


Funktionen

– Dokumentation der Kundenkontakte, Verträge, Briefe,
E-Mails, Besuchsberichte und Telefonate

– Benutzerorientierte Ansichten zur Informationsrecherche
– Konfigurierbare und freie Klassifikationen der Informationen
– Zu Dokumenten zugeordnete Aufgabenverwaltung
– Aufgabenmanagement
– Besuchsplanung: Wochenvorplanung mit Drag & Drop aus

einem Tätigkeitspool
– Tages und Wochenberichte, auch als Grundlage für

Reisekostenabrechnungen
– E-Mail-Dokumentation
– Archivsteuerung

Im Auftragsmodul sind je nach Anforderung ERP-Daten, wie Auftragsbelege
und Faktura-Daten so integriert, dass der Vertriebsmitarbeiter auch offline den

aktuellen Stand einsehen kann. Zur unabhängigen und dezentralen Erfassung
von Kundenaufträgen kann optional der Baustein CRM Auftragsdaten einge-
bunden werden. Dabei können die Daten im Büro oder vor Ort beim Kunden per
Laptop oder PDA mit integriertem Barcodescanner erfasst werden. Sobald ein
Artikel beziehungsweise der entsprechende Barcode gescannt wurde, wird der
Artikel automatisch als neue Position einem geöffneten Auftrag hinzugefügt.
Dadurch entfällt die manuelle Auswahl der Positionen, das Produktsortiment
beim Kunden lässt sich schnell, einfach und effizient auffüllen.

CRM Produkte & Bestellungen
sicheres Auftragsmanagement bis zum ERP-System

Für jeden Mitarbeiter sind aktuelle Informationen über den Stand von Bestellungen, Angebots-

anfragen und offenen Rechnungen wichtig. Das Modul regelt diesen Informationsbedarf und stellt
die Kommunikation und den Workflow von Bestellungen bis zum verwendeten ERP-System sicher.

Die einzigartige Replikationstechnik überträgt erfasste Aufträge zur weiteren
Verarbeitung an einen zentralen Server. Idealerweise handelt es sich dabei um das
eigene ERP-System, aufgrund der gebotenen Flexibilität ist aber die Anbindung der
CRM Auftragserfassung an nahezu jedes relationale System möglich. Das garantiert
einen durchgängigen Workflow vom Außendienst bis zur Auslieferung.
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Funktionen

– Lotus-Notes-basierte Datenbank zur zeitlich und räumlich
unabhängigen Erfassung von Aufträgen

– Integrierte Plausibilitätsprüfungen und Prüfungsmechanismen
– Automatische Übertragung abgeschlossener Aufträge in das

Backend-System
– Wählbare Protokollierungs- und Benachrichtigungsstufen für

neue und abgeschlossene Aufträge
– Leistungsfähiger Produktkatalog
– Java-basiertes Erfassungsprogramm für einen mit Barcode-

Scanner ausgestatteten PDAs
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Um auch bei steigender Zahl der Vertriebsmitarbeiter Verkaufschancen optimal

verwalten zu können, ist es für Unternehmen wichtig, die kundenbezogenen

Daten transparent darzustellen und zu überwachen. Das Modul Leads & Oppor-
tunities bietet neben einem in der Kontaktdatenbank integrierten Adhoc-Verkaufs-
chancen-Management die Erweiterung zur umfassenden Vertriebssteuerung.

CRM Leads & Opportunities
Chancen & Abschlüsse dokumentieren, Forecast-Überblick behalten

Workflow-Komponenten wie Reminder- und Aufgabenverteilung unterstützen die
Vertriebs- und Innendienstmitarbeiter in der Abwicklung und Betreuung einer hohen
Zahl von Leads & Opportunites und garantieren ständig aktualisierte Forecastaus-
sagen. Über die verfügbaren Kennzeichen haben darüberhinaus sowohl Marketing-
abteilung als auch Vertriebsleitung Zugriff auf diese Daten und somit einen Über-

blick über die aktuellen Chancen gemessen an Höhe, Abschlußwahrscheinlichkeit
und erwartetem Abschlußtermin.

Die durchgängige Rechtestruktur der CRM Suite ermöglicht natürlich auch einen
innerbetrieblich geschützten Betrieb der Datenbank und aufbaubedingt kann
die Rechteverwaltung auch asymmetrisch zur Adressdatenbank betrieben werden.
Damit können die Chancen auch für Vertriebsgruppen oder einzelne Vertriebs-
beauftragte separiert werden, selbst wenn der Adressbestand vollständig für alle
Vertriebsmitarbeiter freigegeben ist.
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Die im Opportunity-Management-Prozess anfallenden Daten
von Angeboten, Verhandlungsdokumenten und Abschlüssen
werden, wenn sie als reine Dokumente, E-Mails oder Telefon-
notizen vorliegen, in der Korrespondenz-Datenbank gehalten.
Sie erweisen sich zusammen mit den Leadinformationen über
Erstkontaktbesuchsberichte etc. als wertvolle Informations-

quelle für den Mitarbeiter, der den Kundenkontakt übernimmt.

Funktionen

– Verfolgung von Opportunities
– Vertriebssteuerung und Kontrolle
– Überblick über aktuelle Chancen
– Workflow für Erinnerungen & Aufgaben zu Chancen
– Kontakthistorie für Kundenübernahme

CRM Umsatz & Umsatzplanung
Umsatzzahlen planen und den Überblick über den aktuellen Stand behalten

Für die Vertriebsleitung wie auch für den einzelnen Vertriebsbeauftragten eine ständige Aufgabe:
Abgleich der erreichten Verkaufszahlen mit den Zielen. Neben der Darstellung auf Kundenebene mit
Vorjahresvergleich ist auch der Quartalsüberblick gegenüber der Planung auf Kundenebene in dieser
Datenbank realisiert. Damit kann die Datenbank neben der Eignung als Dashboard für die aktuelle
Situation auch als Planungsinstrument für eine komplette Jahreszielvereinbarung herangenommen
werden.

Für das Marketing ist es wichtig, aktuell verfügbare Marketingmaterialien für den
Vertrieb bereitzustellen. Dieses Modul stellt einen Katalog an verfügbaren Materialien
bereit und der Vetriebsbeauftragte kann diese für Interessenten und Kunden direkt
bestellen. Damit bleibt für das Marketing z.B. für Effizienzanalysen transparent, wel-
che Materialien verwendet wurden. Zudem werden die Bestellungen so gebündelt,
dass auch eine einfache Abarbeitung der Bestellungen möglich wird. So können z.B.
auch die Bestellungen täglich zusammengefasst an einen externen oder internen
Dienstleister abgegeben werden.

CRM Marketing Artikel & Bestellungen
Einfache Pflege von verfügbaren Marketingmaterialien mit Bestellmöglichkeit und

Zusammenfassungen für die Marketingabteilung
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Vollständig in die FuM CRM-Suite integriert, ermöglicht das Modul CRM Kampagnen
die leichte Planung und Abwicklung von Aktionen sowie die termingerechte

Zustellung von Serien-E-Mails. Darüber hinaus unterstützt es eine vertriebsorien-
tierte Kampagnenplanung, die Telefonmarketing, Umfragen und zielgerichtete
Wiedervorlagen erlaubt. Das durchgängige Design und die konsistente Bedienung
reduzieren die Einarbeitungsphase auf ein Minimum.

Serien-E-Mails – personalisiert und termingerecht

Im Spam-Zeitalter wird die zielgerichtete Versorgung mit Informationen immer
wichtiger, aber auch schwieriger. Schnell sind Serien-E-Mails auf den Weg gebracht,
doch wo bleiben Dokumentation und Archivierung? Zudem können manuelle Serien-
E-Mails zu einer beeinträchtigenden Server-Belastung während der Arbeitszeit füh-
ren. Und nicht zu vergessen die persönliche Anrede: Sie gehört nach wie vor zum
guten Ton und sollte daher Bestandteil auch einer serienmäßigen Kundeninformation
sein. Alle diese Faktoren berücksichtigt das Modul CRM Kampagnen.

Funktionen

– Serien-E-Mails lassen sich flexibel innerhalb eines
Kampagnendokuments planen und abwickeln

– Anrede und Grußformel sind auf Wunsch personalisiert
– Anhänge und Signatur werden vom Benutzer bestimmt
– Serien-E-Mails können sofort oder automatisch zu einem

frei definierten späteren Zeitpunkt versendet werden

Zu Dokumentationszwecken können versendete Mailings separat
archiviert oder in Kundenordnern abgelegt werden. Wahlweise
lässt sich aber auch eine kleine Notiz erstellen, um den benötigten
Speicherbedarf zu minimieren.

CRM Kampagnen Marketingaktionen effizient planen, dokumentieren und steuern
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Dokumente in großen Mengen – zielgerichtet und planvoll

Doch nicht nur Serien-E-Mails, sondern auch Telefonate, Notizen mit Wiedervorlage
und Serienbriefe können zu einem bestimmten Zeitpunkt und mit beliebigem Inhalt
dynamisch produziert werden. Das Kampagnen-Modul dockt an jede Kundendaten-
bank unter Lotus Notes an. Es entfaltet seine Leistungsvielfalt jedoch erst im
Zusammenspiel mit der CRM Kontaktdatenbank, die dazu mit flexiblen Such-
möglichkeiten und einem performanten Ordnerkonzept ausgestattet ist. Benutzer
können sich auf diese Weise beliebige und voneinander unabhängige Kunden-

gruppen zusammenstellen und in einem Ordner zusammenführen. Die aus-
gewählten Kundengruppen erhalten dann beispielsweise pünktlich die Weihnachts-
grüße.

CRM Import
Vorprüfung von Adressimporten zum qualifizierten Massenimport von Adressbeständen

Messekontakte oder auch direkte Adresseinkäufe stellen das Marketingteam vor das
immer gleiche Problem: Ein direkter Import würde viele unnötige Dubletteneinträge
erzeugen, die dann wieder mühsam aus dem System entfernt werden müssen.
Das Importmodul ist eine eigene Datenbank, die für den Adressimport und Vorprü-
fung erstellt wurde. In die Applikation können z.B. Exceltabellen von Adressdaten in
eine hierachische Struktur importiert werden und jeder Datensatz kann dann separat
als geprüft und freigegeben zur Übertragung ins CRM-System markiert werden.
Ein geteilter Bildschirm mit den CRM-Daten und den Importdaten unterstützt die
Dublettenprüfung. Ergebnis: Saubere Adressdaten für Ihr Vertriebsteam!

Ihr Nutzen auf einen Blick

Mit den Modulen der FuM CRM-Suite haben Sie alle Voraussetzun-
gen, die Sie zur Pflege und zum Aufbau erfolgreicher Kunden-

beziehungen brauchen:

– Aktuelle Übersicht über die Vertriebsaktivitäten Ihrer Mitarbeiter
– Alle Adressen und Ansprechpartner in einer Datenbank, auch

offline auf dem Außendienst-Laptop verfügbar
– Strukturiertes Dokumentenmanagement, inkl. E-Mail-Verkehr
– Sicheres Managen von Wiedervorlagen
– Teamkalender durch Besuchsvorplanung
– Reduzierung der Telefonkosten durch effiziente Kommunikation

mit der integrierten Chat-Funktion
– Knowledge-Datenbank inklusive Volltextsuche
– Integration in die Produktfamilie FuM Groupware & Application,

beispielsweise Hotline & Helpdesk für Eskalationsmanagement
– Multilinguale Applikation: Standardmäßig ist eine englische,

deutsche, italienische und tschechische Version verfügbar

Wir erstellen jederzeit gerne die auf Ihren individuellen Unter-

nehmensbedarf abgestimmte Lösung – für Ihr effizientes

Customer Relationship Management.
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