cobra Anwenderbericht

Keylane (frither GENEVA-ID GmbH)

Die GENEVA-ID GmbH z&hlt zu den fihrenden Anbietern von Software-
komponenten flir Finanzdienstleister, insbesondere in der Versicherungsin-
dustrie. Sie bietet Lésungen fir Vertriebsunterstitzung, Prozess- und Kosten-

optimierung  zwischen Innen-

und

AuBBendienst, Vertrags- und -

Schadensverwaltung, Provisionsabrechnung, Inkasso sowie die Korrespon-
denz an. cobra bot dem Unternehmen die passende Lésung fiir das Problem
der dezentralen Datenerfassung und optimiert zudem nachhaltig die internen
Prozesse; insbesondere in Vertrieb und Marketing.

Die Anforderung

Die GENEVA-ID Gmbh ist 1991 aus
verschiedenen Unternehmen hervor-
gegangen und beschaftigt heute rund
190 Mitarbeitern an den Standorten
Hamburg, Kevelaer und Moncheng-
ladbach. Das Unternehmen stand vor
dem Problem der dezentralen Daten-
erfassung, das sich zum einen durch
das Zusammenfiihren verschiedener
Unternehmensteile und zum anderen
durch das Arbeiten an verschiedenen
Standorten ergab. ,Gerade fiir den
Vertrieb und das Marketing war die
Situation sehr schwierig®, sagt Stefan
Burkhardt, Key Account Manager bei
GENEVA-ID und verantwortlich fur
das Projekt CRM. ,Unsere wichtigen
Kunden- und Interessentendaten
waren nicht nur auf verschiedene
Standorte verteilt, sondern auch auf
verschiedene Datenbanken mit re-
dundanten Informationen, auf die
nicht jeder Benutzer Zugriff hatte®.

Optimale Lésung fur
Standorte und

Aul3endienst

Das sollte mit einer geeigneten
CRM-L6sung schnellstens geéndert
werden. ,Die ausgereifte Funktionali-
tat, das gute Preis-Leistungs-
Verhéltnis und das spirbare Ver-
sténdnis von Fluctus IT fur unsere
Aufgabenstellungen haben uns uber-
zeugt®, sagt Stefan Burkhardt.

Eine Herausforderung war der Ab-
gleich der Daten zwischen den Nie-
derlassungen. Da aus mehreren
Grinden eine Terminalserverldésung
nicht in Frage kam, wurde die Repli-
kation, d.h. der Austausch der Daten
per Microsoft SQL-Server tiber Nacht,
eingerichtet. Da es bei cobra mdglich
ist, an Kontakteintrage entsprechen-
de Dokumente anzuhangen, wurden
auch diese ubermittelt.

Entscheidend war auRerdem die
Anbindung der AufRRendienstmitarbei-
ter, die auf die Daten auch dann
Zugriff erhalten sollten, wenn sie nicht
im BUro waren. Mit der Funktion
.Mobiler Benutzer* wurde auch diese
Anforderung erfolgreich geldst.

Power fur Vertrieb und
Marketing

Mittlerweile ist cobra fester Bestand-
teil der firmeninternen Prozesse, egal
ob es sich dabei um Marketinganfor-
derungen wie Brief- oder Mailver-
sand, das Recherchieren von Daten,
das nachhaltige Speichern von Kon-
takten oder auch das Auswertung von
Vertriebsprojekten handelt.

.Gerade die Vertriebsprojekte ermdg-
lichen es uns, einen genauen Uber-
blick Uber die verschiedenen
Geschéftsfelder zu erhalten und den
Vertrieb zielgerichtet zu analysieren®,
sagt Stefan Burkhardt und ist dabei
von den grafischen Auswertungen in
cobra CRM PLUS begeistert.

E,,Gerade mit cobra Vertriebsprojekten
 erhalten wir einen genauen Uberblick
uber die verschiedenen Geschafts-
Efelder. “

EStefan Burkhardt,
i Key Account Manager

Im Uberblick

Europaweit agierender Anbieter von Soft-
warekomponenten fiir Finanz-dienstleister
und Versicherungen

Eingesetzte Losung
= cobra CRM PLUS
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