
 

 

Microsoft Dynamics™ CRM 3.0  

dienen. Bei der Konzeption der 
Lösung wurde insbesondere auf 
niedrige Gesamtkosten Wert ge-
legt. Entwickelt auf der Basis 
der .NET Technologie ist Micro-
soft Dynamics™  CRM 3.0 sowohl 
über Microsoft Outlook als auch 
über das Internet zugänglich, 
mit weiteren Applikationen zu 
verbinden und wachstumsfähig 
wie das Unternehmen, in dem es 
eingesetzt wird. Die integrierten 
Module für Vertrieb und Kunden-
service ermöglichen das Teilen 
sämtlicher Kundeninformationen 
über Team– und Abteilungsgren-
zen hinweg. Wiederkehrende 
Prozesse werden automatisiert, 
Mitarbeiter von zeitraubenden 
Tätigkeiten entlastet. 

Anwendungsszenario  
Microsoft Dynamics™  CRM 3.0 
und die Outlook Integration die-
nen als Grundlage für ein geziel-
tes Kundenmanagement und 
vereinfachen den gesamten Ver-
kaufsprozess und das Kunden-
management. 

Szenario 
Pharko AG, ein Dienstleistungs-
unternehmen im Bereich der Te-
lekommunikation, beschäftigt 
150 Angestellte, darunter 20 

Vertriebs- und Marketingmitar-
beiter. Die Zeiten, in denen die 
Pharko AG Kundenkampagnen in 
Form von blinden Massenmai-
lings durchgeführt hat, sind vor-
bei. Heute möchte Pharko AG 
Kampagnen gezielt steuern. 

Zielgruppe 
Unternehmen mit 25 bis 250 PCs  

Probleme 
- hohe Marketingkosten durch  

schlecht durchgeführte Kampag-
nen 

- unstrukturierte und ineffiziente 
Vertriebs– und Serviceprozesse 

- mangelhafte Leadverfolgung 
und Verkaufschancenverwaltung 
behindern die Vertriebseffektivi-
tät 

 

Kernaussage 
Mit einem begrenzten Marke-
tingbudget sollen effiziente Kam-
pagnen durchgeführt werden, 
um die Gewinnung und Erhal-
tung von Kunden zu gewährleis-
ten. Möglichst viele Mitarbeiter 
sollen ohne großen Aufwand auf 
aktuelle Kundeninformationen 
zugreifen und eine effektive Ver-
triebsstrategie verfolgen. Dar-
über hinaus sollte das Wissen je-
dem Beschäftigten jederzeit und 
an jedem Ort zur Verfügung ste-
hen, um so die Produktivität und 
Effizienz ihrer Arbeit zu steigern. 
Microsoft Dynamics™  CRM 3.0 
bringt alle Voraussetzungen mit, 
um Vertriebsmitarbeitern und 
Verkäufern auf einfache Weise 
relevante Kundendaten zur Ver-
fügung zu stellen.  

Problemlösung 
Strategisch und auf definierten 
Regeln basierend wird eine Kon-
taktaufnahme mit aktuellen oder 

Microsoft Dynamics™  CRM 3.0 
ist eine Kundenmanagementlö-
sung der neuen Generation: 
schnell einsatzbereit, flexibel 
und wirtschaftlich. Unternehmen 
können damit ihre kundenbezo-
genen Arbeitsabläufe durchgän-
gig und nachhaltig verbessern – 
unter Nutzung von vertrauten 
Anwendungen und Technologien 
wie Microsoft® Office und Out-
look™ . 

Diese Version von Microsoft Dy-
namics™  CRM 3.0 umfasst: 

- eine vollständige CRM-Suite 
für Marketing, Vertrieb und 
Service 

- eine vertraute Benutzerober-
fläche, die sich stark an 
Microsoft Office und Outlook 
orientiert 

- flexible Anpassungswerkzeu-
ge für Ihre unternehmens-
spezifischen Anforderungen 

- umfangreiche Berichts- und 
Analysewerkzeuge für fun-
dierte Entscheidungen 

- l e i s t u n g s f ä h i g e  I T -
Werkzeuge für eine schnelle 
Bereitstellung und Pflege 

Microsoft Dynamics™  CRM 3.0 
ist schnell einzuführen, leicht 
anzupassen und einfach zu be-
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potentiellen Kunden geplant. Ei-
ne hohe Datenqualität ist dabei 
die Voraussetzung für effiziente 
Kampagnen. Mit Hilfe des Mar-
keting-Moduls in Microsoft Dyna-
mics™  CRM 3.0 wird eine 
Schnellkampagne erstellt. Die 
Zielgruppe wird mit Hilfe der An-
sichten in Microsoft Dynamics™  
CRM 3.0 bestimmt. Dann startet 
der Schnellkampagnen-
Assistent, der in vier Schritten 
diese Kampagne aufsetzt. 

Auf Basis von Microsoft Dyna-
mics™  CRM 3.0 werden Ver-
triebs– und Serviceprozesse au-
tomatisiert, die die Mitarbeiter-
produktivität verbessern und die 
Rentabilität steigern.  Mit Micro-
soft Dynamics™  CRM 3.0 verfol-
gen und verwalten die Vertriebs-
mitarbeiter von Pharko AG Leads 
auf effiziente Weise, ganz gleich 
aus welcher Quelle diese stam-
men. Manager nutzen die um-
fangreichen Berichtsmöglichkei-
ten, um den Erfolg der Aktivitä-
ten zu messen und um zu erken-
nen, welcher Weg am schnells-
ten und effektivsten zum Ver-
kaufserfolg führt. Auch Informa-

tionen über Interessenten, die 
von einer Website oder aus einer 
Adressliste stammen, können 
bei Pharko AG importiert und 
mit Hilfe von Workflowregeln au-
tomatisch den richtigen Ver-
triebsmitarbeitern zugewiesen 
werden. Der zuständige Mitar-
beiter kann dem Interessenten 
umgehend per E-Mail oder Se-
rienbrief ein gezieltes Angebot 
unterbreiten. Dabei können alle 
Informationen vom Lead über 
Verkaufschancen bis zum ge-
wonnenen Kunden im System 
verfolgt werden.  

Verbesserte Prozesse im Kun-
denservice, einschließlich Zugriff 
auf wichtige Informationen, er-
höhen sowohl die Mitarbeiter- 
als auch die Kundenzufrieden-
heit. Workflowregeln können auf 
der Basis von Produkten, Regio-
nen, Prioritäten oder anderen 
Kriterien erstellt werden, anhand 
derer die Serviceanfragen be-
stimmten Mitarbeitern zugewie-
sen werden. Kunden werden 
entsprechend ihrer Bedürfnisse 
bedient, Servicetermine werden 
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Funktionsübersicht 
Professional Edition  

Marketing   

Marketingkampagnen 

Marketinglisten 

Selektionswerkzeuge 
Kampagnenvorlagen 
Kampagnendurchführung 
Erfolgsmessung von Kampagnen  

Vertrieb 
Vertriebsprozesssteuerung 

Pipelineoptimierung 

Angebote und  Aufträge 

Vertriebsplanung und Vertriebsge-
bietsmanagement 

Vertriebsdokumentation und Wett-
bewerbsinformation 

Korrespondenz/Seriendruck 

 

Service   

Service anfragen 

umfassende Kundeninformationen 

Einsatzplanung 

automatisierte Verteilung und Zuordnung 

E-Mail-Management und Auto-Response-E-Mail 

Wissensdatenbank 

Serviceverträge 

eingehalten. Schließlich haben 
auch die Servicemitarbeiter 
Zugriff auf die Einträge in der 
Wissensdatenbank, um Anfragen 
schnell und gezielt zu beantwor-
ten. Microsoft Dynamics™  CRM 
3.0  ist von Outlook aus zu be-
dienen und eng mit dieser An-
wendung verknüpft. Dabei sind 
nicht nur die Aufgaben, E-Mails, 
Kontakte und Termine integriert, 
sondern auch Kundendaten, Ver-
kaufschancen, Kontakthistorien, 
Produkt- und Wettbewerbsinfor-
mationen sind direkt über Out-
look, ihrer vertrauten Arbeits-
umgebung, einsehbar.  

Vertriebsmitarbeiter können 
auch unterwegs ihren Outlook-
Client nutzen, um mit Verkaufs-
chancen, Angeboten und Aufträ-
gen zu arbeiten. Sobald der Mit-
arbeiter in das Büro zurückge-
kehrt ist, werden alle vorgenom-
menen Änderungen automatisch 
mit dem Microsoft Dynamics™  
CRM 3.0 Server synchronisiert. 
Durch automatisierte Prozesse 
werden mehrfache Dateneinga-
ben vermieden. 


