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JLDer eine wartet, dass die Zeit sich wandelt,
der andere packt sie kraftig an und handelt.”
Dante Alighieri

daniel.kobelt@gmx.at
@ +43 664 886 94 894




e Entwicklung neuer

PROJEKT BERICHT | -t

e Circular Economy

Projekthame: Retradeables

4 . N 7 N
Uberblick Ziele
e Die EU hat das Ziel, schadliche F-Gase (Kaltemittel) auf dem e Aufbau einer neuen Marke flr einen
Markt zu reduzieren und so einen wichtigen Beitrag zur Marktplatz der die Grundlage einer
Nachhaltigkeit und zum Klimaschutz zu leisten. Mit Kreislaufwirtschaft fordert.

Unterstltzung der EU-Fordermittel wurde ein innovativer
Online-Marktplatz entwickelt, der die Wiederverwendung
gebrauchter Kaltemittel ermadglicht. Dieser Marktplatz bietet
nicht nur eine nachhaltige Alternative zur unsachgemafBen
Entsorgung und Freisetzung von F-Gasen, sondern fordert

auch Transparenz im Handel, indem Preise und Mengen klar
nachvollziehbar gemacht werden. e Reduktion von Missbrauch durch

unsachgemalBe Entsorgung und Freisetzung
von F-Gasen in die Atmosphare.

e Start des Pilotprojektes mit Fokus auf das
Recyclen von Kaltenmittel.

e Daten Sammeln und Veroffentlichen von
Informationen.

e Der Marktplatz startet mit dem Fokus auf den Handel von
Kaltemitteln, wird jedoch schrittweise auf weitere
recycelbare Materialien wie Elektroschrott, Metall, Plastik und
andere Rohstoffe ausgeweitet. Ziel ist es, eine umfassende

e Einschrankung und Regulierung von illegalem
Handel auf dem Schwarzmarkt

Plattform zu schaffen, die den Ubergang zu einer e Mit Retradeables tragt Daikin als
Kreislaufwirtschaft unterstitzt und die Wiederverwendung Kaltemittelhersteller aktiv zur Nachhaltigkeit
wertvoller Ressourcen effektiv vorantreibt. bei, indem es Recycling und
Wiederverwendung fordert.
- NG J
4 N N
Umfang Verantwortliche
e Konzept und Idee fir den Prozess zum Qualitatscheck der & Projekt Manager & Software Entwickler
gebrauchten Kaltemittel, sowie der online
Handelsplattform & UI/UX Design Team & Marketing Team
e Selektion und Auswahl der Software Entwicklungsfirmen & Bl Datenanalyst & Kooperationspartner
- J
e Selektion und Auswahl der Kooperationspartner fir den
Qualitats- und Recycling-Prozess der Kaltemittel 4 h
(Technische Universat Athen und mat4nrg) Zlelgruppe
e Markenaufbau und Kommunikation des Marktplatzes Hauptzielgruppe fur die Ansprache sind

Installationsbetriebe fur Warmepumpen und

> [Fereemmiite nenegEmemH EU LS Nomission), Klimaaanlagen, sowie Vertriebsunternehmen fur

 Launch des Piloten und stetiges Weiterentwickeln Kaltemittel.
- NG Y,

4 ™\
Kennzahlen

&J Neuer Absatzkanal (ca. 1- 2 Mio EUR pro Jahr)

A,B,C GRADE are0_ g .
REFRIGERANT &J Selbst-Zertifizierungssystem um eine

Datenbank zu speisen (Quantitat, Qualitat und
Preis der recycleten Produkte)

& Effiziente Rickgewinnung/Recycling, wodurch
80 % der Rohstoffe (594 Tonnen/Jahr)
eingespart werden

J Rickgewinnung und Recycling von 3,1 Millionen
Tonnen C02 Aquivalent in der Projektlaufzeit

4 Sensibilisierung und Beteiligung der
Interessengruppen




PROJEKT BERICHT

Projektname: Innovationsplattform

-

Uberblick

e Wahrend der Pandemie wurde eine Innovationsplattform ins
Leben gerufen, um Ideen und Trends zu sammeln. Uber
diese Plattform hatten alle Mitarbeiter:Innen der Daikin
CEE-Gruppe, vom Reinigungspersonal bis zum Top-
Management, die Moglichkeit, Ideen einzubringen.

e Eindediziertes Innovationsteam prifte die eingereichten
Vorschlage, um festzustellen, ob sie mit den Visionen des
Unternehmens Gbereinstimmen und somit in reale Projekte
umgesetzt werden konnen. Viele herausragende ldeen
wurden bereits erfolgreich realisiert - ein eindrucksvolles
Beispiel fur Innovation und Digitalisierung.

Umfang

e Konzeptund |Idee fur den Prozess zum Eingeben von Ideen
und der Automatisierung zur Begutachtung durch das
Innovationsteam.

e Aufbau und Integration eines PMO (Project Management
Office).

e Selektion und Auswahl einer geeigneten Software.

e Integration und Einfuhrung der Innovationsplattformim
Unternehmen und im Mutterkonzern.

Organisations-
entwicklung
Distributed
Leadership
Innovations-
management

4 N
Ziele

e Aufbau einer innovativen |deenplattform, die
jederzeit von allen Mitarbeiter:Innen online
erreicht werden kann.

e Etablierung eines PMO (Project Management
Office) um positiv bewertete Ideen und
Konzepte rasch und effizient als Projekte zu
realisieren.

e Neuausrichtung der Unternehmenskultur um
“distributed Leadership” zu forcieren.

e Kreation eines “Think Tanks" in dem alle Ideen
gesammelt werden, sodass Ressourcen
geplant werden konnen um diese in Zukunft
umzusetzen.

e Transparenzund Fairnessim
Entscheidungsprozess fur das Freigeben von
Projekten.

- J
/ )

Verantwortliche

& Projekt Manager & PMO Team

& Innovations Team & Top Management

- J
4 N

PoaiciN e

Zielgruppe

Die Plattform wurde fur interne Kommunikation
geschaffen und steht allen Mitarbeiter:Innen von
Daikin zur Verfagung. Ideen werden in Projekten
realisiert und von den Ideengebern (wenn gewollt)
mitverantwortet.

J

-

.

N
Kennzahlen

&J Anzahl der generierten Ideen
(ca. 100 Eintrage pro Jahr)

J Transparenz(Pitch- und Projekt Freigabe,
sowie Dokumentation realisierter Projekte)

&J Erhdhtes MA-Engagement und Zufriedenheit
(Incentivierungsprogramm)




e Digitalisierung
o Effizienz-

PROJEKT BERICHT | sieruns

e Standardisierung

Projektname: Marketing Hub

-

Uberblick

e Umdie Effizienz im Marketing zu steigern, habe ich eine
Plattform entwickelt, die alle notwendigen Schritte flr das
Planen und Umsetzen von Marketingaktivitaten abdeckt.

Der dadurch standardisierte Prozess erlaubt es, auf
Knopfdruck die jeweiligen Performance Daten einer Aktivitat

und deren EinfluB auf das Betriebsergebnis zu messen (ROMI).

e Die Plattformist heute die “Single Source of Truth” fur die
Daikin Europe Gruppe, da alle Budgets, Aktivitaten und
Resultate aller EMEA Lander auf Knopfdruck via BI-Systeme
dargestellt werden.

Umfang

e Konzept und ldee fur den Prozess zum Eingeben von |deen
und der Automatisierung zur Begutachtung durch das
Innovationsteam.

e Aufbau und Integration eines PMO (Project Management
Office).

e Selektion und Auswahl einer geeigneten Software.

e |ntegration und EinfUhrung der Innovationsplattform im
Unternehmen und im Mutterkonzern.

Ziele

Digitalisierung und Messbarkeit der Marketing
Aktivitaten.

Digitalisierung des Budget-Prozesses, sowie
die Optimierung des Marketing-Controllings
durch Live-Daten

e Definition von standardisierten KPIs fur die
Marketing Gruppe.

e Aufbauvoninternen Know-How um Effizienz
zu steigern und Abhangigkeiten von
Agenturen zu reduzieren.

e Schaffung einer eigenen Datenhoheit; keine
Abhangigkeiten und externe Tools.

e |Implementieren von Machine Learning
Modellen um Vorhersagen und
Handlungsempfehlungen fur das Marketing zu
ermaoglichen (KI Modelle und BI-Systeme).

-

Verantwortliche

& Projekt Manager & Digital
Transformation
& Marketing Team e

& Change Management & Top Management
Consulting

-

Website Overview
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Zielgruppe

Der Marketing Hub ist die neue Plattform far alle
Marketing-Abteilungen in der Daikin Guppe. Es
wird ausschlieBlich in der Plattform gearbeitet.

-

-

Kennzahlen

&J +300% Budget FY23

& -25% Agenturkosten

& +35% bessere Resultate (Effizienz)

J -20h/Woche Zeitersparnis fir Reporterstellung

& 100% der Daten im Haus




e Digitalisierung &
Transformation
PROJEKT BERICHT | - e
steigerung
e Ecosystem

Projektname: Daikin 360

(. N N
Uberblick Ziele
e Daikin hat im Rahmen einer b Jahres-Strategie beschlossen, e [Digitalisierung und Optimierung der einzelnen
den Fokus auf den Endkonsumenten-Markt zu erweitern. Stationen in der Customer Journey (CX).

Bislang wurde ausschlieBlich der B2B Markt bearbeitet.
e |dentifizieren von Bottlenecks und Aufbau der

e Umden Anspruch zu erfullen, sowohl den B2B-als auch den notwendigen Infrastruktur (online und offline).
B2C-Markt gleichermaBen mit hochwertigen Produkten und
exzellentem Service zu bedienen, musste eine Plattform
entwickelt werden, die einen 360-Grad-Blick ermoglicht.

e Definition von standardisierten KPIs fur die
Messbarkeit der Plattform und der

Kundenzufriedenheit.
e Die Projektgruppe wurde aus interdisziplinaren Teilnehmern

zusammengestellt, um alle Aspekte der Customer Journey » Entwicklung einer voll automatisierten
(sowohl B2B als auch B2C) abzudecken. Kundenplattform fur Vertriebspartner.

e Der Schwerpunkt lag auf Markterhebungen, wobei Gber ein e |ntegration von BI-Systemen um die
Jahr hinweg Daten gesammelt wurden. Dabei wurden Planbarkeit der gesamten
sowohl Vertriebskunden (Installateure, GroBhandler und Wertschopfungskette zu ermaoglichen.
MSC)als auch Endkunden zu ihren Erfahrungenim
Kaufprozess befragt. e EinfUhrung eines Endkundenportals um die

Servicequalitat von Daikin zu erhohen.

- RN J
4 N 7 N
Umfang Verantwortliche
e Konzept und Idee fiir die technische Realisierung der & Projekt Manager & Digital
neuen Daikin 360 Plattform (Abstimmung und Selektion der o . Transformation
einzelnen Systeme im Konzern und bei Partner- Projekt Team Team
Unternehmen). @ Change Management & Top Management
e [Detaillierte Marktforschung und Auswertung der Daten. 5 Consulting )
e Selektion der Umsetzungspartner(Software und p N

Hardware).

Zielgruppe

e Marketing und Kommunikation (intern und extern).
Die Plattform soll speziell von den
e RegelmaBige Abstimmung und Reporting zum Vertriebspartnern (hauptsachlich Installateure)
Mutterkonzern. genutzt werden um deren Prozesse zu
automatisieren und die Qualitat im Delivery und
Service zu steigern. Aber auch der Endkunde
erhalt mit der Daikin 360 Plattform die
Moglichkeit, direkt auf die gekauften Produkte,
MARKETING Rechnungen und Servicevertrage zuzugreifen.

Toaolbox with a variety of online and SALES

offline m{rkctllrégg!sttuments fora Any IT tools required for all \ /
professional B2C communication Poecas of the concumer

journey..., from lead

generation to customer care
FOUNDATION {:r\ % / \
Start-up assistance fior successful =
establishment and development
of an installation compamy = FLEET MANAGEMENT Ken nza hlen
{a:pllete gaclttage consisting ch
peerivinre & +50% der Marktanteile
construction site
&J +200% Steigerung der Daikin Partner
o J 50h/W Zeitersparnis durch Automatisierung
Trainings & seminars that provide
applicable knowledge and skills for . . .
Supvartof eating pwtnesinthe il employess snd busness ses & +25% NPS(steigende Kundenzufriedenheit

search for suitable successors /
buyers for their swn company

und bessere Kundenbindung durch die
HUMAN RESOURCES P | attf O rm )

Suitable selutions for recruiting /
renting well-gualified employees

Personel suwp(EIREERt and retaining high performers & +20% bessere Planbarkeit der Bestellungen

ADVISORY

to evaluate the company status [
bettlenecks and propose improvements

durch Transparenz und Forecasting (Bl)




PROJEKT BERICHT

e RPA Robot Process
Automation

e Effizienz-
steigerung

Projektname: Garantie Roboter “Max’

Uberblick

Daikin nutzt heut noch viele manuelle Prozesse und mochte
die Effizienz durch Automatisierungslosungen steigern.

e AutomatisierungDer zeitintensivste Prozess ist der
Garantieanfrage-Prozess.Eine Analyse des manuellen
Aufwands hat ergeben, dassmittels Robot-Process-
Automation (RPA)im Service pro Jahr146 MannTage
eingespart werden kdnnen.

e Das Projekt wurde in nur 6 Monaten umgesetzt und
hatgezeigt, wie die Effizienz durch
Automatisierungslosungensignifikant gesteigert werden
kann. Dies war der Startschussfur viele weitere “use-Cases”
in denen wir RPA Losungenimplementiert haben.

e Fun-Fact: “Wally”, die RPA fir die Garantie Abfragen hat
denBot nur zu 24% seiner Kapazitat ausgenutzt. Die
anderen’/6% wurden fur andere Prozessoptimierungen
eingesetzt.

Umfang

e Konzept und ldee fur die technische Realisierung der RPA
Losung.

e Screening der RPA Anbieter und Selektion.

e Definition und Aufbau der Test-Cases, zusammen mit dem
Service Team.

e Entwicklung und Aufbau der Prozessoptimierung.

e Roll-out und Training der einzelnen Stakeholder.

4 N
Ziele

e |Implementierung einer Robot-Automation um
Effizienzen zu steigern.

e Aufzeigen der Benefits einer solchen
Automatisierungslosung anhand eines
Lighthouse-Projects mit Quick-Wins.

e Skalieren der Robot-Kapazitaten, sodass
weitere Effizienzen erreicht werden konnten.

e Umshiften der freigewordenen Kapazitaten
bei den Mitarbeiter:Innen

- J
4 N
Verantwortliche
& Projekt Manager & Digital
) Transformation
& Service Team
Team
& Externes
ConsultingTeam
- J
;. N
Zielgruppe
Service SBU Daikin, da die Zeitersparnis eine
Umshiftung der MA- Ressourcen ermoglicht. )

Warranty claim = manual data input by Partner
& Daikin employee

Warranty routines check & output

ﬁ <S>

Full-automated process

Semi-automated process

Warranty routines check & output Warranty claim = manual data i put by Partner

Full-automated process

v

g

A

Semi-automated prjcess

Kennzahlen
&J 167h/M Einsparung durch Automatisierung

Connect
to system APls

Leg into
any application

Copy and paste data

Extract and process
structured and
semistructured

content from
documents, PDFs,
emails and lorms, l..-

Read and write
to databases

Move files and folders

&

open emalls and Scrape data

AR Make calculations

attachments




Organisations-
entwicklung

PROJEKT BERICHT | Wi

Leadership
e-Learning

Projekthame: Marketing Academy

-

Uberblick

e Wandel stellt viele Unternehmen vor erheblichen
Herausforderungen. Neben dem Implementieren von neuen
Prozessen und Business Modellen, muss auch das interne
Know-How aufgebaut werden um die Transformation
erfolgreich zu meistern. Um das Marketing Team zu einem
performanten Team zu machen, musste ein Schulungs- und
Coaching Modell aufgebaut werden um alle Mitarbeiter:Innen
zukunftsfit zu machen.

e [Das Projekt Marketing Academy hat zum Ziel, ein
standardisiertes und modellbasiertes Trainingsprogramm
aufzubauen. Jedes Modul baut auf dem vorhergehend auf und
fuhrt am Ende zu einem einheitlichen Wissensstandard im
Unternehmen. Zusatzlich gibt es Parameter um den aktuellen
Wissensstand zu messen und weitere Lehreinheiten zu
incentivieren. Die HR Abteilung hat den Prototypen der
Marketing Academy angenommen und arbeitet an einer
Weiterfuhrung des modularen Aufbaus fur andere
Abteilungen um das Ziel “Wandel” zu erreichen.

Umfang

e Konzept und Idee fr die Realisierung einer Marketing
Academy als Pilot fir das gesamte Unternehmen.

e Umsetzung und Aufbau der Module und Aufbau einer e-
Learning Plattform

e Setup einer Metrik um den jeweiligen Wissenstandard zu
messen.

e | aunch des Piloten als Marketing Academy.

Marketing academy
assessment formula Participants

Marketing job role

Knowledge “quiz”
Marketing academy packages

= dedicated training =l

Overview: Marketing Academy content packages and their topics (Work in progress)

ikin Essentials Package gal Package

Ziele

e Wissenstransfer und Aufbau einer Marketing
Excellence.

e Kreation einer Plattform far HR um
Weiterbildung zu fordern. Diese Academy
Plattform soll die Entwicklung der
Mitarbeiter:Innen unterstitzen.

e Durch Messbarkeit soll ein
Incentivierungsprogramm entwickelt werden
um den Wandel voranzutreiben.

e Das Ubergeordnete Ziel heisst
Organisationsentwicklung und Employer
Branding.

-

Verantwortliche

& Projekt Manager & Digital
Transformation

& Marketing Team
Team

& Externes
ConsultingTeam

-

Zielgruppe

Alle internen Mitarbeiter:Innen von Daikin.

Kennzahlen
J 5 Module als Durchlauf in einem Jahr / MA

Marketing Academy values

Content and learning formats with focus on
immediate practical implementation based
on state-of the-art knowledge and latest trends.

Co-Creation

All relevant stakeholders and experts are consulted
in the ereation of content and learning modules,

Effortless
Learning is ongeing and fully integrated

in the everpday work routine.

All content is presented in snackable bites.

Highly Practical

Core values of the
Marketing academy

Strategic Curated

All contents and learning modules are in Contents and learning modules are delivered
ling with Dalkins owerall business strategy. based on stakeholder-focus & needs,
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e Digitalisierung

o Effizienz-
steigerung

e Optimierung

Projekthame: Content Management

-

Uberblick

e EingroBer Teil des Marketing Budgets wird genutzt um
externe Agenturen damit zu beauftragen, Content und Social
Media Strategien zu entwickeln. Im Sinne der Effizienz habe
ich meinem Team den Auftrag gegeben, ein internes System
zu entwickeln, mit dem Content zur Verfigung gestellt
werden kann und gleichzeitig die Nutzung durch die einzelnen
Marketing Teams (16 Lander) gemessen werden kann.

e Mit dieser Plattform soll neben der internen Nutzung auch die
Performance im Markt gemessen werden. Durch die analyse
dieser Daten, war es uns moglich die Kosten fur externe
Agenturen signifikant zu senken und gleichzeitig die
Performacne durch Optimierung der Kampagnen zu steigern.

Umfang

e Konzept und Idee fur die Realisierung einer Content
Management Plattform.

e Umsetzung und Aufbau einer Mechanik um die Nutzung und
Perfomance von Content zu messen.

e Aufbau einer Datenbank mit integrierter Suchfunktion.

e Aufbau von Digital Signage Losungen fir die Retail Stores -
Content-Ausspielung wird zentral gesteuert.

Ziele

Reduktion von Abhangigkeiten (externer
Agenturen und Content Ersteller)

Kosteneffizienz durch einsparen von nicht
performanten Inhalten und gleichzeitig
Nutzung der “funktionalen” Inhalte Uber alle
Lander.

Aufbau einer zentralen Content Datenbank zur
Speicherung und Wiederverwendung von
Inhalten.

Optimierung der SoMe Kampagnen durch
Analyse und Relevanzsteigerung fir die
einzelnen Zielgruppen (Customer Journey
Analyse).

Steigerung der Kundenzufriedenheit.
Sicherstellung, dass der genutzte Content

Uber die gesamte Region auf die
Markenpositionierung abgestimmt ist.

-

Verantwortliche

<
&
&

& Digital
Transformation
Team

& lokales Flagship
Store Team

Projekt Manager

Marketing Team

Externes
ConsultingTeam

-

Drtaited Fasrboak Performance by Topic

Hahtagn Ueed Reach Faactlons Comments Fharss  Lnk Okcka  Engagement Rate %

Zielgruppe

Alle Marketing Abteilungen in der CEE Region

(16 Lander).
.

-

Kennzahlen

&

100% Nutzung der Content Pakete, welche
vom zentralen Content Management zur
Verfugung gestellt werden.

Effizienter Budgeteinsatz fur Content-
Erstellung - es werden nur erfolgreiche
Content Pakete entwickelt basierend auf der
Performance Messung im Markt.

Kostenreduktion durch Wiederverwendung
von Content.

Remote-Aussteuerung von Content in die
Retail stores durch Digital Signage. Direkt
messbare Sales-Aktivitaten.




PROJEKT BERICHT

Projekthame: RFM Analyse

Uberblick

e Alle Kunden des Unternehmens werden im bestehenden CRM
erfasst. Das RFM Projekt wurde initiiert um die bestehenden
Daten zu analysieren und zu bereinigen, aber vor allem soll
anhand der automatisierten Analyse aufgezeigt werden,
welche Kunden Entwicklungspotenzial aufzeigen und welche
Kunden gefahrdet sind, abzuwandern.

e Das vollautomatisierte BI-System soll ab sofort alle Daten aus
dem CRM abgleichen und diese in die jeweiligen
Fachabteilungen spielen um dort die notwendigen
Handlungsempfehlungen abzuleiten.

o So kann Marketing anhand der Daten sofort agieren und
dementsprechende Erhebungsbogen fur
Kundenzufriedenheit ausarbeiten oder gezielte
Marketingkampagnen aufsetzen, die das Abwandern der
Kunden verhindert.

o Die Vertriebsabteilung kann parallel dazu personliche
Besuchstermine mit Kunden planen, die laut System
besondere Aufmerksamkeit bendtigen.

Umfang

e Konzept und Idee flur die Realisierung der RFM-Analyse
anhand eines BI-Systems.

e Umsetzung und Automatisierung der internen Systeme fur
Kundendaten.

e (Gestaltung der Erhebungsbogen fur die
Kundenzufriedenheit und Messen des Status-Quo.

e Definition von Handlungsanweisungen fur die
Fachabteilungen zusammen mit den Stakeholdern.

e Analyse und Messen der Ergebnisse, sowie Schulung der
Mitarbeiter:Innen.

4 N

REM Analysis Customers in each category Maonetary value for each category

25 €93 Tl
€8T Tsd.
An explanation of a
customer
segmentation to
identify their

potential & needs.

46 Low Engagement  Mid Range Castomer  High Valse Customer Mid Range
Gustomer Customes

Total Customers
Strategy Recommendation
Customer categorisation Strategy recommendation

5 1 41 High Value Customer Continue to engage these customers with personalized offers and loyalty programs.
I

- Low Engagement Customes Implement reactivation strategies to bring these customers bBack , such as special discounts or personalized outreach.
'Ug. ﬂ'ﬂ:’
Mid Range Customer Use targeted marketing to encourage these customiers to increase their frequency and spending.

39 Customer  Name Customer categorization -Scorne Recency Frequency Monetary Value
539 &
I

1001 Anna Miller Mid Range Customer 322 3 3
Avg. Frequency 1002 PPeter Schmidt

1003 Sabine Keller

1004 Thomas Becker

1005 Maria Fischer

fa
1006 on 0 Customer
€ 5 50 1007 a Mei Low Engagerment Customer
1008 ! n Kiein Mid Range Customer
Avg. mw“me 1009 W i Low Engagemnent Customer
1010 atri

e Kunden-
zufriedenheit

e Kaufverhalten

e Kunden-
entwicklung

Ziele

e Bereinigung und Standardisierung der
Kundendaten aus CRM und anderen
Systemen.

e Analyse und Auswertung der Kundendaten
anhand ihres Kauf- und Wiederbestell-
verhaltens (RFM)

e Aufbereitung von Handlungsanweisungen fur
die jeweiligen Fachabteilungen.

e Konstantes Messen der Kundenzufriedenheit
und Entwicklung der gesetzen MaBnahmen.

e Erreichen einer signifikant erhohten
Wiederbestellrate bei den Kunden und eine
damit ewinhergehende Kundenzufriedenheit.

e Aufbau einer transparenten Plattform fur die
Entwicklung von langfristigen
Kundenbeziehungen.

.

Verantwortliche

& Projekt Manager & Digital
Transformation

& Marketing Team Team

& Vertriebs-Team & CX-Team

-

Zielgruppe

Die internen Fachabteilungen, speziell CX,

9 Marketing und Vertrieb.

-

Kennzahlen

&J 100% bereinigte Kundendaten fiir jede Region.

&~ Messen der Kundenzufriedenheit NPS.

&J Signifikante Erhdhung der
Wiederbestellraten (Kundenloyalitat).

J Transparenzin der Kundenentwicklung
(A,B,C Kunden).

& Umsatzsteigerung.
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e Neuer
Vertriebskanal

e Digitalisierung

e | eadmanagement

Projektname: B2C Webshop

Uberblick

e |Im Rahmen der Digitalisierungsoffensive von Daikin, habe ich
den ersten B2C-Webshop fur Warmepumpen und Split-
Gerate (Aircondition) aufgebaut.

e Der Prototyp ist fur Daikin der weltweit erste Webshop fur
Endkonsumenten. Ich habe dafir Rumanien als Test-Land
gewinnen konnen, da dort die Akzeptanz far online-Shopping
groBerist alsin allen anderen Landern der CEE Daikin-
Region.

e Die Herausforderung: die Produkte von Daikin sind
beratungsintensiv und hochpreisig. AuBerdem bedarf es
einer fachgerechten Installation der HArdware durch einen
Kaltetechniker.

e Die Losung: wir haben den Kauf der Produkte mit einem Lead
Management-System verknUpft, sodass beim Kauf durch
einen Endkonsumenten, sofort der Partnerbetrieb
kontaktiert wurde, der dem Kunden am Nachsten liegt.

Umfang

e Konzept und Realisierungs-Check.

e Umsetzung und Automatisierung der internen Systeme fur
Kundendaten und Partnerzuordnung (Leads).

e Payment-Service und Bonitatscheck.
e Prozess fur Widerrufsrecht im e-Commerce Business.
e Performance Messung und Skalierbarkeit im Echtbetrieb.

e Einbindenin den SAP Prozess.

Ziele

e Modernisierung durch online-Vertriebskanal
Webshop.

e Marketing-Automatisierung fur
Verkaufskampagnen.

e VerkaufsforderungsmaBnahmen durch
Rabattierungssystem und A/B Testing.

e Volle Kontrolle und Transparenz der Customer
Journey.

e Einbindung der Partnerinden
Verkaufsprozess und Qualitatskontrolle durch
zertifizierte Partnerbetriebe.

e Bessere Planbarkeit und Forecasting durch
Daten.

-

Verantwortliche

& Digital
Transformation
Team

& CX-Team

& Projekt Manager

& Marketing Team

& Vertriebs-Team

-

buydaikin.ro

-
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Calatoria ta fara griji catre confortul perfect! =

GARANTIE EXTINSA
pand la 5 ani pentru aparatele
de aer conditionat

PLATA IN RATE
fard dobanda

TRANSPORT GRATUIT
pentru orice comand3

MONTAJ ASIGURAT
de un partener
autorizat Daikin

o

Zielgruppe

Intern: Vertrieb und Sales-Planning
Extern: Partner und Endkunden

-

Kennzahlen

&J 100% online Verkaufskanal.

~J Messen der Kundenzufriedenheit NPS.
&J +30% Verkaufe durch Rabatt-Aktionen.
&J Transparenzim Kundenverhalten.

J Kundendaten durch Registrierung im
Webshop.

& Umsatzsteigerung.




