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Kompetente Kundenbeziehungen dank der
In mySAP ERP integrierten CRM-L&sung von GIA

Der Markterfolg eines Unter-
nehmens hangt von vielen
Dingen ab. Langfristige,
treue Kundenbeziehungen
sind sicher eine der
wichtigsten Komponenten.
Sie basieren auf
zuverlassigen Informationen,
Qualitat, Punktlichkeit und
dem dadurch erlangten
Vertrauen, aber eben

auch auf einem aktiven
Beziehungsmanagement.

Ausgangslage:

Auch ein hervorragendes Produkt
ist zum scheitern verurteilt,

wenn die Kundenbeziehungen
nicht optimal vorbereitet und
gepflegt werden.

Dabei kénnen Sie auf die Unterstut-
zung lhres vorhandenen SAP backend
System zéhlen. Sie nutzen die bekann-
ten Verkaufsfunktionen und betreiben
bereits aktives Opportunity-Manage-
ment. Nun méchten Sie eine weitere
Integration und zentrale Verwaltung
der Sales-Pipeline.

Zentrale Verwaltung

Knackpunkt in vielen Firmen ist die In-
tegration und die Verfugbarkeit der In-
formationen im Verkauf. Vielfach wer-
den getrennte Datenbestande gehal-
ten. So werden Kundenauftrage in
SAP erfasst, Kontaktmanagement
mehr oder weniger gut Uber MS Out-
look-Kalender verwaltet und die Sales
Pipeline tber MS Excel-sheets verwal-
tet. Dabei den Uberblick zu bewahren
ist dusserst schwierig und resultiert
meist in verpassten Chancen.

Problembereiche

+ Mehrfache Datenerfassung in
verschiedenen Anwendungen nétig

« Keine zentrale Informationsquelle

« Die Zuverlassigkeit der Daten lasst
zu wlnschen Ubrig

+ Kunden werden nicht optimal
betreut

* Informationen missen aus
verschiedenen Quellen zusammen-
getragen werden

+ Daten stehen nicht aktuell zur
Verfligung

« Datenbestande weichen
voneinander ab

Lésung:

Erfolgreiches CRM ohne
zusétzliche Server, sondern mit
den zuverlassigen Informationen
und Funktionen aus dem
vorhandenen ERP-System.

GIA hat basierend auf den Vertrieb-
sunterstttzungsfunktionen von mySAP
ERP eine kostenglnstige, zuverlassige
und funktionell auf KMU zugeschnit-
tene CRM-Losung realisiert.

Pragmatische Losung

+ Zentrale Partnerverwaltung zur
Vermeidung von Redundanzen
(Interessenten, Kunden,
Mitbewerber, Ansprechpartner)

« Klassifizierung der Partner nach
unterschiedlichen Merkmalen

+ Kontaktmanagement mit
zentralem Bearbeitungscockpit

+ Vertriebsaktionen mit
Folgeaktivitaten

+ Aktionen mit erweiterter
Adressselektionsmaglichkeit

+ Adressexportfunktion zur Aufbe-
reitung in MS-Word Serienbriefen

« Terminkalenderintegration

« Synchronisation mit MS Outlook

+ Grafische Analyse der Sales Pipeline
mit bewertetem, erwartetem
Auftragseingang nach Marktleistung

* Integriertes Kundenstammblatt mit
Zugriff auf alle relevanten Daten
mit Anderungsmaglichkeit

+ Kontaktmonitor

Durch zusatzliche eigenentwickelte
Programme ist ein abgerundetes Paket
an Funktionen entstanden, welches
die Bedurfnisse des CRM fur KMUs
abdeckt. Der grosste Vorteil liegt in der
Integration, wodurch auf Schnittstellen
(zu anderen Produkten) verzichtet



~»GIA

CRM _light_GIA

[ = mma@
Kontakt arbeten  Spingen  Folgeaktwtaten Dokumente  Hifsmittel =
@ 9B a8 Bmmanaau@m @m -
[®1] Kontakt 100000039 @ndern

IE@I@@EHE@I[E]D

ZQM 19.08.06
meing Kontakte

i b Komfortables Cockpit mit
] & direktem Zugriff auf
mmmwu-;ﬁw.a — ; : . « Kontakte
m g 3 o Kunden
* Terminkalender
+ Angebote
« Auftrage
* Reklamationen
« Service- und Qualitats-
meldungen
+ Auswertungen
- Statistiken
Piatus Fugreug Anfrage Cc

CEnes] & Entsprechende Folge-

@:s;:%%ug 5 aktivitaten kénnen direkt
- m;nm‘w;'mk | aus diesem Cockpit
Di 20.09.05 I
cemeite gestartet werden.
= O meine Kunden/lnte
Qma
(3 tnreressent 2
P 3 Muster AG
b (3 piatus Fugzeug:
P (I UMS Swiss Meta
P [ mene Termine

&

UMS Swiss Meta Prasentatic

T 0001 Vorberetung 1| [DE Deutsch ol (&
Interassent  Pushaktion Grund 1201 Marbeiter [ folg hangt von vielen Dingen ab.
Intator
Status
Status

P 5' O ft , treue snd sicher ene Komponente.

Piatus Fugzeug' Anfrage EF = Sle Baseren auf zuverssgen Informatonen, Qualtat, Punktichket und dem dadurch
®Vir grangten Vertrauen, aber eben auch auf einem aktiven Banehungsmanagemant.

PEnss] &

Die Losung der GIA baut auf den be-
UMS Siviss My Saa;i:::a::m auf. Durch zusitziche emh:v:mfen Proqra;ﬂecgnemn'

P05 ] & Statu 'S ededgt 3| | | kMus abdecks. Der grdsste Vortal ener solchen Losung s, dass auf Schntrstelen 2u
Interessent 2 Termin Int Ergebnis { Prasents i anderen Produkten vertichtet werden kann. Die Reaksarung ener Schnitstele und die

& :H zs.m.ujs & 003 A :' fiir dea Schnetsteleniberwachung im Bufenden Betrish entfallen somit []

@ pi2r.000s | &

Muster AG Test Term

Fhzws] &

komplett. Es muss kene usitriche Software heschafft werden, Ene zusatziche [+
oow-—— - oo

)| Vedaufshiro  |BPOI Veraufsbiro GIA 11|
e

| Veddufergruppe |

werden kann. Es muss keine zusatzli- CRM

che Software beschafft werden. Admi- Kundenbeziehungen lassen sich nicht
nistration und Wartung einer weiteren technisieren. Das Kundenbeziehungs-
Datenbank sind nicht nétig, da direkt management (CRM) ist eine Philo-
auf die bestehenden Daten im SAP sophie welche jedoch nur mit entspre-
zugegriffen wird. Das Berechtigungs- chender [T-Untertlitzung umgesetzt
konzept, die Listengestaltung und der werden kann.

Download in Office-Produkte sind
standardisiert und bedienen sich des
SAP Standards.

Vorteile auf einen Blick |
« Sdmtliche Informationen

auf einen Blick;

inkl. Termine und Statistiken
« Intuitiv bedienbares Produkt

mit vollsténdiger Dokumentation
+ Volle Integration ins ERP

Optimierungspotenzial
Optimieren Sie lhren Verkauf mit einer
integrierten CRM-L6sung. Die Erfah-
rung zeigt, dass eine konsequent ge-
plante und Uberwachte Kundenbezie-
hung fur be@e Sglten Vortel!'e k?eW|rkt. « Info auf Knopfdruck, .
Ihr Kunde wird Sie als zuverldssigen . . g
i . keine Infos aus verschiedenen
Partner wahrnehmen. Diese Zuverlas- A d i
sigkeit in Verbindung mit lhrer Kompe- nwenaungen

tenz sorgt fur eine solide Kundenbin- ) Te.rmlr;sy(/)ndlmrorllmerung

dung. Auf der anderen Seite haben Sie mit M . utloo Kontakt:

jederzeit die vollstandige Sicht auf alle ) Erfolgrfac.h es CRM daqk Max Gétschmann
relevanten Daten des CRM. 2uverlassigen Informationen max.goetschmann@gia.ch

062 789 73 85 direkt
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