Fiir mittelstandische Unternehmen (Vertrieb)

Microsoft Dynamics™ CRM 3.0
ist eine Kundenmanagementld-
sung der neuen Generation:
schnell einsatzbereit, flexibel
und wirtschaftlich. Unternehmen
kdénnen damit ihre kundenbezo-
genen Arbeitsablaufe durchgan-
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 vollstandige CRM-Suite
fir Marketing, Vertrieb und
Service

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

- flexible Anpassungswerkzeu-
ge fur Ihre unternehmens-
spezifischen Anforderungen

- umfangreiche Berichts- und
Analysewerkzeuge fir fun-
dierte Entscheidungen

- leistungsfahige IT-
Werkzeuge flr eine schnelle
Bereitstellung und Pflege

Microsoft Dynamics™ CRM 3.0
ist schnell einzufiihren, leicht
anzupassen und einfach zu be-
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dienen. Bei der Konzeption der
Lésung wurde insbesondere auf
niedrige Gesamtkosten Wert ge-
legt. Entwickelt auf der Basis
der .NET Technologie ist Micro-
soft Dynamics™ CRM 3.0 sowohl
Uber Microsoft Outlook als auch
Uber das Internet zuganglich,
mit weiteren Applikationen zu
verbinden und wachstumsfahig
wie das Unternehmen, in dem es
eingesetzt wird. Die integrierten
Module flr Vertrieb und Kunden-
service ermoglichen das Teilen
samtlicher Kundeninformationen
Uber Team- und Abteilungsgren-
zen hinweg. Wiederkehrende
Prozesse werden automatisiert,
Mitarbeiter von zeitraubenden
Tatigkeiten entlastet.

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

Kunden effizienter verwalten
und Verkaufsprozesse produktiv
steuern.
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Szenario

Pharko AG, Hersteller von Farb-
druckern, beschaftigt in seinem
Unternehmen 400 Angestellte,
darunter 60 Vertriebsmitarbei-
ter, die den groBten Teil ihrer
Arbeit im AuBendienst tatig sind.
Die Vertriebsmitarbeiterin Marga
Schilling plant einen Besuch bei
einem ihrer Kunden. Bevor sie
den eigentlichen Besuchstermin
vereinbart, mochte sie noch ein-
mal einen Uberblick Uber alle
wichtigen Aktivitaten rund um
den Kunden mit Hilfe des Micro-
soft Dynamics™ CRM 3.0 Out-
look-Clients und der Kontaktda-
tenverwaltung des Vertriebsmo-
duls abfragen.

Zielgruppe
Unternehmen mit 25 bis 250 PCs

Probleme

- CRM-Anwendungen sind unzu-
reichend mit Outlook verknlpft,
haben lange Einfiihrungszeiten
und sind sehr kostenintensiv.

- Der AuBendienst kann nicht auf
die fir fundierte Entscheidungen
notwendigen Informationen
zugreifen.

- Mangelhafte Leadverfolgung und
Verkaufschancenverwaltung be-
hindern die Vertriebseffektivitat.

Kernaussage

Mdoglichst viele Mitarbeiter sollen
ohne groBen Aufwand auf aktu-
elle Kundeninformationen
zugreifen und eine effektive Ver-
triebsstrategie verfolgen. Dar-
Uber hinaus sollte das Wissen je-
dem Beschaftigten jederzeit und
an jedem Ort zur Verfligung ste-
hen, um so die Produktivitat und
Effizienz ihrer Arbeit zu steigern.
Microsoft Dynamics™ CRM 3.0
bringt alle Voraussetzungen mit,



um Vertriebsmitarbeitern und
Verkaufern auf einfache Weise
relevante Kundendaten zur Ver-
figung zu stellen.

Problemldosung

Microsoft Dynamics™ CRM 3.0
kann innerhalb weniger Tage o-
der Wochen eingefiihrt werden,
inklusive individueller Einstellun-
gen und unkomplizierter Upgra-
deprozeduren. Pharko AG kann
direkt mit dem Einsatz von
Microsoft Dynamics™ CRM 3.0
beginnen und leichte Anderun-
gen an dessen Benutzeroberfla-
che vornehmen, um den eigenen
Geschaftsanforderungen gerecht
zu werden und Prozesse effizient
und Kosten sparend abzubilden.

Bei den Vertriebsmitarbeitern ist
die Akzeptanz von Microsoft Dy-
namics™ CRM 3.0 hoch, da es
von Outlook aus zu bedienen
und eng mit dieser Anwendung
verknlpft ist. Dabei sind nicht
nur die Aufgaben, E-Mails, Kon-
takte und Termine integriert,
sondern auch das Servicemodul,
Kundendaten, Verkaufschancen,

und
sind

Kontakthistorien, Produkt-
Wettbewerbsinformationen
direkt Uber Outlook, ihrer ver-
trauten Arbeitsumgebung, ein-
sehbar. Auch beim Kunden ha-
ben die AuBendienstmitarbeiter
Zugang zu ihren CRM-Daten, da
Uber Outlook der Offline-Modus
von Microsoft Dynamics™ CRM
3.0 ihre synchronisierten Kun-
dendaten auf ihrem Notebook
parat halt. So kdénnen die Au-
Bendienstmitarbeiter wahrend
des Kundengesprachs weitere
Informationen aufnehmen. So-
bald der Mitarbeiter in das Blro
zurickgekehrt ist, werden alle
vorgenommenen Anderungen
automatisch mit dem Microsoft
Dynamics™ CRM 3.0 Server
synchronisiert.

Die Vertriebsmitarbeiter setzen
Microsoft Dynamics™ CRM 3.0
Nutzen bringend ein und den
AuBendienstmitarbeitern stehen
alle notwendigen Informationen
in Sekundenschnelle zur Verfi-

gung.

Microsoft Dynamics™ CRM 3.0
vereinfacht die Arbeit der Ver-
triebsmitarbeiter, indem durch
automatisierte Prozesse mehrfa-
che Dateneingaben vermieden
werden, der Vertriebsprozess
gestrafft und die Produktivitat
erhdht wird.

Konsistente Vertriebsprozesse
helfen den Mitarbeitern dabei,
Verkaufschancen effektiver zu i-
nitiieren und abzuschlieBen.

Pharko AG kann seinen Ver-
triebsprozess Schritt flir Schritt
abbilden, so dass das Manage-
ment eine bessere Ubersicht (-
ber die Vertriebsaktivitaten er-
halt und gleichzeitig Mitarbeiter
Verkaufschancen effizient erken-
nen, verfolgen und abschlieBen
kdnnen. Dabei kann fir jede
Prozessstufe eine Reihe von Ak-
tivitdten eingerichtet werden, so
dass Mitarbeiter schrittweise
vorgehen und dabei gleichzeitig
die Sicherheit haben, alle rele-
vanten Aufgaben berlicksichtigt
und abgeschlossen zu haben.

Funktionsiibersicht

Marketing

Marketingkampagnen
Marketinglisten

Selektionswerkzeuge
Kampagnenvorlagen
Kampagnendurchfiihrung
Erfolgsmessung von Kampagnen

Vertrieb

Vertriebsprozesssteuerung
Pipelineoptimierung
Angebote und Auftrage

Vertriebsplanung und Vertriebsge-
bietsmanagement

Service

Serviceanfragen
Umfassende Kundeninformationen
Einsatzplanung

Automatisierte Verteilung und Zuordnung

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

Vertriebsdokumentation und Wett-
bewerbsinformation

Korrespondenz/Seriendruck

Wissensdatenbank

Servicevertrage

- Sollten Sie noch weitere Fragen haben oder eine Demonstration wiinschen, rufen Sie uns an oder besuchen Sie

[ 4 uns im World Wide Web, wo Sie weitere Informationen zu diesem Thema finden.
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