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Uberblick

Unternehmen

Biomedica Gruppe ist eine private Unter-
nehmensgruppe in Zentraleuropa mit
Hauptsitz in Wien. 1978 als lokales Vertriebs-
unternehmen in Osterreich gegriindet hat
Biomedica mittlerweile Niederlassungen in
13 verschiedenen europdischen Landern.
Gemeinsam wird ein Jahresumsatz von rund
40 Millionen Euro erwirtschaftet.

Ausgangssituation

Als europaweite Unternehmensgruppe
arbeiteten alle Standorte von Biomedica mit
unterschiedlichen Datenbanken, die nicht
miteinander vernetzt werden konnten. Des
Weiteren stellte die Sprachbarriere ein
Hindernis fir das Firmenwachstum dar.

Losung

Microsoft Dynamics CRM 4.0 unterstiitzt
standardmaBig mehrere Sprachen. Nun ist es
maoglich, Daten unabhdngig von der
Eingabesprache zu lesen und Unternehmens-
weit zu bearbeiten oder auszuwerten.

Nutzen

Aufgrund der Verkniipfung der Datenbank
mit Microsoft Outlook ist es mdglich,
komplexere Arbeitsschritte zu verbinden

Rasche Auswertung von Kundenkontakten,
um Marketing- oder Werbepléne zu erstellen

Gemeinsames Arbeiten an einer Datenbank
trotz unterschiedlicher Standorte und
Muttersprachen
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Medizintechnikvertrieb Biomedica operiert
mit landeriibergreifender Datenbank

,Uns ist es wichtig, alle Vorgange zu dokumentieren und im Sinne unsere
Kunden zentral zu verwalten. So kann jeder Mitarbeiter die getroffenen
Vereinbarungen nachlesen und lander- und personenunabhangig darauf
reagieren.”

Hans Dokulil, Exportleiter der Biomedica-Gruppe

Biomedica Medizinprodukte GmbH ist tatig im Bereich der Human- und
Veterindrmedizin, Orthopadie, Intensivmedizin, Kardiologie, Life Science und
Herzchirurgie. Die in Wien gegrindete Gruppe ist mittlerweile in 13
verschiedenen Landern vertreten. Da die internationale Expansion immer
rascher voranschreitet, wurde ein CRM-System bendtigt, welches mit allen
Sprachen der Niederlassungen kompatibel ist und einfach und schnell
implementiert werden kann. Microsoft Dynamics CRM 4.0 unterstltzt
standardmaBig mehrere Sprachen, weshalb die Entscheidung leicht fiel.
Denn bei der verantwortungsvollen Tatigkeit im medizinisch-technischen
Bereich darf nichts dem Zufall Giberlassen werden. Nun ist es méglich, die
einzelnen Arbeitsschritte und den Schriftverkehr aller Mitarbeiter auch
international zu dokumentieren und darauf bei Bedarf sofort zuriickzugreifen.

13 europdische Niederlassungen im IT-Bereich miteinander zu verbinden ist eine
Herausforderung. Um effizient Ianderunabhangig miteinander arbeiten zu kénnen,
galt es Mdglichkeiten zu finden, um die Sprachbarriere zu Giberwinden und ein
einheitliches System zu schaffen. Nur so war weiteres Firmenwachstum mdglich
und ein Ubersichtliches Kontaktmanagement iiber Kunden- und Lieferantendaten
in samtlichen Niederlassungen sichergestellt. , Uns ist es wichtig, alle Vorgange
zu dokumentieren und im Sinne unsere Kunden zentral zu verwalten. So kann
jeder Mitarbeiter die getroffenen Vereinbarungen nachlesen und lander- und
personenunabhdngig darauf reagieren”, sagt Hans Dokulil, Exportleiter der
Biomedica-Gruppe. Auf diese Art und Weise ist sicher gestellt, dass alle benétigten
Daten jederzeit international abrufbar sind und nichts an Informationen verloren

geht.
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“Vorteile ergaben sich auch in der
Schulung der Mitarbeiter, da diese
mit der Microsoft-Oberflache be-
reits vertraut waren. Angst und
Schrecken vor dem Erlernen einer
neuen Software waren dadurch
fur alle Beteiligten deutlich ge-
ringer.”

Mark Kaslatter, Geschaftsfiihrer der
k.section business solutions gmbh

Kunden und Lieferanten wurden in den jeweiligen Landern
unterschiedlich registriert und verwaltet

Bisher wurde in den einzelnen Landerniederlassungen auf unterschiedliche
Datenbanksysteme gesetzt. Damit war eine einheitliche Registrierung und Verwaltung
der Kunden und Lieferanten nicht moglich. In der Wiener Zentrale wurde mit der
CRM Software COBRA gearbeitet, welche sich aber als nicht flexibel genug heraus-
stellte, um sie auch bei den Tochtern im Ausland einzufiihren. Denn diese Client
Server Applikation brachte den Nachteil mit sich, dass samtliche Daten Standort-
gebunden und damit nur von einem lokalen Arbeitsplatz und in der eingegebenen
Sprache abrufbar waren. Fir ein rasch anwachsendes, internationales Unternehmen
musste also eine andere Losung gefunden werden. Da Microsoft Dynamics CRM
4.0 standardmaBig mehrere Sprachen unterstitzt, wandte man sich an den Wiener
Microsoft Gold Certified Partner k.section business solutions. Hier wurde optimale
Kooperation méglich, da k.section business solutions auf CRM-Ldsungen spezialisiert
ist.

Microsoft Dynamics CRM 4.0 ermaglicht den unternehmensweiten
Zugriff auf alle relevanten Daten

,Microsoft Dynamics CRM 4.0 erméglicht es, dass Daten unabhdangig von der
Eingabesprache gelesen und ausgewertet werden kénnen”, erklart Mark Kaslatter,
Geschaftsflihrer von k.section business solutions. Denn die neue Software ibersetzt
alle relevanten Inhalte automatisch. Lediglich personliche Anmerkungen in speziell
dafiir vorgesehenen Textfeldern bleiben in der Landessprache erhalten. Der User
legt selbst fest, in welcher Sprache die Software die Daten anzeigen soll und kann
diese auch bei jeder Laufzeit selbstandig wechseln. Eine Besonderheit stellt die
Implementierung dar, da die Software in eine Citrix-Umgebung eingebettet wurde.
Damit werden alle Clientdaten am Server zentral verwaltet und gespeichert.

Mittlerweile wird die neue Software in drei Landern eingesetzt und im Laufe der
nachsten zwei Jahre schrittweise in allen Niederlassungen eingefiihrt. , Vorteile
ergaben sich auch in der Schulung der Mitarbeiter, da diese mit der Microsoft-
Oberflache bereits vertraut waren”, sagt Kaslatter: , Angst und Schrecken vor dem
Erlernen einer neuen Software waren dadurch fiir alle Beteiligten deutlich geringer.”
In rund zwei Tagen wurden die Projektmitarbeiter mit der Anwendung vertraut
gemacht. Diese Ubernehmen in Zukunft auch die Schulungen in den verschiedenen
Niederlassungen. Das Enablement durch k.section selbststandig die CRM-Initiative



Hans Dokulil,
Exportleiter der
Biomedica-Gruppe

“Je groBer ein Unternehmen ist,
desto leichter kénnen Daten
verloren gehen. Nun ist es sicher
gestellt, dass alles an Kommuni-
kation gespeichert und inter-
national abrufbar ist.”

Weitere Informationen

Fiir mehr Information (iber k.section business
solutions gmbh, die Produkte und
Dienstleistungen, besuchen Sie die WebSite
at: http://www.ksection.com/

© k.section business solutions gmbh, All
rights reserved.

Fur mehr Information GUber BIOMEDICA
Medizinprodukte GmbH & Co KG, die
Produkte und Dienstleistungen, besuchen Sie
die WebSite unter: http://www.biomedica.co.at

Fiir mehr Information (iber Microsoft, die
Produkte und Dienstleistungen, besuchen Sie
die WebSite unter:
http://www.microsoft.com/austria
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weiterzutreiben, erméglichte eine erfolgreiche und effiziente partnerschaftliche
Beziehung (iber die gesamte CRM Wertschopfungskette. , Wir machen aus jedem
unserer Kunden CRM-Profis”, so Kaslatter.

Internationale Datenverwaltung iibersichtlich und ortsunabhangig
moglich

Mithilfe der neuen Software wurde es moglich, dass trotz unterschiedlicher Standorte
und Muttersprache der Mitarbeiter gemeinsam an einer Datenbank gearbeitet
werden kann. , Je gréBer ein Unternehmen ist, desto leichter kénnen Daten verloren
gehen. Nun ist es sicher gestellt, dass alles an Kommunikation gespeichert und
international abrufbar ist”, erklart Dokulil. Auch im Falle eines Wechsels des
Ansprechpartners im Unternehmen sind fir den konkreten Kunden alle Daten
jederzeit abrufbar, da samtliche Arbeitsschritte dokumentiert und gespeichert
werden. Zeit und Geld kénnen Dank der neuen Software gespart werden, da die
Fehlerquote verringert und administrative Vorgange wie Datenrecherche vereinfacht
werden. ,Die Datenbank ist lebendig, da sie von allen ohne zusatzliche Kosten
erganzt und verandert werden kann”, sagt Dokulil und freut sich Gber die profes-
sionelle Zusammenarbeit mit k.section business solutions.

Durch die Verkniipfung der Datenbank mit Microsoft Outlook ist es nun auch
mdglich, andere, wichtige Arbeitsschritte miteinander zu verbinden. So kénnen
zum Beispiel personalisierte Offerte leicht vorkonfiguriert, Serienbriefe standardmaBig
versandt oder Besuchsberichte ohne Mihen erstellt werden. SchlieBlich werden
die Versand- beziehungsweise Adressdaten aus der Datenbank auf Knopfdruck
von Microsoft Outlook tibernommen. Ein weiterer Vorteil sind die damit verbundenen
Auswertungsmaglichkeiten der Adressdaten und der bestehenden Kundenkontakte,
die Dank der neuen Datenbank leicht realisierbar sind. So kann eine Analyse der
bereits durchgeflihrten Kundenkommunikation problemlos fiir das Marketing
genutzt werden. Die Planung neuer Werbeaktivitaten fallt zum Beispiel leichter,
da die Messung der Effizienz der bisherigen MaBnahmen ohne Umwege méglich
ist.
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