


Funktionen

— Dokumentation der Kundenkontakte, Vertrage, 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 Tatigkeitspool

— Tages und Wochenberichte, auch als Grundlage fur
Reisekostenabrechnungen

— E-Mail-Dokumentation

— Archivsteuerung

CRM Produkte & Bestellungen

sicheres Auftragsmanagement bis zum ERP-System

Fir jeden Mitarbeiter sind aktuelle Informationen tliber 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.

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 unabhdngigen und dezentralen Erfassung
von Kundenauftragen kann optional der Baustein CRM Auftragsdaten einge-
bunden werden. Dabei kdnnen die Daten im Blro 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 gedffneten Auftrag hinzugeflgt.
Dadurch entféllt die manuelle Auswahl der Positionen, das Produktsortiment
beim Kunden lasst sich schnell, einfach und effizient auffillen.

Die einzigartige Replikationstechnik Ubertragt erfasste Auftrage zur weiteren
Verarbeitung an einen zentralen Server. ldealerweise handelt es sich dabei um das
eigene ERP-System, aufgrund der gebotenen Flexibilitat ist aber die Anbindung der
CRM Auftragserfassung an nahezu jedes relationale System maoglich. Das garantiert
einen durchgangigen Workflow vom Aulendienst bis zur Auslieferung.
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CRM Leads & Opportunities

Chancen & Abschliisse dokumentieren, Forecast-Uberblick behalten

Um auch bei steigender Zahl der Vertriebsmitarbeiter Verkaufschancen optimal
verwalten zu kénnen, ist es fir Unternehmen wichtig, die kundenbezogenen
Daten transparent darzustellen und zu Giberwachen. Das Modul Leads & Oppor-
tunities bietet neben einem in der Kontaktdatenbank integrierten Adhoc-Verkaufs-
chancen-Management die Erweiterung zur umfassenden Vertriebssteuerung.

Die durchgéngige Rechtestruktur der CRM Suite ermdglicht natdrlich auch einen
innerbetrieblich geschltzten Betrieb der Datenbank und aufbaubedingt kann

die Rechteverwaltung auch asymmetrisch zur Adressdatenbank betrieben werden.
Damit kénnen die Chancen auch fir Vertriebsgruppen oder einzelne Vertriebs-
beauftragte separiert werden, selbst wenn der Adressbestand vollstandig fur alle
Vertriebsmitarbeiter freigegeben ist.

Workflow-Komponenten wie Reminder- und Aufgabenverteilung unterstitzen die
Vertriebs- und Innendienstmitarbeiter in der Abwicklung und Betreuung einer hohen
Zahl von Leads & Opportunites und garantieren standig aktualisierte Forecastaus-
sagen. Uber die verfigbaren Kennzeichen haben dartberhinaus sowoh! Marketing-
abteilung als auch Vertriebsleitung Zugriff auf diese Daten und somit einen Uber-
blick tiber die aktuellen Chancen gemessen an Hohe, AbschluRwahrscheinlichkeit
und erwartetem Abschlufdtermin.



[ TECER O : =izl Die im Opportunity-Management-Prozess anfallenden Daten
Datei Bearbeiten  Ansicht  Erstellen akrionen  Text  Hilfe
[CRS- HES8 A8 ] - el von Angeboten, Verhandlungsdokumenten und Abschllssen
1O & []] Adesse hig/wm unde o s 0w - : -

I T werden, wenn sie als reine Dokumente, E-Mails oder Telefon-

notizen vorliegen, in der Korrespondenz-Datenbank gehalten.

A Sie erweisen sich zusammen mit den Leadinformationen Uber
Erstkontaktbesuchsberichte etc. als wertvolle Informations-
quelle fir den Mitarbeiter, der den Kundenkontakt Gbernimmt.

K0004282

VB:Jah Oliver Shmidt

&
k)
@ K | o / Marketing | D |
g Bestand & Interesse I IFl | Leads | bliche K | Karng I Weitere Angaben |
== s e e i
@ Bestand Interesse an Konkreter Lead fiir Fu n ktl onen
El Aematon 8 P e [ - Verfolgung von Opportunities
ﬁ [ Backup [ Fusi [ Mavision Lizenzen )
o Il e o e ElioeAs i} faro - Vertriebssteuerung und Kontrolle
o |aa EE?"W“'"W‘SWWJ B oy — Uberblick tiber aktuelle Chancen
[] Content Managerment 1 Infor ] Security Solutions:
] O O — U 1
il ([fj ) creve o By Bl J Workflow fur Erinnerungen & Aufgaben zu Chancen
[] EMC [11BMi5 ] WA . . . .
= V] FuM GaA Sutte _,J EI\EIM Lot Somvare _,J %vwsm:m _I_I — Kontakthistorie fir Kundenlbernahme
ﬁ P Group Technologies ok IBM Think PC/Notebook = FuM newsware (Fostversar ¥
| R g Y | 2 | | B
B ‘
Es
=

][ «|[michbin anwes ][ Office <[22 4]

il

CRM Umsatz & Umsatzplanung

Umsatzzahlen planen und den Uberblick tiber den aktuellen Stand behalten

Fir die Vertriebsleitung wie auch fir den einzelnen Vertriebsbeauftragten eine standige Aufgabe:
Abgleich der erreichten Verkaufszahlen mit den Zielen. Neben der Darstellung auf Kundenebene mit
Vorjahresvergleich ist auch der Quartalstberblick gegentiber der Planung auf Kundenebene in dieser
Datenbank realisiert. Damit kann die Datenbank neben der Eignung als Dashboard fiir die aktuelle
Situation auch als Planungsinstrument flir eine komplette Jahreszielvereinbarung herangenommen
werden.

CRM Marketing Artikel & Bestellungen

Einfache Pflege von verfiigbaren Marketingmaterialien mit Bestellméglichkeit und
Zusammenfassungen fiir die Marketingabteilung

Far das Marketing ist es wichtig, aktuell verfliigbare Marketingmaterialien fir den
Vertrieb bereitzustellen. Dieses Modul stellt einen Katalog an verfligbaren Materialien
bereit und der Vetriebsbeauftragte kann diese fir Interessenten und Kunden direkt
bestellen. Damit bleibt fir das Marketing z.B. flr Effizienzanalysen transparent, wel-
che Materialien verwendet wurden. Zudem werden die Bestellungen so geblndelt,
dass auch eine einfache Abarbeitung der Bestellungen moglich wird. So kénnen z.B.
auch die Bestellungen taglich zusammengefasst an einen externen oder internen
Dienstleister abgegeben werden.



C R I\/l Ka m pa g nen Marketingaktionen effizient planen, dokumentieren und steuern

Vollstandig in die FuM CRM-Suite integriert, ermoglicht das Modul CRM Kampagnen
die leichte Planung und Abwicklung von Aktionen sowie die termingerechte
Zustellung von Serien-E-Mails. Darlber hinaus unterstltzt es eine vertriebsorien-
tierte Kampagnenplanung, die Telefonmarketing, Umfragen und zielgerichtete
Wiedervorlagen erlaubt. Das durchgangige 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 kénnen manuelle Serien-
E-Mails zu einer beeintrachtigenden Server-Belastung wahrend der Arbeitszeit flh-
ren. Und nicht zu vergessen die personliche Anrede: Sie gehdrt nach wie vor zum
guten Ton und sollte daher Bestandteil auch einer serienmafiigen Kundeninformation
sein. Alle diese Faktoren beriicksichtigt das Modul CRM Kampagnen.
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Funktionen

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

— Anrede und GruRformel sind auf Wunsch personalisiert

— Anhédnge und Signatur werden vom Benutzer bestimmt

— Serien-E-Mails kénnen sofort oder automatisch zu einem
frei definierten spateren Zeitpunkt versendet werden

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



Dokumente in groRen Mengen - zielgerichtet und planvoll

Doch nicht nur Serien-E-Mails, sondern auch Telefonate, Notizen mit Wiedervorlage
und Serienbriefe kdnnen 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-
moglichkeiten und einem performanten Ordnerkonzept ausgestattet ist. Benutzer
kdnnen sich auf diese Weise beliebige und voneinander unabhangige Kunden-
gruppen zusammenstellen und in einem Ordner zusammenfihren. Die aus-
gewahlten Kundengruppen erhalten dann beispielsweise plnktlich die Weihnachts-
griie.

CRM Import

Vorpriifung von Adressimporten zum qualifizierten Massenimport von Adressbestianden

Messekontakte oder auch direkte Adresseinkaufe stellen das Marketingteam vor das
immer gleiche Problem: Ein direkter Import wirde viele unnétige Dubletteneintrage
erzeugen, die dann wieder mihsam aus dem System entfernt werden mussen.

Das Importmodul ist eine eigene Datenbank, die flr den Adressimport und Vorpri-
fung erstellt wurde. In die Applikation kénnen z.B. Exceltabellen von Adressdaten in
eine hierachische Struktur importiert werden und jeder Datensatz kann dann separat
als gepriift und freigegeben zur Ubertragung ins CRM-System markiert werden.

Ein geteilter Bildschirm mit den CRM-Daten und den Importdaten unterstitzt die
Dublettenprifung. Ergebnis: Saubere Adressdaten fiir lhr 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 Ubersicht tber die Vertriebsaktivititen Ihrer Mitarbeiter

— Alle Adressen und Ansprechpartner in einer Datenbank, auch
offline auf dem AuRendienst-Laptop verflgbar

— Strukturiertes Dokumentenmanagement, inkl. E-Mail-Verkehr

— Sicheres Managen von Wiedervorlagen

— Teamkalender durch Besuchsvorplanung

— Reduzierung der Telefonkosten durch effiziente Kommmunikation
mit der integrierten Chat-Funktion

— Knowledge-Datenbank inklusive Volltextsuche

— Integration in die Produktfamilie FuM Groupware & Application,
beispielsweise Hotline & Helpdesk fir Eskalationsmanagement

— Multilinguale Applikation: StandardmaRig ist eine englische,
deutsche, italienische und tschechische Version verflighar
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