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Fortis

Erfolgsprinzip:
nSanfte Gewalt™

Mit strikten Reiserichtlinien erreicht der
Banken- und Versicherungskonzern Fortis bei
der i i eine onli

von 80 Prozent. Mitarbeiter in sieben Lindern
haben sich schnell an den neuen Bestellweg
fiir Flige, Hotels und Ziige
(Burostar/Thalys/Deutsche Bahn) gewdhat

FORTIS
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Vorwerk & Co. KG

Der Kobold meldet:

97,3 Prozent Zufriedenheit
Bei der Unternehmensgruppe Vorwerk ist die

ettt el et L o, [ROB

Durchblick im Low-Cost-Angebot fithrt
geringeren Durchschnittskosten im

Flugbereich.
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E.ON

»Online abbilden, was
online abzubilden geht™
Der Strom- und Gas-Riese E.ON ist Pionier in

Sachen Online-Reisebuchung. Bereits 1998 hatte
man cytric eingefihrt, heute werden in einigen

Gesellschaften 90 Prozent aller Flug- und
Bahnreisen online gebucht. Nun steht der
internationale Rollout von cytric an
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sasol Deutschland

Online-Buchung in eine
Prozesskette integriert

g

L. 53S0 4%

Prozesskette
und
bis zum Reporting. Die deutsche
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McDonald’s Deutschland

70 Prozent online
in nur acht Wochen

Schnell-Gastronomie eben: Wenige Wochen nach
Einfihrung ist die Online-Buchung bei
McDonald’s Deutschland Normalitt. 70 Prozent
aller Reisen werden online und zu geringeren
Kosten gebucht. Die flotte Umstellung gelang
mit einer kompromisslosen Strategie

[N
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i:FAO: Erfolg mit Casestudies
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Information
statt Reklame

Erfolg mit Fallstudien: Das Software-Unternehmen i:FAO setzt kon-
sequent auf das Werkzeug Casestudy. Europas Marktfiihrer fiir Travel-
Management-Software sieht in der Casestudy ein starkes Instrument
fiir Vertrieb und Marketing seines Produkts , cytric”.

Vorteile des Referenzmarketings mit Casestudies: Ratgeber-Inhalte fiir
potenzielle Kunden, hohe Glaubwiirdigkeit, geringe Streuverluste.

Kein schlafender Riese, aber eine unentdeck-
te Perle. Ein Spezialist, von der Offentlichkeit
kaum wahrgenommen, in seiner Nische je-
doch gldanzend positioniert: Dem Unterneh-
men i:FAO Aktiengesellschaft aus Frankfurt am
Main ist es in den vergangenen sieben Jahren
gelungen, vom gewohnlichen Reisebliro zum
fihrenden europaischen Anbieter eines Travel
Management Systems zu werden. Tausen-
de Mitarbeiter etwa bei Siemens, |kea und
McDonald’s in 20 Landern Europas buchen
taglich ihre Flige, Mietwagen und Hotel-
Ubernachtungen mit dem i:FAO-Produkt
scytric”, dem anerkannt fiihrenden Reise-
Procurement-System. Mehr als 2000 Unter-
nehmen planen, buchen und verwalten mit-
tlerweile ihre Geschéftsreisen mit cytric. Die
E-Procurement-Anwendung cytric behauptet
diese Position dabei gegen Mitbewerber wie
SAP und Amadeus, einem Tochterunterneh-
men europaischer Airlines.

Es gibt Einfacheres, als fiir ein Produkt wie
cytric zu werben: Die Technologie ist neu,

auch die Prozesse zur Nutzung von cytric mis-
sen erst gelernt werden, denn Unternehmen
buchen ihre Geschéftsreisen in der Regel noch
immer per Telefon und Fax oder umstandlich
und teuer auf den Websites von Reise-Anbie-
tern. Louis Arnitz, Vorstandsvorsitzender der
i:FAO Aktiengesellschaft: , Wir haben Losun-
gen fur Probleme, von denen unsere Kunden
noch gar nichts wissen.” Fir den Absolven-
ten der Wharton Business School (Philadel-
phia) war darum 2003 klar: Gerade bei erkla-
rungsbeddrftigen Produkten wie cytric gibt
es nichts besseres, als die Peer-Group via
Testimonials und Casestudies anzusprechen.
Mit Hilfe von inhaltsreichen journalistischen
Fallstudien gelinge es, bei Interessenten Ver-
trauen zu wecken und sie bei ihrer komplexen
Einkaufsentscheidung zu unterstiitzen. Louis
Arnitz: ,Man verlasst sich eben gerne auf
die Erfahrungen anderer innerhalb der Peer-
Group.”

Der 50-jahrige weill, wovon der spricht. Die
i:FAO Aktiengesellschaft, seit 1999 borsen-
notiert, hat schon viele Werbeformen aus-
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>>, Unsere Casestudies

von casestudies.biz haben
Ratgebercharakter und
helfen potenziellen Kunden
konkret. Der Leser erkennt
sich mit seinen Problemen

wieder.”

Louis Arnitz
Vorstandsvorsitzender
i:FAO Aktiengesellschaft
Frankfurt am Main
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SIEMENS

GroRe zeigen mit einer
CD-ROM: zwei bis drei
Success Stories kann jeder,
sagt man sich bei i:FAO,

34 Success Stories aber , hat
man, oder hat sie nicht.”
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probiert. TV-Spots, Anzeigen, Online-
Werbung, Pressearbeit — Louis Arnitz
vermisste oft einen Return of Investment.
+~Wer fir ein so spezifisches Produkt wie
cytric klassische Werbung macht, hat
immer riesige Streuverluste”. Also ist
i:FAO seit 2002 mit klassischer Wer-
bung kaum mehr prasent. Das Un-
ternehmen schaltet keine Anzeigen,
veroffentlicht sehr selten Pressemittei-
lungen und konzentriert sich stattdessen
konsequent auf die direkte Kundenakquise.
Arnitz: ,Wenn man uberlegt, was man mit
60 000 Euro erreichen kann, dann ist die
direkte Kundenansprache in der ékonomi-
schen Gegentberstellung eindeutig der Ge-
winner.”

34 Casestudies in zwei Sprachen

Fallstudien spielen fir i:FAO dabei eine ele-
mentare Rolle. 2003 entschied i:FAO, wichti-
ge Kundenprojekte in Form von Casestudies
zu dokumentieren. 34 Casestudies schil-
dern seitdem in deutscher und englischer
Sprache die Erfolge von Unternehmen wie
Accenture, Danfoss und Vorwerk mit cytric.
i:FAO erreicht damit gleich mehrere Ziele.
Image und GroRe der Kunden farben auf
das Produkt cytric ab. Damit entkraftet
i:FAO Vorurteile, die ihm als kleinerer An-
bieter am Markt begegnen konnten. Die
Casestudies erflillen zudem einen Infor-
mationsauftrag, denn das Thema Online-
Buchen von Geschaftsreisen ist noch neu,
die Marktabdeckung liegt in Deutschland
bei gerade mal zehn Prozent. Die Leser der
Casestudies bekommen also interessante In-
formationen dartiiber, wie andere Unterneh-
men ihre Probleme in diesem Bereich geldst
haben. Louis Arnitz: ,Unsere Casestudies
haben Ratgebercharakter und helfen poten-

ziellen Kunden konkret. Der Leser erkennt
sich mit seinen Problemen wieder.”

,,100 Prozent Kunde”

Die Ratgeber-Funktion ist ein Grund, wa-
rum i:FAO bei der Produktion der Success
Stories auf casestudies.biz setzt: ,Die jour-
nalistische Darstellung von casestudies.
biz ist fiir uns sehr wichtig, weil damit die
Inhalte in den Vordergrund riicken und die
Fallstudien nicht als Reklame daherkom-
men”, sagt Louis Arnitz. Interessenten such-
ten potenzielle Informationen fiir das eige-
ne Unternehmen, mit plumper Werbung
konnten sie nichts anfangen. So Uberlasst
i:FAO die Aufbereitung der Félle vollstan-
dig casestudies.biz und gibt keine Inhalte
vor. Arnitz: , Wir wollen 100 Prozent Kun-
de.” Das ,Selberschreiben” der Casestudies
kam fur das Frankfurter Unternehmen
Ubrigens nie in Frage. Das professionelle
Schreiben Uberlasse man lieber Leuten, die
das gelernt haben. Der unvoreingenomme-
ne Blick von auBen auf das eigene Produkt
sei zudem , eminent wichtig”.

Signal an den Markt

Warum gleich 34 Casestudies? Weil man
mit einer Handvoll Casestudies , keinen Blu-
mentopf” gewinnen konne, sagt Arnitz. Die
Sammlung solle fir sich sprechen. Arnitz will
aulerdem die Wahrscheinlichkeit erhohen,
dass die Casestudy-Sammlung fir alle mog-
liche Kundengruppen Informationen be-
reithalt. Zwei, drei Casestudies konne jeder
aus dem Hut zaubern, ist Arnitz Uberzeugt,
34 Success Storys mit konkreten Kunden
aber — ,die hat man, oder man hat sie
nicht”. Die Fallstudien-Sammlung von i:FAO
ist darum auch ein Signal an den Markt.
i:FAO setzt dabei auf eine schlichte Dar-




,Casestudies sind der klare Gewinner”
Louis Arnitz

Vorstandsvorsitzender

i:FAO Aktiengesellschaft

>> Aufgabe
Verkaufsunterstlitzung fir
ein neues, erklarungsbe-
dirftiges On-Demand-
Produkt fiir das Procure-
ment von Geschaftsreisen.
Das Produkt hat bereits
bei einem Fachpublikum
hohes Ansehen und eine
starke Marktprasenz, ist
im breiten Markt aber
noch wenig bekannt.

>> Strategie
Verzicht auf klassische
Werbung und PR. Statt
dessen Konzentration auf
34 Casestudies in deut-
scher und englischer
Sprache, die den Einsatz
des Produktes bei nam-
haften Kunden beschrei-
ben. Die journalistische
Fallstudien verzichten auf
Werbung.

>> Ergebnis
Die Casestudies werden
zum zentralen Werkzeug
der Kundenkommuni-
kation: In Verkaufsgespra-
chen, Prasentationen,
auf Messen und Veran-
staltungen und auf der
Produkt-Website. Das
Produkt macht gegen
starke Mitbewerber wei-
ter Boden gut.

stellung, die Success Storys gibt es lediglich
in Textform — nur mit einem Logo des Kun-
den versehen. Auf eine grafische Gestaltung
der Casestudies wird bewusst verzichtet.
Man wisse nicht, wie der Interessent die Re-
ferenzberichte ausdruckt, begriindet Arnitz
die Einfachheit. Obendrein wolle er nicht,
dass irgendein Bild, irgendeine Farbe von den
Inhalten der Cases ablenkt: ,Das soll authen-
tisch und nicht werblich sein.”

i:FAO nutzt die 34 Casestudies intensiv. Die
PDF-Dokumente wurden im Rahmen des
gemeinsam mit Siemens und dem Reisebliro-
unternehmen BCD Travel veranstalteten , Tra-
vel Technology Day” exklusiv vorgestellt. Die
Fallstudien gibt es zum Download auf der
Produktwebsite www.cytric.de”, sie sind als
CD-ROM der cytric-lmagebroschiire beige-
legt, die Mitarbeiter des Business Develop-
ment nutzen die Casestudies — und Kunden-
Zitate daraus — fur das Neukundengeschaft.
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In Ausschreibungen dient die CD-ROM als
Referenztrager. Beim Neujahrsempfang von
i:FAO 2005 fiel die Rede des Vorstandsvorsit-
zenden deutlich kirzer aus, stattdessen proje-
zierte man die Headlines der Casestudies an
die Wand, etwa: , lkea — telefonierst Du noch
oder fliegst Du schon?”

casestudies.biz gelingt es auch, die Success
Stories punktgenau in der Pressearbeit einzu-
setzen. Fachzeitschriften zitieren die Headlines
der Casestudies, nutzen die Geschichten als
Hintergrundmaterial und drucken sie in vol-
ler Lange ab. ,Die einfache Verwertung in der
Pressearbeit ist ein weiterer Vorteil von case-
studies.biz”, sagt Louis Arnitz. Da die Fallstu-
dien auf fachlich hohem Niveau geschrieben
seien, Inhalte in den Vordergrund riickten und
kein Eigenlob enthielten, wiirden sie von den
Fachmedien dankbar aufgegriffen. Und der
i:FAO-Chef weil}: ,Ein solcher Artikel
ist 100mal wertvoller als jede Pressemittei-
lung.”

Vom Reisebiiro zum Marktfiihrer fiir das E-Procurement von Geschéftsreisen: i:FAO Aktiengesellschaft.
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>> casestudies.biz holt auch die Zu-

FALLSTUDIEN

PRODUKT
von cytric in den

PRODUKT
NEWS i:FAOD hat die regelméassige Verdffentlichung von Fallstudien zum Praxis-E
DEMO unterschiedlichsten Unternehmen gestartet. Dabei wird an jeweils einem chen Beispiel sehr
anschaulich dargestellt, wie der Einsatz von cytric einen konkreten und m ren Beitrag zur a
FALLSTUDIEN b stimmung zur Referenz
UNTERNEHMEN P
A2 i R S Besonderheit: i:FAO lasst den Dienstleister
s R auch die Referenzvereinbarung beim Kunden
wel et einholen. Grund: Auf Grund der Fallstudien-
B amarieta i Erfahrung gelingt es casestudies.biz, den
- Glockengasse Kunden von den Vorteilen einer Casestudy zu
=i Refseburo, in Onine-Buchunetes! uberzeugen. Der Anteil der Kunden, die fir
"o sbide, wssanie sbaubien sent eine Casestudy nicht zur Verfiigung stehen,
i Fou o schwindet somit auf einen geringen Anteil.

FRAMATOME ANP Bl

1, oder klickst Du schon?"

Geballte Ladung: 34 Casestudies in zwei Sprachen dokumentieren informa-
tionsreich den Einsatz von cytric bei Kunden.

Der Bilanzgewinn betrug 2.8 Millionen Euro.

Die i:FAO Aktiengesellschaft hat ein Eigen-
kapital in Hohe von 9,6 Millionen Euro und
somit eine Eigenkapitalquote von 93 Prozent.

Selbst der Kunde profitiert von dem Allround-
Werkzeug. Mit einer Success Story wird der
cytric-Nutzer in seiner Einkaufsentscheidung
fuir das Unternehmen bestétigt. Jeder Fachab-
teilungsleiter, jeder Entscheider, weill Arnitz,
sei schlieRlich heutzutage aufgefordert, sein
Tun zu begriinden und zu dokumentieren.
Mit einer Fallstudie werde ihm die Richtigkeit
seiner Entscheidung quasi von dritter Seite
bestatigt, und er bekomme ein Werkzeug, mit
dem er seine Leistungen innerhalb des Unter-

nehmens dokumentieren kdnne.

Business Travel Technologie

Wie Sag ich’s den Leuten?

Dank
entsprechenden Vorschriften erreicht Cay

fiir Online-f ini i
Flugbuchungen von 75 Prozent, i P8EMIni in der Schyei, eine Adaptionsqyot
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Case Study. von Harry Weilang

- verzichien, D
ter werden seit

Fazit des Marktfiihrers aus Frankfurt: Cases-
tudies von casestudies.biz funktionieren auf

b0 sagt Birgit Sy,
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l-% mehreren Ebenen, sie unterstlitzen wirksam
im Sommer 2002 bei Capgom,
Louis Arnitz Vertrieb und Business Development, und sie T
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Osterstrafte 149 auf 7,1 Millionen Euro (5,5 Mio). = i
20255 Hamburg e Das EBITDA stieg um 83 Prozent auf
Tel: +49 (40) 4018 8450 1,7 Millionen Euro (936 000).
weiland@casestudies.biz e Der operative Cash-Flow kletterte um Erfolgreiche Platzierung in den Medien:
- Die Casestudies werden in ganzer
187 Prozent auf 1,4 Millionen Euro. Lange abgedruckt, Inhalte oft zitiert.
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