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guccess On Demand.”

QSC schéatzt neue Freiheiten durch
Salesforce CRM-on-demand

€€ Salesforce CRM macht uns unheimlich flexibel. Netsjekte kénnen

wir in Rekordzeit angehen. So waren wir in der Lajge teamubergreifende
Telesales-Aktion innerhalb einer Woche zu staitediesen knappen
Zeitraum fiel die Anbindung der Call Center-Mitaitbean die Software, die
Anpassung der Benutzerrechte sowie die Gestaltupejkp und
nutzerspezifischer Oberflachen. Das ist eine Sensat

— Andreas Schmidt
Leiter CRM QSC AG

Herausforderungen
= Mit einem eigenen Telekommunikationsnetz hat Q&C auf individuelle Losungen fir Sprach- und
Datenkommunikation in Unternehmen spezialisiert. ID#he Wettbewerbsdruck im Telco-Markt
macht die Beziehung zum Kunden zum Uberlebensfaktor

Eine Reihe von Unternehmensakquisitionen besah€&C mehr als sechs isolierte Customer Relatipnshi
Management-Systeme. Es galt, diese Inselldsungeimén unternehmensweiten CRM-Anwendung
aufgehen zu lassen.

QSC wollte mit der neuen Software extrem flexieih, auch was spontane, zukiinftige Modifikationen
betrifft. Zudem sollte sie in spatestens zwei Menatinsatzbereit sein.

Ldsung
. Die on-demand CRM-Software von salesforce.comeg@ggich ideal fur eine Pilotinstallation.
Drei Monate lang testen 20 Vertriebsmitarbeitewigfern sich die L6sung spontan nach ihren aktoelle
Wiunschen modifizieren lasst, wie intuitiv sie nhit umgehen kdénnen und wie die teamiibergreifende
Zusammenarbeit aussieht.

Die Testuser entwickelten sich schnell zur stérk#bternen Lobby fir die CRM as a Service-Losung:
Die Mdglichkeit, die benutzerspezifischen Oberfiéchdie Felder sowie die hinterlegten Vertriebspsse
fast spielerisch im Stunden- oder Tagesrhythmusg@nzu kénnen, begeisterte das Team am meisten.

Die Testuser sahen keinen Bedarf mehr, eine atteenadsung zu evaluieren. Klassische Lizenzsofewar
lehnten sie nach den drei Monaten mit SalesforcBl@R: sie sei zu aufwendig in der Inbetriebnahme un
zu starr in der Anpassung.

Ergebnisse
= Sechs Wochen nach Abschluss der Testphase kobpeteits alle 205 Vertriebs- und Marketingmitarbeite
von QSC mit Salesforce CRM arbeiten.

In diesem Zeitraum integrierte der Telco-Spe4ialile vorhandenen CRM-Applikationen in die on-
demand-Software, migrierte und konsolidierte dim#éfendaten und definierte ein einheitliches Repgrtin

QSC baut die Nutzung von Salesforce CRM je Kampdtpxibel aus und modifiziert die Oberflachen und
Gruppen, Eingabemasken, die Rechtedatenbank urgegasting entsprechend individuell.

Die User evaluieren regelméRig neue Software-Fomalitaten, die nach den regelmifZigen Updateshdurc
salesforce.com automatisch zur Verfigung steheas \Irtriebsteam plant, das neue Web 2.0 Community-
Tool IDEAS fiir das interne Vorschlagswesen einzeset



