiert gespeichert werden konnen.

cobra erfolgreich im Einsatz bei:

FRIEDL

Holzbau

Das Haus flirs Leben

lhre Recherche flhrte sie zu cobra CRM
PLUS, einer Losung, die neben einer aus-
kliigelten Adressverwaltung und integriertem
Projekt- und Kampagnenmanagement viel
Freiraum fir eigene Wiinsche zuldsst. ,Es
ist &hnlich wie bei unseren Hausern: es gibt
einen durchdachten und erprobten Standard
und darauf aufbauend eine nahezu unbe-
grenzte Anzahl von Variationsmdglichkeiten,
die am Ende ein individuelles Produkt lie-
fern®, sagt Andreas Schinagl.

Ein Beispiel fir die individuelle Anpassungsfa-
higkeit ist die Gliederung der Kundenadressen.
Denn die Kdufer der Hauser sind in der Regel
weder Firmen noch Einzelpersonen, sondemn
oft noch getrennt wohnende Paare mit un-
terschiedlichen Namen. Uber Adressverkniip-
fungen werden die Beziehungen der Personen
zueinander realitatsgetreu abgebildet.

Kunden gewinnen und binden mit
cobra

Zur Kundenbindung verschickt das Unterneh-
men Weihnachtskarten sowie Gliickwunsch-
karten, wenn das Haus ,volljahrig“ wird, also
18 Jahre nach der Ubergabe. ,Dann sind
die Kinder groB und denken vielleicht auch
schon langsam Uber eine eigene Immobile
nach oder ein Umbau wird geplant”, erlautert
Andreas Schinagl diese Idee. Mithilfe der in-
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,Die Erleichterung der Abldufe und die zufrie-
denen Mitarbeiter und Kunden zeigen, dass es
richtig war, sich flir cobra CRM zu entscheiden.”

Richard und Andreas Schinagl,
Firmeninhaber

Im Uberblick

Die Friedl Holzbau GmbH in NiedersiiBbach
fertigt individuelle, schlisselfertige Hauser in
Holz-Fertighauweise.

Eingesetzte Losung:
cobra CRM PLUS

Einsatzbereich:

= Kundenbetreuung

= Projektmanagement
= Marketing

= Vertrieb

Betreuender cobra Partner:

N
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Vertrieb technischer Erzeugnisse




tegrierten Auswertungsmaglichkeiten sowie
der Erinnerungsfunktion werden diese MaB-
nahmen umgesetzt.

Auch das cobra-Kampagnenmanagement
kommt zum Einsatz: fordert beispielweise je-
mand ein Prospekt an, so wird seine Adresse
automatisch in eine festgelegte Kampagne
libergeben. Nach acht Wochen kommt die
Erinnerung, den Kontakt telefonisch her-
zustellen, sofern der Interessent sich nicht
selbst gemeldet hat. Je nach Antwort wird
die Adresse dann aus der Kampagne heraus-
genommen oder in die ndchsten Schritte wie
personlicher Termin, erneutes Telefonieren,
Zusendung weiterer Unterlagen dbergeben.
,Zuerst hatten wir die Ablaufe zu kompliziert

geplant und das Tool dann gar nicht verwen-
det. Daraufhin habe ich die Kampagnen stark
vereinfacht und nun wird das Instrument vom
gesamten Vertriebsteam gerne genutzt®, er-
innert sich Andreas Schinagl.

Anforderungsprofil iibertroffen
Nach einer ausflihrlichen Beratung zur Soft-
ware wurde die Installation, Anpassung der
Datenbank sowie die Datenlibernahme und
die Schulung der Friedl-Mitarbeiter durchge-
flihrt. Dies erfolgte in sehr kurzer Zeit durch
das Team der VTE Teichmann GmbH.

,Im abschlieBenden Review wurde deutlich,
dass das Anforderungsprofil nicht nur er-
flllt, sondern sogar noch Gbertroffen wurde*,
freut sich Andreas Schinagl. Denn der cobra
Partner Teichmann passte nicht nur das Lay-
out der Datenbank auf die Bediirfnisse des
Bauunternehmens an, sondern legte auch
Zusatztabellen an. Hier sehen Mitarbeiter Bil-
der des Bauobjektes, Termine und Daten zum
Zahlungsplan. Eine Verlinkung auf Google
Maps liefert Informationen zum Gelénde und
zur Anfahrt auf Knopfdruck. AuBerdem kon-
nen mit Excel erstelle Antragsformulare fiir
das Bauamt mit Daten aus cobra ausgeftillt
werden. Mit ein paar Klicks lassen sich diese
ausdrucken, die Informationen sind automa-
tisch in cobra gespeichert.

In weiteren Zusatzdatentabellen sind die Fahr-
zeuge und Gerate der Friedl Holzbau GmbH

gespeichert. Mithilfe des cobra Statistik-Mo-
duls wird regelmaBig ausgewertet, wann ein
Auto eine neue TUV-Plakette oder eine Ma-
schine einen E-CHECK bendtigt. AuBerdem ist
hinterlegt, wann ein Gerét zu welchem Preis
gekauft wurde. So ist bei einem Defekt sofort
feststellbar, ob noch Garantie besteht oder ob
eine Neuanschaffung einer Reparatur vorzu-
Ziehen ist.

Zufriedene Mitarbeiter —
zufriedene Kunden

,ES sind auch einfache Funktionen wie die
CTI-Telefonie, die den Arbeitsalltag deutlich
erleichtern”, restimiert Richard Schinagl. Sie
zeigt am Bildschirm an, wer gerade anruft und
Offnet automatisch die dazugehdrige Adresse.
So hat der Vertriebs- oder Service-Mitarbeiter
sofort alle Daten, bisherige Kontakte und ak-
tuelle Projekte im Uberblick. In cobra sind
Brief- und E-Mail-Vorlagen als Musterschrei-
ben hinterlegt, die individualisiert ausgedruckt
oder versendet und in der Kontakthistorie ge-
speichert werden.

cobra ist flr das Familienunternenmen zu
einem Bestandteil des Arbeitsalltags gewor-
den. ,Wir kdnnen das Ergebnis nicht in Zahlen
umrechnen. Es waren eher weiche Faktoren,
die ausschlaggebend waren, sich fiir cobra
CRM zu entscheiden. Doch die Erleichterung
der Abldufe und die zufriedenen Mitarbeiter
und Kunden zeigen, dass es die richtige Ent-
scheidung war”, sagt Richard Schinagl.
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