CUSTOMER VOICE

Bereinigen — anreichern —

aufrechterhalten
So hat DPD Master Data gemeistert

dunQ bradstreet
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Die Herausforderung

Packen Sie gerne ein CRM-Projekt an? Oder haben Sie
wie viele lhrer Kollegen Respekt davor? Dann sollten Sie
unbedingt diese Kundenerfolgsgeschichte lesen. Sie
zeigt, dass alles reibungslos ablauft, wenn man es richtig
in die Hand nimmt. So geschehen bei DPD. Denn dort
stand die Einfihrung eines neuen CRM-Systems an.

Jasmine Zurbuchen, Product Coordinator bei
DPD, hat zusammen mit einem kleinen Team die
Gelegenheit genutzt, den Datenbestand aufzurdu-
men und damit eine optimale Basis fur die weitere
Arbeit zu schaffen.

«Angefangen hat es im Sommer 2017», erinnert
sich Zurbuchen noch genau. «Unser altes CRM-Sys-
tem stiess allmahlich an seine Kapazitatsgrenzen.»
Auch die Qualitat der Daten war nicht mehr so, wie
sich die Verantwortlichen bei DPD das wiinschten.
«Wir fihrten die Kundendaten in unserem CRM,»
fuhrt Zurbuchen aus, «doch viele Daten waren ein-
fach nicht mehr korrekt, dazu fehlten viele Informa-
tionen, und wir fihrten etliche Dubletten.»
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Pflichtfelder waren ebenfalls nicht definiert. Das
hatte zur Folge, dass Mitarbeiter neue Eintrage
speicherten, ohne alle Felder auszufillen. Licken
im Datenbestand waren unausweichlich.

Der Entscheid, ein neues CRM-System einzufih-
ren, war zu diesem Zeitpunkt bereits gefallen. Das
alte genligte den Anforderungen nicht mehr und
musste Salesforce Platz machen. Jasmine Zurbu-
chen wusste, dass die bestehenden Daten fir das
neue CRM nicht gut genug waren und dass jetzt
der perfekte Zeitpunkt gekommen war, um den
Datenbestand grindlich aufzurdumen. Dazu be-
notigte sie einen Datenspezialisten als Partner.

Fir einen guten Start mit dem
neuen CRM ist es unerlasslich,
zuerst die Daten zu bereinigen
und anzureichern. Nur so hat
man eine saubere Basis.

Jasmine Zurbuchen,
Product Coordinator bei DPD
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Die Losung

Daten bereinigen und anreichern

Den fand sie mit Dun & Bradstreet. In dessen
Datenbank liegen Informationen zu rund 700 000
Unternehmen in der Schweiz. Darliber hinaus

hat Dun & Bradstreet Zugang zum weltweiten
Datenuniversum von Dun & Bradstreet und somit
zu aktuellen Informationen zu 420 Millionen
Unternehmen weltweit. DPD Ubergab also seine
Kundendatenbank Dun & Bradstreet, wo im ersten
Schritt die Datenbereinigung stattfand. Dazu

prifte Dun & Bradstreet, ob die vorhandenen
Informationen wie Adresse, E-Mail-Adressen oder
Telefonnummern korrekt und vollstandig waren und
figte wo notig die aktuellen und fehlenden Werte
ein. In diesem Schritt erfolgt ein Matching mit der
D&B D-U-N-S®-Nummer, der weltweit eindeutigen
|dentifikationsnummer fir Unternehmen. So

war es moglich, Dubletten im Datenbestand zu
eliminieren. «Das alles hat reibungslos funktioniert,»
resiimiert Jasmine Zurbuchen.

Daten anreichern

Damit aber noch nicht genug, denn im

zweiten Schritt erfolgte die Anreicherung des
Datenbestands mit zusatzlichen Informationen.
Jede Firma erhielt dabei unter anderem einen
Risiko-Indikator. Er zeigt an, wie es mit den
Financial Risks des betreffenden Unternehmens
aussieht. «Wir haben sehr viel angereichert von
Identification bis Risiko,» erinnert sich Zurbuchen,
«wir wollten nicht nur das Notigste, sondern
den Job richtig machen. Darum haben wir auch
bewusst und gerne investiert.»

Die Daten waren nun in der gewlinschten
Form, samtliche Licken gefillt, alle korrekten
Daten eingeflgt, Dubletten eliminiert,
Risikoeinschatzung vorhanden. Mit dieser
Datenbasis nahm DPD den nachsten Schritt in
Angriff, den Import der Daten in Salesforce.

% Wir haben die Wichtigkeit von qualitativ hoch-

wertigen Daten erkannt und uns daher gesagt,

wenn wir schon etwas Neues anfangen, dann

machen wir es richtig.

Jasmine Zurbuchen,

Product Coordinator bei DPD
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Aufrechterhalten:

Fir eine langanhaltend hohe Datenqualitat

Daten bereinigen und in ein neues System
migrieren ist eine Sache. Sie Uber lange Frist
vollstandig und korrekt zu halten eine andere.
«Das Ganze muss man pflegen,» fasst Jasmine
Zurbuchen treffend zusammen.

Dazu hat DPD einerseits alle Pflichtfelder
definiert, damit es unmaglich ist, einen
unvollstandigen Eintrag zu speichern.
Andererseits hat der Express- und Paketdienst-
leister den Swiss Insight Web Service SIW mit
Salesforce verbunden. «Eréffnet jemand eine
neue Firma im CRM, dann ziehen wir Gber SIW die
aktuellen Stammdaten. So halten wir unsere hohe
Datenqualitat aufrecht», erzahlt Zurbuchen.

O

DIE DPD WELT

e DPD ist einer der fiihrenden
Anbieter im Express- und
Paketgeschaft in Europa.

DPD Schweiz ist die
Nummer eins der privaten
Express- und Paketdienst-
leister in der Schweiz.

DPD ist in iber 40 Lander
mit insgesamtiiber 800
eigenen Depots vertreten.

DPD Schweiz zahlt mehr als
900 Mitarbeitende an
12 Standorten.

Zuriick zum Risikoindikator: Uber die SIW-
Schnittstelle kommt eine aktuelle Risikobewertung
des betreffenden direkt in Salesforce. So sieht

der Sales, wie es um die Financials moglicher
Geschaftspartner steht und ob es nétig ist, vor
einem Abschluss noch mehr Informationen
einzuholen.

Das neue CRM ist bei DPD mittlerweile in Betrieb,
die Daten sind sauber und bleiben stets aktuell.
Mit dieser Basis ist DPD in der Lage, viel besser
und schneller auf Kunden und ihre Wiinsche
einzugehen. Salesforce mit seinen Cloud-Losungen
unterstitzt sie bei der Erreichung der Ziele. Oder
wie Jasmine Zurbuchen es zusammenfasst:

Big Data ist der Schlisselfaktor in der
weltweiten digitalen Revolution.

Jasmine Zurbuchen,
Product Coordinator bei DPD
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UBER DUN & BRADSTREET

Dun & Bradstreet ist ein globaler fihrender Anbieter von Unternehmensdaten

und Analyseldsungen. Das Unternehmen unterstltzt Kunden auf der ganzen Welt
dabei, ihre erfolgskritischen Entscheidungen zu optimieren und ihre Umsétze zu
steigern. Die Data Cloud von Dun & Bradstreet bildet die Basis fur diesen Erfolg
und liefert wertvolle Erkenntnisse. Auf Grundlage dieser Informationen sind Kunden
in der Lage, Kosten sowie Risiken zu senken und ihre Unternehmensmodelle zu
transformieren. Bereits seit 1841 hilft Dun & Bradstreet Unternehmen aller GréBen
dabei, ihre Risiken zu senken und neue Geschéaftsmaéglichkeiten aufzudecken.

DNB.com/de ® DNB.com/ch ® DNB.com/at



