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Marketing mit
Methode

MaBnahmenbudgets und tatsOChlict1 angeiallene 1st­
Kosten gegeo:iberstelen, Budge:t$l..WTlffi8rl und Rest­
budgets automatisch berechnen, Daten auf etwaige
Inkonsistenzen priifeo und bei Abweich...ogen warnen­
das alles LOCI me/Y ist mt Brarxfmaker m5gIid'1.
Fotos: Brancfmaker, FotolialDfflitri Sunagatov

tung untersliitzt zudem die Arbeit im
Team. Nadine Werkmeister erlautert
hierzu: "FrOher mussten wir uns regel­
mliBig morgens zusammensetzen und
die Projekle durchgehen, um beispiels­
weise zu klaren, welche Aufgaben zu
erle<ligen sind oder noch ausstehen,
Dorch den zenlralen Zugriff sincl wir
jelzt stets auf dem aktuellsten Stand
und mOssen nicht mehr nachfragen.
Auch ie<le Anderung wird in Echfzeit
transparent. Das ist gerade bei Foto­
proiekten sehr hilfreich, bel denen es
sehr haufig zu Daten- und Terminande­
rungen kommt.· FOr dieses Jahr plant
Domicil Mabel die Eroffnung weiterer
Stanclorte und Franchise-Hauser. Mit
Brandmaker ist die Marketingabteilung
von Domicil Mobel auf diesen Expan­
sionskurs gut vorbefeitet. Unlersliitzt
wird dies durch die weiterhin intensive
und konslruktive Kommunikation zwi­
schen Domicil Mabel unci Brandmaker,
denn beide Seitell koonen voneinander
lernen. Dies betont aueh Kerstin Hei­
nemal1ll, Proouktmanagcr fOr den Mar­
keting PianO( bei Bralldmaker: .Unsere
Zusammonmboit mit Domicil Mobel ist
sehr p<1lhlOl'SCholUich. Frau Werkmeis­
to( gibl uns /l.mogungon fOr weitere
VOlt>OSSOHlll{JOll dos Tools unci lieiert
uns hlOfmil wQ<tvollon Input. Dadurch
kOrlllOl'l Wll unsor Produkt ganz nah am
Mmkt woltolC!llwlekolll ulld Erlahrun­
gon Ull80lC! Kundoll einflieOen lassen".
(("1111) \\,Ihtllc'k

Webbasierter Marketing­
Planer

Ober aile iaufenclen Projekte und Ober
die jeweiligen Budgets zu behalten.
Obersichtlichkeit unci Transparenz fehl­
ten einfach", so Nadine Werkmeister,
Assistentin der Marketing-Leitung bei
Domicil Mobel. Anders als Excel, das
ein reines Datenerfassungs- und
Tabellenkalkulationstool ist, ermOglicht
Branclmaker einen transparenten
Oberblick Ober aile laufenden Projekte
und ihre ieweiligen Budgets, kombi­
niert die BudgetObersichten mit dar
Markeling-Timeline, gestattet die Ar­
beit im Team unci verfUgt Ober eine um­
fasseode Export- und Aeportingfunk­
tion. Zudam ist die Software einfach
und Gberschaubar zu hanclhaben:
.Eine halbstOnclige Einweisung reichte
aus unci man hatte das Tool verstan­
den", so Nadine Werkmeister.

Ein groBer Pluspunkt von Brandmaker
isl die MOglichkeit einer kostengOnsti­
gen Nulwng Ober das Internet. So ge­
heirt Domicil Mobel w den ersten An­
wendern des Software-as-a-$efvice­
Modells, bei dem das Inlernet als
Plaltform dienl. Dieses so genannto
SaaS-Paket beinhaltet nicht allein eine
webbasierte Nutzung des Tools, SOI1­

dern auch eil1en umfangroiehon
Support sowie regelmaBige Updates
und Backups. Die zenlrale Dalol1!llll-

Aile Projekte im Blick

Domicil MObel hat es bereits vorge­
macht und in eine entsprechencle 11'1­
formationstechnologie investiert, Mit
Brandmaker sieht sich Domicil Mobel
nun liir die komplexen Aufgaben im
Marketing gut gerDstet. Der Hinter­
gruOO: 2005 wurde der Premium-Ein­
richter an das Unternehmen HTL Inter­
national Holdings Ltd mit Hauptsitz in
Singapvr verkauft, was eine weitere
nalionale wie internationale Expansion
der Marke Domicil ermOglichte. In mitt­
1000eile 22 Einrichtungshausern in
ganz Deulschland und in je einem in
Wien uOO Sofia vertreibt Domicil Mobel
aktuell seine Kollektionen - unci das er­
forderl einen genauen Ober'blick Ober
laufende Projekte, wmal die zentrale
Marketingabteilung neue Anforderun­
gen des Mullerkonzerns in Singapur
zur Budgetabgabe erfOlien muss.
Vor der Einliihrung von Brandmaker im
FetJruar 2008 arbeitete die Marketing­
Abteilung von Domicil Mobel noch mit
MS Excel, das jedoch im luge des
Wachstums SChwachen zeigte.•Wir
hatten Schwierigkeiten, den Oberblick

aber auch die WirtschaftsprDfungsge­
sellschaft Ernst & Young Brandmaker
ein. Sollte dies nicht ein Signal liir die
Mobelbranche sein, sich mit entspre­
chanden Software-Losungen ausein­
anderzusetzen?

Mit der webbasierten Software
Brandmaker optimiert Domicil
Mabel derzeit seine Marketing­
prozesse. Zuvor hatte sich die­
ses Brand-Management-$ystem
z. B. schon in der Finanzbranche
bewahrt.

Prozesse bilden das Nervensyslem ei­
nef jeden Organisation - und allein
durch die konsequente Geslallung und
Definition dar Prozesse hal man Kos­
ten und Qualitiit fest im Griff. Das
haben viele Untemehmen seil dem
Aulkommen des Prozessgedankens in
den 90er Jahren erkannl und in ver·
schiedeflen B&reiChen umgesetzl,
n;chl zuletzl auch im Marketing. Vorrei­
ter war hier, wie auf anderen Gabie!en,
das Bankwesen. So selz! beispiels­
weise die Dekabank seil Uingerem ein
intelligentes Instrument ZUf Prozess­
oplimierung und Effizienzsteigerung 1m
Marketing ein: die Software-Losung
Brandmaker vom gleichnamigen Soft­
ware-Hersteller aus KarlSNhe, Damit
konnte die Dekabank die kompletle
Prozessketle im Marketing abbilden.
.Brandmaker bielet ein stimmiges Ge­
samtpaket liir den Marketing- und
Kommunikalionsbereich', so Olaf Nol­
ting, Leiter Elektronische Vertriebs­
services bei der Dekabank. Er liigt
hinzu.•Mit dam Brandmaker Marke­
ting Planer beispielsweise optimieren
wir unsere gesamte Kampagnenum­
setzung.· Ebenso erfolgreich setzt

N~ Wer1<ffie;sler, Assis­
tentin del" Mar1leting·LeitLOQ
bei DorriciI M6be!,
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