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Unser Problem:
Werbung für Tabakwaren ist verboten!
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Wie VILLIGER versucht, das Problem zu lösen: 
der Konsument muss immer wieder unsere Cigarren 
und Cigarillos sehen
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Theken-

Displays Humidore Schaufensterdekorationen    



Jahrelange gute Zusammenarbeit: 
VILLIGER, SAP/ERP und die Sales Cloud
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Da sind wir, das Customer Care, ins Spiel gekommen!
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CUSTOMER OPERATION

Stabilität im Alltag gewährleisten

CUSTOMER INNOVATION

Herausforderungen der Zukunft meistern

CUSTOMER ACADEMY

Internen Know-How Aufbau fördern

CUSTOMER MANAGEMENT

Eine vertrauensvolle Kundenbetreuung auf Augenhöhe 

für Stabilität im Alltag, gesteigerte Wettbewerbsfähigkeit und nachhaltigen Know-How Aufbau.



Aufgeben?! Das ist keine Lösung! 
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Was braucht es für eine Innovation? 
Ausgangssituation, zentrale Herausforderung & das Ziel
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Diese 3 Grundprinzipien für die Situation bei Villiger? 
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Ausgangssituation:

• Abhängig von vor Ort Besuchen - #Werbungsverbot

• 3rd Party Software in Betrieb

• Sehr unzufrieden damit!

Zentrale Herausforderung:

• Vertrieb zurückgewinnen!

• Mehr Abstimmung innerhalb von Sales!

• Smarter Standard vs. Individualzugang

Gemeinsames Ziel

• Simplere Abläufe #No-Schnick-Schnack

• Engere Zusammenarbeit #Teamwork

• SAP Sales Cloud Standard



Von der Vision über die Mission zum Ziel
Die Standardlösung versteckt sich jedoch. 
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Für unser Problem brauchten wir etwas, das 
es (noch) nicht gibt
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Ein gemeinsamer Ansatz, der zum Erfolg führte!
Hier die ersten Sketches vor ca. 2 Jahren!
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... ~20.000 Besuchsvorgaben pro Verkaufsrunde

... Route im Standard planen

Vorgabe im Besuch abschließen …



- Sketches - Brainstorming - Out-of-the-box

Von den ersten Sketches über gemeinsames 
Brainstorming bis zum Denken „out-of-the-box“:
die Kooperation zwischen VILLIGER und B4B hatte alles
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Im Besuchsplaner (Standard) haben wir den Filter 
„Meine Kunden mit offenen Vorgaben“ eingebaut –
der entscheidende Trick für die neue Funktion 
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Die Admin-Seite:
Über das neue Workcenter „Besuchsvorgaben-
management“ werden die Verkaufszyklen angelegt. 
Ein Verkaufszyklus besteht aus vier Verkaufsrunden
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Nach dem Upload der Besuchsvorgaben nur 
noch auf „aktiv“ setzen und los geht‘s!
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1.)

2.)
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Vielen Dank! 



Der Blick nach vorn
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New Features



Mit der neuen Entwicklung können Vorgaben 
massenhaft geändert werden
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VIELEN DANK! HIER FINDEN SIE:

− die Präsentationsunterlagen

− ab morgen die Aufzeichnung 

des Vortrags

− weiterführende Informationen

Sie erhalten den Link am Freitag 

auch per E-Mail.
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https://bit.ly/3sYMsZb
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