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fur die Werbeagentur,
die zu lhnen passt
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myfactory.com uberzeugt Werbeagentur Hilberg & Hilberg _

Das Mieten von Unternehmenssoftware, neudeutsch Software as a Service (SaaS)
genannt, gewinnt zunehmend an Popularitét im deutschen Mittelstand. Das renommierte
Branchenanalyseinstitut IDC sagt aktuell fiir ERP-Lésungen On Demand ein jéhrliches
Wachstum von 50 Prozent insbesondere in den Jahren 2008 bis 2011 voraus. Grund
fuir diese zeitliche Verzégerung ist laut IDC, dass die meisten Anbieter derzeit noch
keine marktreifen On Demand-L6ésungen anbieten kénnen. Dies trifft allerdings nicht
auf den Vorreiter myfactory zu, der bereits seit mehreren Monaten mit seinem Angebot
myfactory.com, der europaweit ersten vollsténdigen Unternehmenslésung, die als
Software as a Service angeboten wird, am Markt ist. Mehr als 500 Unternehmen haben
sich innerhalb der ersten zwei Monate nach der Markteinfliihrung von myfactory.com
entschlossen, dieses innovative Angebot fiir ihren Erfolg zu nutzen. Eines dieser
Unternehmen ist die Werbeagentur Hilberg & Hilberg aus dem nordrhein-westfélischen
Heiligenhaus. Lesen Sie hier, was das kreative Werbeteam um Geschéftsfiihrer Ludger
Hilberg bewogen hat, auf myfactory.com zu setzen.

"Die Werbeagentur, die zu Ihnen passt”, lautet der Slogan der Agentur Hilberg & Hilberg.
Und der wirtschatftliche Erfolg des Unternehmens zeigt, dass dieser Slogan weit mehr
als eine bloBe Marketing-Sprechblase ist. Hinterfragt man den genannten Slogan, so
wird schnell klar, dass dieser impliziert, das ein Unternehmen, das kundennah,
serviceorientiert und erfolgreich sein méchte, vor allen Dingen eines braucht: strukturierte,
durchgéngige und vollsténdige Informationen lber die Anforderungen, Bed(irfnisse und
individuellen Wiinsche seiner Kunden. Kundenndahe, individueller Service und zielgenaue
Lésungen und Kampagnen fiir die Kunden wiederum beschreiben exakt den Anspruch,
den Ludger Hilberg an sich selbst und seine Agenturmannschatft stellt, und den Erfolg
des Familienunternehmens seit Jahrzehnten begriinden.

Warum eine neue Software?

Das Marktumfeld far kleine und mittelstandische Werbeagenturen ist traditionell hart
umkampft. Die Investitionsentscheidungen der klassischen Zielgruppen fur solche Agenturen,
wiederum meistens kleine und mittelstandische Unternehmen, sind gepragt von hohen
Anspruchen in den Kategorien Qualitat, Individualitat und Kreativitat gemas den Unterneh-
mensphilosophien der betreffenden Zielunternehmen. Fur einen Anbieter wie die Agentur
Hilberg & Hilberg bedeutet dies im Ruckschluss, dass neben fachlicher Kompetenz und
Kreativitat auch detaillierte Informationen Uber die individuellen Anforderungen jedes
einzelnen bestehenden oder potenziellen Kunden vorliegen mussen, um wettbewerbsfahige
und erfolgversprechende Angebote und Kampagnen erarbeiten zu kénnen. Die strukturierte
Verwaltung, Auswertung und Umsetzung der genannten Informationen nennt man heutzutage
bekanntlich Customer Relations Management.

"Das kostenlose Angebot der
Team.ON-Edition von myfacto-
ry.com beseitigt die wirtschaft-
lichen Hurden zum Einstieg in
CRM- und ERP-Systeme der
nachsten Generation", urteilt
Ludger Hilberg.

"Alles, was wir zu tun hatten,
war eine simple Registrierung
auf dem Portal von myfactory,
die so einfach ist wie ein Ein-
kauf bei amazon oder ebay,
und wir konnten loslegen. Vollig
ohne jegliches wirtschaftliches
Risiko. Von diesem Zeitpunkt
an konnten drei unserer Mitar-
beiter die Funktionalitaten und
Maoglichkeiten der Software von
myfactory kostenlos testen und
wir haben uns recht schnell ent-
schieden, diese dauerhaft fur
unsere Agentur zu nutzen."




"Unserem Anspruch folgend, unseren Kunden stets hochste Qualitat, Kreativitat und
Individualitét bieten zu wollen, Uberprufen wir selbstverstandlich auch kontinuierlich unsere
internen Geschaftsprozesse", beschreibt GeschaftsfUhrer Ludger Hilberg seine Erfolgsstrategie.
"Als wir von dem Angebot myfactory.com erfuhren, haben wir uns entschlossen, einen
weiteren Schritt zur Qualitatssteigerung unserer Kundenservices in Angriff zu nehmen und
dieses Angebot intensiv zu testen. Die Tatsache, dass myfactory die Team.On-Edition des
SaaS-Angebotes zum Nulltarif offerierte, hat uns diese Entscheidung, da wir diesen Schritt
ohne jegliches wirtschaftliches Risiko tun konnten, naturlich erheblich erleichtert."

Warum Software as Service?

Ublicherweise ist die Einfihrung einer Unternehmenssoftware in den Bereichen CRM und
ERP mit erheblichen Anfangsinvestitionen verbunden, die gerade kleine und mittelstandische
Unternehmen, die nicht Uber die komfortable Kapitaldecke eines GroBunternehmens
verflgen, haufig davor zurtickschrecken lassen, eine solche zu implementieren. Da heif3t
es dann, dass eine kostenintensive [T-Infrastruktur mit beispielsweise teuren eigenen Servern
und vielem mehr angeschafft werden muss. Der Return on Investment wird als ungewiss
eingeschatzt, was oft zur Folge hat, dass die Investition in die Zukunft erst gar nicht getatigt
wird.

Bedenken hinsichtlich der Datensicherheit gab es bei Hilberg & Hilberg angabegeman
keine. Der Name des myfactory-Partners IBM, der im Rahmen einer dauerhaft vereinbarten
Kooperation fur das On Demand-Angebot von myfactory in seinen hochverfigbaren und
extrem sicheren Rechenzentren das Datenhosting betreibt, habe hinsichtlich des Sicher-
heitsaspektes fur groBes Vertrauen gesorgt.

Wie sehen die Ergebnisse aus?

Der Einsatz von myfactory.com bei Hilberg & Hilberg erstreckt sich heute insbesondere auf
die Bereiche Customer Relationship Management und Service, aber im Bereich ERP auch
auf kaufmannische Prozesse wie die Auftragserfassung, Auftragsbestatigung, Rechnungs-
legung und Projektevaluierung.

Basierend auf den positiven Erfahrungen mit dem Einsatz der Team.On-Edition von
myfactory.com hat man sich bei Hilberg & Hilberg entschlossen, kinftig eine groBere Version
der Software einzusetzen.

'Diese Entscheidung haben wir getroffen, da Dank des Mietmodells mit den fixen monatlichen
Zahlungen die laufenden Kosten fur die Software absolut verlasslich und uberschaubar
sind", sagt Ludger Hilberg. "Bése und unangenehme finanzielle Uberraschungen wie
beispielsweise durch den Ausfall eines hausinternen Servers sind ausgeschlossen. Das ist
ein sehr positiver Aspekt, den wir zu schatzen wissen."

Zukunftssicherheit ist gegeben, da den Anwendern von myfactory.com stets automatisch
und ohne jegliche Kosten die neueste Version der Software zur Verfugung steht. Die
Releasewechsel erfolgen automatisch und ohne jegliches Zutun des Anwenders. Hausinternes
[T-Personal ist also nicht mehr erforderlich. Auch dies ist ein Aspekt, der die Total Cost of
Ownership in einer gerade fur kleine und mittlere Unternehmen signifikanten GréBenordnung
senken kann.

Service- und Kundenorientierung sind Schlagworte, die heute bei einer kontinuierlichen
Angleichung der Qualitat von Produkten und Dienstleistungen im Wettbewerb kontinuierlich
an Bedeutung gewinnen. Die Werbeagentur Hilberg & Hilberg hat mit dem Einsatz von
myfactory.com einen weiteren Schritt getan, sich vom Wettbewerb zu differenzieren.
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'Dank des Einsatzes von my-
factory.com konnten wir unsere
internen Prozesse aber insbe-
sondere auch das Manage-
ment der Geschaftsbeziehun-
gen zu unseren Kunden noch
einmal deutlich optimieren, das
heiBt effizienter, zielgenauer und
vor allem noch serviceorientier-
ter gestalten", resumiert Ludger
Hilberg. "Das steigert die Zufrie-
denheit unserer Kunden noch
einmal und tragt so naturlich
auch letztendlich zum wirt-
schaftlichen Erfolg unserer
Agentur bei."

"Nur Computer brauchen Soft-
ware, Menschen brauchen alles
andere."

Frank Turling, Geschaftsfuhrer
myfactory Software GmbH
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