Case Study

Finanzdienstleistungsbranche

Der erfolgreiche Dialogmarketingdienstleister KundenProfi

nutzt das TS DialogCenter in der

' TS DialogCenter

Kundenzitat:

»Die Aufgaben, die Kunden-
Profi fir die Finanzdienstleis-
tung erbringt, sind komplex
und werden professionell an
die jeweilige Kundenanforde-

Finanzdienstleistungsbranche — Mahntelefonie/Inkasso fung angepasst. Individuelle
Ansprache, absolute Transpa-
renz und Nachvollziehbarkeit

Ohne Verianderung der gewohnten Strukturen oder eine neue Datenbank- sowie flexible Kampagnenfd-

entwicklung wurde eine Basis gefunden um die individuellen Kundenanfor- higkeit sind Kriterien, die eine

derungen umzusetzen.

Die KundenProfi GmbH ist ein Dialogmarketingdienst-
leister flir renommierte Unternehmen aus den Branchen
Energie und Versorgung, Versand- und Online-Handel,
Bank-, Finanz- und Versicherungswesen sowie der Tele-
kommunikations- und [T-Branche.

Rund um die Uhr sind die KundenProfi-Mitarbeiter
entweder per Telefon, Fax, E-Mail oder Uber den Post-
weg mit dem Kunden in Kontakt, bearbeiten komplexe
kaufmannische und technische Anfragen sowie das
Dokumentenmanagement. KundenProfi bedient Bera-
tungshotlines, berdt zu Produkten und bereitet Vertrage
vor.

Jahrlich werden bei Kundenprofi circa 4 Mio. Anrufe
schnell, kompetent und freundlich bearbeitet, rund 1
Mio. Kundenzufriedenheitsabfragen oder Rickrufe
getatigt und circa 3 Mio. Fax-, Mail- und Auftragsdoku-
mente bearbeitet.

KundenProfi GmbH wurde 1997 als Servicecenter der BI-
LOG gegriindet und agiert seit 2007 als eigenstandige
GmbH unter dem Dach der Unternehmensgruppe BI-
LOG Service Group GmbH. Unter der Geschéftsfiihrung
von Horst Plagemann arbeiten heute rund 300 Kunden-
Profis an den Standorten Bamberg und Hof. An beiden
Standorten wird das TS DialogCenter eingesetzt.

Zusammenarbeit mit TeleSys

Mit der TeleSys verbindet KundenProfi eine langjéhrige
Geschéftsverbindung. TeleSys lieferte bereits die ACD
(Automatic Call Distribution) zur optimalen Verteilung
der eingehenden Anrufe. Durch einen neuen Kunden
aus der Finanzdienstleistungsbranche war es notwen-
dig, eine zusatzliche intelligente und kampagnenfahige
Software einzusetzen.

Das Finanzgeschaft ist bekanntermaB3en eine hochsensible
Branche. Kompetenz, Transparenz und Seriositdt, dem
Endkunden wie dem Auftraggeber gegeniiber, vor allem
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Software flir uns erfullen muss.

Mit dem TS DialogCenter ha-
aber eine hohe Sorgfalts- ben wir KundenProfis sehr

pflicht und hohe Nachver- gute Erfahrung gemacht.”
folgbarkeit sind hier von

Uberragender Bedeutung. Horst Plagemann, Geschéftsfiihrer
KundenProfi GmbH

Seit Jahren ist die Kunden-
Profi GmbH im Finanzbe-
reich tdtig. Dabei bedient KundenProfi Interessentenhot-
lines, berat zu Produkten und Gbernimmt das individuelle
Debitorenmanagement. Hier wird mit dem Kunden
proaktiv telefonisch Kontakt aufgenommen. Durch die
individuelle und persénliche Ansprache des Kunden
werden héhere Zahlungseingange in wesentlich kiirzerer
Zeit als in einem herkdmmlichen Mahnprozess verzeich-
net. Aber nicht nur die AuBenstinde des Auftraggebers
werden reduziert und die Prozesskosten minimiert — vor
allem binden die Kommunikationsspezialisten langfristig
zufriedene Kunden.

Die wichtigsten Vorteile:

Qualitat der Auswertung

Individuelle, zeitgenaue Aufnahmen

Es ist moglich nur / mehrere Teile eines Gespraches in
héchster Qualitdt aufzunehmen.

Modularer / einfacher Aufbau

Aufgrund der Gbersichtlichen Baumstruktur
Kopierfunktion — Copy & Paste

Kampagne ist auch fiir neue Projekte problemlos ein-
setzbar und kann beliebig erweitert werden.
Kampagnenabhingige Rufnummerniibertragung
pro Kampagne wird dem Adressaten nur eine Rufnum-
mer angezeigt. Bei mdglichen Riickrufen ist immer ein
richtiger Ansprechpartner zu erreichen.

Inbound- Funktion (Blending)

Durch Zuordnung der eingehenden Rufnummer wird
die dazugehoérige Kampagne eingeblendet.
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Spezielle Anforderungen vom Auftraggeber

Der neue Auftraggeber benétigte fiir einen ganz speziellen Prozess im Forderungsmanagement
Anpassungen im System. KundenProfi hat mit seinem Auftraggeber das Projekt vorgestellt und ge-
meinsam mit TeleSys wurden die Moglichkeiten der Software erdrtert. Aus allen Anspriichen entwickel-
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