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ITML > CRM im Uberblick ‘ ML

CRM = Kundenbeziehungsmanagement steigert die Effizienz in Vertrieb und Marketing. Dabei spielt die Integ-
ration in bestehende SAP R/3 bzw. SAP ERP Systeme eine grof3e Rolle.

Das System ITML > CRM bietet die einzigartige Kombination aus webbasiertem CRM System mit hoher SAP
Integration. In ITML > CRM erfolgt entgegen den am Markt befindlichen Systemen keine separate Datenhaltung.
Der User bendtigt lediglich einen Internet-Browser, um auf alle Funktionen der CRM-Anwendung zugreifen zu

kénnen.

Analytics and Reporting (mit SAP BW bzw. MS Excel)
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Q > Ausnahmemeldungen
SAP Netweaver Technology
SAP Web Application Server

. 7 Integration in SAP CRM und SAP Enterprise Portal

> Keine zusatzlichen Serverlandschaften und Drittprodukte notwendig
> |TML > CRM auf Basis des SAP NetWeaver Application Server
> Datenhaltung und Anwendungsfunktionen einzig und allein in SAP ERP

> |ITML > CRM Logik Glber Suchmaske, Ergebnisliste und Detailmaske

> Benutzerfreundlichkeit und eine erfolgreiche Umsetzung lhrer CRM Strategie!
=> Motivierte Mitarbeiter in Vertrieb und Marketing
> Integration der Kunden in webbasierte Szenarien
> Die Administration des Systems wird hierdurch in erheblichem Mal3e erleichtert
> Keine separate Hardware, keine Middleware, keine aufwéndigen Schnittstellen
=> Somit entfallen aufwendige Synchronisations- und Datenverteilungsmechanismen

> Ubersichtlicher und einfacher Aufbau der ITML > CRM Benutzeroberflache



Nutzen

ITML > CRM Framework ML

Leangen BrSAF Peadlds

Das System ITML > CRM bietet die einzigartige Kombination aus webbasiertem CRM System mit hoher SAP
R/3-Integration. In ITML > CRM erfolgt keine separate Datenhaltung. Somit entfallen aufwendige
Synchronisations- und Datenverteilungsmechanismen. Die Administration des Systems wird hierdurch in
erheblichem Male erleichtert. Der User bendétigt lediglich einen Internet-Browser, um auf alle Funktionen der

CRM-Anwendung zugreifen zu kénnen.

Customer Relationship Management
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> CSS, Maskenlayout anpassbar gemaf Cl-Vorgaben

> Durchgangiges Framework (Hauptnavigation, Kontextnavigation, Mainframe)
> Hochste Flexibilitéat durch vollstandige R/3 Integration

> Keine zusatzlichen Serverlandschaften und Drittprodukte

> BSP Programmierung auf Basis SAP Netweaver

> Einbindung komplett integrierter, kundenindividueller Z-BSP-Applikationen

> Geringer Schulungsaufwand, da intuitiv bedienbares System tber Webbrowser
> Hochste Integration in SAP R/3 ERP System

> Keine Schnittstellen nach SAP R/3

> Customizing erlernbar und durch eigene IT durchfiuhrbar

> Individuell anpassbar an Ihre Prozesse durch einfach Workflows (Userexits)



ITML > CRM Adressen: Firmen 'TMI-
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Das Adressmodul mit den Firmen ist das zentrale Herzstick des ITML > CRM. Ermdglichen Sie lhren Mitar-

beitern stets aktuellen Zugriff auf die wichtigsten Firmeninformationen wie zum Beispiel Ansprechpartner, Ver-

triebsmaoglichkeiten (Opportunities) oder die Kontakthistorie.

‘ |TML Customer Relationship Management

[Firma 10001 Fels & Ungerer GmbH ] =20 % &
PP  Firmennummer 0000010001
e Firma Fels 2 Ungerer GmbH
35 Zusatzdaten
0o
- sl B Derso.nen Kontengruppe Buftraggeber Matchcode FELS & UNGERER GMBH
LJ Texte (allgemein) Firma Fels & Ungerer GmbH Sprache Deutsch (DE) [»
Lgp Texte (Vertrieh) Firma 2 Telefon +49 (541) 556633 0 H
L Klassifizierung Fax +49 {541) 556633 99
o B Strafie / Haus-hr. Klusstrale 22 E-mail infomfels-ungerer de =
Finanzstatus i oz Sperre E-Mailing
ort Osnabriick & Internst http:ffwwew fels-ungerer.de |
_| Dokumente Postfach
= Kundenhierarchie PLZ (Postfach) warkaufsorg. WKO HighTech || g1
Préf;renz Pastfach = : Wertriehsweg vertriehsweg Gesamt e
|~ links ] a D?Utsc =L .vl Sparte Standardsparte e
e e Bundesstaat Miedersachsen svl
il “unl ot Vertriebsbereichabhangig:
I Aktivitaten Branche Maschinenbau |
&% Sales Status Aktiv-a v Werkaufsbiro HighTech [+
=] Equipments potential Aktiv-C [ werkaufergruppe werkdufergruppe 001 |
| Servicetickets Herkunft Messe e Kunde seit : __|I=
Firmentyp T Taur Tour Maschinenbau M
ErTn T Mitarbeitsr / Jahr el Letzter Besuch [05.03.2007 |E
Jahresumsatz f Jahr 40.000.000,00(|2006 %
J=| Kundenstammblatt N - = MNachster Besuch | |J
Wahrung Jahresums, | Europaischer Euro :VI
g Partner o -
—— s 7 Ausschipfungsgrad 0,00 % | Zentrale @
Bl s ES%E” unvallstandig Key Account Manager |SEL Stefan Eller 28
werkaufsmitarheiter  |DWE Dieter Weher 5]
Informationstrager DYWE Dieter Weber 5]
ertriebspartner o]

Firma Fels & Ungerer Maschinenbau GrmbH michte im Jahr 2007/08 weitere Projekte mit uns durchfithren.

Bemerkungen

hern (F11)

> Anzeige wichtiger Zusatzinformationen wie Finanzstatus und offene Posten

> Zentraler Zugriff auf Ihre SAP-Daten aus Kunden-, Interessentenstamm usw.

> Beliebige Anzahl an Zusatzfeldern releasesicher méglich

> Klassifizierung anhand von definierbaren Merkmalen

> Pflege Ihrer Partner und Personen zur Firma (Ansprechpartner, Wettbewerber etc.)

> Sicht auf unterschiedliche Vertriebsbereiche der Firma

> Auf einen Blick: Die fir Sie relevanten Daten zur Firma

> Mit wenigen ,Klicks“: Abruf der wichtigsten Links und Funktionen zur angezeigten Firma
> Selektion Ihrer Firmen Uber weitreichende Suchkriterien und Merkmale

> Firmenauswertungen lUber das Reporting (Potential, Umsatz etc.)

> Strukturierung der Firmenanlage

> Keine dezentrale Datenhaltung, keine Inselldsungen




ITML > CRM Adressen: Ansprechpartner ML
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Neben Firmen bilden Ansprechpartner eine zentrale Komponente des ITML > CRM Adressmoduls. Eine
umfangreiche Klassifizierung und Profilierung (Segmentbildung) dieser Ansprechpartner ist unabdingbar fir ein
erfolgreiches CRM. Jede Person hat ihre eigenen individuellen Eigenschaften und Ausprégungen (z.B.
Teilnahme an Veranstaltungen und Messen, Hobbys, oder ob sie ein Weihnachtsgeschenk erhalten soll), nach

denen in ITML > CRM zielgenau selektiert werden kann, z.B. fir Kampagnen.

Customer Relationship Management

B = monitor | EH Adressen Dokumente 1 i € aktivitaten ® opportunities
-~
Ansprechpartner 2 Mustermann Max [v] = = i
PENTET T Firmennummer 0000800001 Ansprechpartner-Nr. 0000000002
Firma HighTech GmbH Name Mustermann Max
Lf Texte
o bllesaliceung Abteilung [+ Firma HighTech GmbH
. sl Funktion Leiter EDV 36 Firma 2
'/b LliL, Geschlecht mannlich i34 Strafe Stuttgarter Strasse
Besuchsrhythmus Vierteljshrlich :V Haus-Nr. 8
m_ Werbesendungen v PLZ 75179
&* Sales Familienstand ledig [v ort Pforzheim &
[=] Equinments Geb.-Datum [13.12.1972 I=] Land Deutschland
| Servicetickets . Bundesstaat Baden-Wurttemberg
P Tickets Anrede Herr i
G aktvitaten Vorname |Mustermanm | ¢ keine Adressart " Dienst
Nachname = [Max | i
& Opportunities > Dienstadresse
Namenszusatz s
Fullname |Mustermanm Max | Anrede »
akad. Titel / aktiv ~ Name ]
i StraBe
Abteilung EDV Haus-Nr.
Raum 566P2 pL7
Stockwerk P2 4.0G. ort
Karrespondenzsprache | Deutsch (DE) :V Land ad
Tel. geschaftlich +49 (7231) 145499 g Bundesstaat |
Tel. Zentrale +49 (7231) 145460 ﬂ
Tel. privat Telefon
Tel. weitere / Bem. +49 07231/14546-01 || G| Fax
Tel. mobil / Bem. || | E-Mail =
Fax geschaftlich +49 (7231) 145499
eMail geschaftlich max.Mustermann@htgmbh.de |4
aMail privat =
eMail weitere max.Mustermann@htgmbh.de |4
Bemerkungen

> lhre Ansprechpartner als zentrale Kontakte, verknipft mit lhren Firmen
> Beliebige Anzahl an Zusatzfeldern releasesicher méglich

> Klassifizierung anhand von definierbaren Merkmalen (kampagnenrelevant)

> Auf einen Blick: Die fur Sie relevanten Daten zur angezeigten Person

> Mit wenigen ,Klicks": Die wichtigsten Links und Funktionen zur angezeigten Person
> Selektion Ihrer Ansprechpartner Giber weitreichende Suchkriterien und Merkmale

> Strukturierte Pflege der Ansprechpartner zentral mit grotméglicher Transparenz

> Keine dezentrale Datenhaltung von Ansprechpartnern




ITML > CRM Aktivitaten 'TMI-
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Zu jeder Verkaufschance gehéren neben dem eigentlichen Kundenkontakt auch verschiedene Abstimmungen
sowie strukturierte Vor- und Nachbereitungen, damit der Prozess fur alle Beteiligten transparent ist und ohne
Reibungsverluste bis zum erfolgreichen Abschluss durchlaufen kann.

Ob es sich um Kampagnen, Angebote oder um das erste Qualifizieren eines neuen Leads handelt:
Zuverlassigkeit und Verbindlichkeit sind gegentiber dem Kunden / Interessenten ebenso erfolgskritisch wie das

Vorliegen der richtigen Informationen zur richtigen Zeit am richtigen Ort.

I'I'ML Customer Relationship Management

Lisunsentic SAP-Prodults

|Akt|wtét 100000163 Werhandlung Vertrag (kKaufgigant Deutsc| VJ = = % &
Aktivititen Kurztext * [werhandlung vertrag | Aktivitat-Nr. Dinononis3 ]
& Firma Aktivitatsart * |Besuch "I Datum von * 04.04.2008| | [15:00 Uhr
= * ® 7] s
(P Typ &) Termin O Aufgabe DE.itL.I!TI bis 04.04.2008 || |16:00 Uhr
; ‘ Thema |Vertragsgesprach Vl Erinnerung V|
& Betelligte ort |Office |
L Texte
Firma (Nr.) * 10005 Kaufgigant Deutschll 48 & Aktion ~|
m Opportunity 4000022 ||Schreibwarenartikel | &8 Wisdervarlage nz.n4.2008] ] [10:00 | upr
e — Rersan E4 Katharina Bonhof | &8 Kontakt von * DEMO [ [Dimitri Demo | g2
Cdliihll Kontakt fir * DEMO | [Dimitri Dema | &8
& verkntpfungen Prioritat Normal o
Kampagnen Ergebnis Erledigt ™ Werkaufsorg, WK HighTech Rl
Status * nicht begannen " WVertriehsweg ertriebsweg Gesamt
| = Funktionen  [ERNEIE Berater 6 Epakrtef . Star;darisparte
. Verkaufsbiro HighTed v
=] Aktivitaten-Stammblatt Termintyp >
2nlegen in Outlaok werkaufergruppe werkaufergruppe 001 s
Machrichten-Wa [keine Auzwahl A

artrag muss varhandsft wardan.

Langtext intern

Langtext extern

| [ Angebot anlegen.

> Massenaktivitdten als Unterstitzung des Kampagnenmoduls

> Besuchsvorbereitung / Wochenplanung mit Avisierung / Offline-Besuchsbericht

> Termin- und Aufgaben-Management mit Outlook-Integration (Kalender, Tasks)

> Delegieren und Monitoring kundenbezogener Aktivitdten mit Wiedervorlage-Funktionalitat
> Historie und Vorschau aller kundenbezogenen und internen Schritte im Vertriebsprozess
> Verknipfung von Aktivitdten z.B. mit Firmen, Angeboten, Opportunities, Kampagnen

> Einchecken ein- und ausgehender Mails als Aktivitat

> Besuche werden strukturiert vor- und nachbereitet inklusive Wochenbericht

> Der Verkaufer kann sich weiterhin auf seinen Verkaufsprozess fokussieren

> Der Datenpflege-Aufwand féllt durch die einfache Benutzeroberflache sehr gering aus
> Sie haben stets den aktuellen Stand aller Aktivitaten zu jeder Verkaufschance verfigbar
> Zum Wiedervorlage-Datum kénnen Sie sich an lhre offenen Aktivitdten erinnern lassen

> Anbindung verschiedener Kommunikationskanéle



ITML > CRM Dokumente 'TMI-
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Das ITML > CRM Modul Dokumente bietet die Mdglichkeit, Dokumente tiber das CRM zu verwalten. Physikalisch
werden die Dokumente auf dem SAP System oder einem externen Archivierungssystem abgelegt. Die
Dokumentenverwaltung spielt gerade dann eine erhebliche Rolle, wenn z.B. die Mails zu einem Angebot
"eingecheckt" werden, da es sich hierbei um kaufmannische Dokumente handelt. Das Unternehmen hat hier

sogar die Pflicht der Aufbewahrung solcher Mails.

Customer Relationship Management

Dokumenten-Liste " = 4] [ 9%

55 Eintrage wurden gefunden. 5 et
éggezeigt werden die Eintrage 1 bis LR Standard sl =] L{;ﬁ

[~ Angebot 0020000090.pdf Angebot 0020000090.pdf Angebot 20000090 03.12.2007 10,5kb CRI
r Reisekosten.bxt Reisekosten.txt Angebot 20000089 27.11.2007 4,1kb CR|=|
[~ Angebot 0001000012.pdf Angebot 0001000012.pdf Angebot 1000012 22.11.2007 10,1 kb CRL |
[~ Angebot 0020000084.pdf Angebot 0020000084.pdf Angebot 20000084 13.11.2007 10,3kb CR

[~ Angebot 0020000006.pdf Angebot 0020000006.pdf Angebot 20000006 13.11.2007 10,5kb CR

[T ITML CRM auf Basis SAP.htm  ITML CRM auf Basis SAP.htm  Firma/Adresse 2 13.11.2007 10,2kb CR

r Winterhalter_Zeitmanage... Winterhalter_Zeitmanageme... Firma/Adresse 7 08.11.2007 352,0kb CR

r Bluechips_Kalkulat_x346.... Bluechips_Kalkulat_x346.xs  Aktivitat 100000202 08.11.2007 15,0kb CR

r ERP-Infotag_Ergebnisliste... ERP-Infotag_Ergebnisliste_K... Firma/Adresse 10001 08.11.2007 49,0 kb CR

[~ Konditionen_ITML_20070901... Konditionen_ITML_20070901... Firma/Adresse 10001 07.11.2007 10,6 kb CR

™ FR-ora oo Z.ipa Ee_\smel Eauiopmentstamm 10000012 07.11.2007 93.8 kb C>R.".:
Anlage hinzufiigen?] |[ Durchsuchen ICR_Z - CRM Dokument SAPDEV
Beschreibung Dokumentstatus | _::"- Sachbearbeiter 2]

Y

> Anlegen, Andern, Versionieren und Léschen von Dokumenten

> Bearbeiten von bestimmten Dokumenten via WebDAV-Technologie im Web mit Versionierung
> Unterstitzung verschiedener Ablagesysteme (SAP-DB, KPRO, externes Archivierungssystem)
> Kilassifizierung der Dokumente

> Verknupfung mit anderen CRM Objekten

> Eigene Dokumentenarten kénnen angelegt und nicht benétigte ausgeblendet werden

> Das SAP Berechtigungskonzept kann verwendet werden

> Zentraler Zugriff auf vertriebsrelevante Dokumente
> Einfache und vielféltige Suchmdglichkeiten
> Verknlupfung der Dokumente z.B. zu Firmen, Angeboten, Opportunities, Aktivitaten

> Sicherung der Daten Uber das Ablagesystem



ITML > CRM Kampagnen ML
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Das ITML > CRM Kampagnenmodul dient als Basis fur Marketingaktionen wie z.B. Anschreiben,
Produkteinfihrungen, Weihnachtsgeschenke, Messeeinladungen etc. Es werden Ansprechpartner ausgewahlt,
angesprochen und als Liste exportiert. Uber dieses File lassen sich mit Office-Funktionalitaten Massen-E-Mails,
Serienbriefe etc. erstellen. Es ist jederzeit nachvollziehbar, wer in welcher Kampagne angeschrieben wurde und

wie reagiert hat.

Customer Relationship Management

Kampagne 400000 Cebit 2007 | = E 3 % &
| @ Kampagnen [T Cebit 2007 Kampagnen-Nr [o0o000400000
£ Personen ext. Auftragsnummer Status = offen 2
Dokumente Antrags-Datum = 05.03.2007 i) Prigritat Hoch [
L Texte Beginn 11.03.2007 [ Response Sehr gute Response R
& Merkmalupload Ende 17.03.2007 = i _
ALl Verantwortlicher  [10005__|[OTTMULLER =
Hauptziel Meukundengewinnung v Durchfihrender 10007 4
m Kampagnenart Einladung Cebit A -
& Personenupload Jahr [z007 | Wahrung Europdischer Euro ™
PRI Guchungskreis * HighTech GmbH ]
Bktivitaten Geschaftsbereich [ |
& Varkntpfungen Kostenrechnungskreis * | Kostenrechnungskreis 0001 v |
Kostenstelle = Marketing b
Auftragsart = \Immenauf‘trag - Marketing \ﬁﬂ
Anfordernder Auftrag [ | g8
Kurzbeschraibung:
Diese Kampagne ist durch die Marketingplanung dieses Jahr mit..
Langtext Steps:
Phase 1: Infornaterial
Phase 2: parsonliches Anschreiben
Speichern (F11) EEL)]
Geandert: 17.04.2007 21:57 -- DEMO

> Definition der Ziele der Kampagne

> Definition der Vorgehensweise (Mailing, Messeeinladungen per Post etc.)

> Kampagnen als Kostentrager

> Selektion des Adress-Pools mit Filter auf Merkmale der Firma und der Person

> Zwischenablage als Pool fiir bereits selektierte Ansprechpartner

> Download Adress-Pool als CSV-File

> Generierung von Folgeaktivitaten (z.B. Calls durch Innendienst oder Call Center)
> Bericht an die Marketing- und Vertriebsleitung

> Zugriff auf Merkmalsauspragungen in den Folgeprozessen des Marketing

> Adressen mit Segmentierung und Klassifizierung zentral im ITML > CRM bzw. SAP

> Schnelle Selektion der Ansprechpartner fir eine Kampagne

> Abschluss der Kampagne und Ermittlung der Responsequoten, Kosten etc.

> Generieren von Leads und Anlegen der Opportunities inkl. Ubergabe an den Vertrieb

> Responseermittlung und Auswertungen im Bereich Reporting



ITML > CRM Opportunities ML
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Die Opportunity bildet die Klammer um den gesamten Verkaufsprozess: Sie umfasst alle Aktivitdten (Telefonate,
Besuche usw.), beherbergt alle Beteiligten (Entscheider, Einkaufer, Verkaufsmitarbeiter, Planer, Wettbewerber,
Partner usw.) und gibt der Vertriebsleitung die Chance, einen Forecast auf die Sales-Pipeline zu erhalten. Somit
erfahrt die Kundenmappe eine Struktur, was vor allem dann interessant wird, wenn mehrere Vertriebskollegen an

einem "dicken Fisch" dran sind. Es lebe die Information.

Customer Relationship Management

[opportunity 4000023 Schreibwarenartikel maximal (Kaufgigarl»] = &1 5 6 (5

W Opportunity-Kame * \Schrelbwarenar‘tlke\ mazirnal | Opp.-Nummer |DDD4DDDDES |
o7 Firma Kurzbezeichnung [5CHREIBWAREMARTIKEL MAXIM]|
& Beteilighe Informationstrager SEL Stefan Eller ]
LS Texte Firma * \10005 HKaufgigant Deutschll 2] Key Account Manager  |RGE Robert Geppert i)
, Klassifizierung Primarer Kontakt \34 HKatharina Bonhof \Eﬁ “ertriebsmitarbeiter D'WE Dieter Weber ]
| Dokumente Quelle \Kundenanfrage 'VI werkaufsorg, KO HighTech
Opp.-Typ \H - Schreibgerte :v] wertriebsweg ertriebsweg Gesamt
== Link vertragsart [H - Kontrakt [~] Sparte Standardsparte
J Aktivitaten Stadium [Qualifiziert v| werkaufsblro [HighTech [~
& sales Status * [offen Kunde Tv] werkaufergruppe [verkaufergruppe 001 ~]
P T — wiedsrvarlagedatum  [22,09.2008 | = Wolumen =0.000
e Abschlussdatum [30.11.2008 |E Chance (%) 20
#-| Opportunity-Stammblatt .
shschlusszeitraum [B-Lead: 6 Monate [+] gew. Projektwert Al
Projektstart (Flan) ‘ | = Wahrung | Europdischer Euro ;v{
Liefertermin [15.12.2008 = Einstufung [Hot ~|
Ergehbnis |Présemtat|0n erfolgk V]
Ergebnisgrund [Hoch [~]
Kaufgigant Deutschland machte dig] =
einzelnen Filialen mit unserem To do l&usarbeltung Angebot |
Schraibzortiment |langfristig
Beschreibung ausstatten, Hierzu gab es schon

ein Abstimrmunastermin und
labstimmungstelefonat mit Frau
Bonhof

heu (F10)

Erfasst: 05.03.2007 14:52 -- ITMLDEMO Geandert: 14.05.2008 13:54 --DEMO

> Opportunity als Verkaufschance, Vertriebsmoglichkeit

> Zentrales Objekt (,Kundenmappe*) mit allen Aktivitaten, Angeboten, Dokumenten etc.

> Anzeige Beziehungsgeflecht innerhalb der Opportunity (Ansprechpartner, Wettbewerber etc)
> Uberblick tiber die aktuellen Tatigkeiten und Verkaufschancen beim Kunden

> Vertriebserfolg wird messbar Uber die Statusanalyse der Opportunities

> Strukturierung des Vertriebsprozesses

> Am Vertriebsprozess Beteiligte konnen einfach herausgefunden werden
> Sales Forecast-Generierung

> Auswertungen Sales Forecast Uiber Reporting (Sales Funnel)

> Schnelle und flexible Selektion und damit einfache Erfolgsibersicht

> Verknlpfung der einzelnen am Verkaufsprozess Beteiligten
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ITML > CRM Sales: Anfragen, Angebote, Auftrage ML

Leangen BrSAF Peadlds

Bei Anfrage Informationsvorsprung - Ubertragbar auf Ihr Unternehmen. Denn Uber vielseitige Selektionskriterien
ermitteln und spezifizieren Sie den tatsachlichen Bedarf Ihres Kunden. Dadurch kénnen Sie konkrete Angebote
und die gesamte Betreuung individuell und inhaltlich stimmig gestalten.

Von der Auskunft zum Auftrag - komfortabel, flexibel und schnell. Steigern Sie die Vertriebseffizienz in jeder
Kundenbeziehung. Denn sowohl Au3en- als auch Innendienst werden splirbar entlastet, strategisches Denken

und Handeln konsequent gefordert.

Customer Relationship Management

[Auftrag 1000011 Fels & Ungerer GmbH ¥] = 6 bR
Belagtyp Belegnummer 001000011
Auftragsart Auftragsdatum * 0S.07.2007
Lieferdatum 10,08.2007
Auftraggeber 10001 |[Fels & Ungerer Gmbl Wiedervorlagedatum
Warenempfanger (10001 | [Fels & Ungerer Gmbl #&
Verkaufsorg. D001 - VKO HighTech
Bestalinummer B05072007-1 Vertrigbsweq 01 - Vertriebswea Gesamt
A Status . g Sparte 01 - Standardsparte ]
Branche 0002 - Maschinenbau Verkaufsbiiro 0001 - HighTech 3
Nettowert 3000,00 ELUR Verkaufergruppe 001 - Verkaufergruppe 001 [
Kopfdaten ‘H E III: - Texte Adressen
|| posilatiernat]_[material-n]_menge|ve [vaterial Nettopreislwahrung Nettowertlkud
] 10 o Ca3 [1.000 fefdruckzylinder BL 1175 GL 1741 [ 3000,00) EUR 3000,00 [
— .
Neue Position
Neue Materialnr. -]
Menge
Nettopreis

Sichemn (F11) _Reset Versand

Erfasst: 05.07.2007 16:12 —ITML

> Erfassen, Andern und Anzeigen von Angeboten, Auftragen und anderen Vertriebsbelegen

> Erfassen von Vertriebsbelegen mit Bezug (Anfrage, Angebot, Auftrag)

> Ausgabe von Kundenauftragslisten mit zahlreichen Selektionskriterien und Filtermdglichkeiten
> Reduzieren von Detail- und Suchmasken auf die tatsachlich benétigten Informationen

> Vertraute SAP-Funktionen wie Konditionen, Belegfluss, Texte, Alternativ- und Staffelpositionen
> Add-On-Funktionalitaten wie E-Mail-Versand, Aktivitaten zum Beleg

> Variantenkonfiguration in Dialogform

> Strukturierter Vertriebsprozess mit nachvollziehbaren Schritten und Phasen

> Durchgéangigkeit vom ersten Kontakt bis zum Angebot / Auftrag

> Komfortable Recherchemdglichkeiten nach ahnlichen Anfragen, Angeboten etc.

> Einfache Eingabe (Schnellerfassung) auch fir Staffeln und Alternativpositionen

> Ubersichtliche Darstellung der Belegdetails nur mit den fiir Sie wichtigen Informationen

> Anbindung verschiedener Kommunikationskanéle
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ITML > CRM Groupware-Schnittstelle (Outlook / Lotus Notes) ‘ 'TML

Sowohl in ITML > CRM als auch in lhrer Groupware verwenden Sie Stammdaten (im CRM als Debitoren, in der
Groupware als Kontakte) und in beiden pflegen Sie Termine (im CRM in der Aktivitét, in der Groupware im
Kalender). Was liegt da néher, als beides miteinander so zu verbinden, dass Sie die Daten nur einmal pflegen

muissen?

Bei Anlage und Anderung im CRM werden diese Daten automatisch auch in der Groupware angelegt. Somit

kdnnen Sie die komfortabelsten Funktionen aus beiden Systemen fir Ihren Prozess effizient nutzen.

( I'IML Customer Relationship Management

Customer Relationship Management

=) | Hves = | X | reute 1] (7] 30| 0 L) B e

Dannarstag, §. Desesber 2007

Verkaufergruppe

o
10

Nachrichten-va

Languast intem

Langtext extern

< T Buoctronics Geebé [P6205 Karlaruhe)

| spexchen i) B _New P Kopieren _J _Losdién (76) ) Deusiend

Erfasst: 22112007  09:40 - DEMO Geandert 22.11. 20

i 16
. nataite .
/] hufgaten 17
Y tlfemtiche Ordeer

g 18"

> Firmen, Ansprechpartner, Termine und Aufgaben aus CRM in der Groupware anlegen
> Uberspielung in 6ffentlichen Ordner und Mailboxordner méglich

> Verbindung Uber ITML > Schnittstelle (Web DAV) mit RFC-LDAP-Verbindung

> Ruckwartsschnittstelle

> Ansteuern der Groupware direkt aus ITML > CRM moglich

> Anbindung des Kommunikationskanals , E-Mail“ in den Vertriebsprozess

> Stammdaten und Aktivitaten aus ITML > CRM auch im Windows-Umfeld verfligbar
> Wiedervorlage fir Termine und Aufgaben, auch auf3erhalb ITML > CRM

> Reduzierung des administrativen Aufwandes im Innendienst

> Fehlervermeidung durch Erfassung nach dem Verursacherprinzip
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ITML > CRM Outlook Mailintegration (Client-Schnittstelle) ML

Leangen BrSAF Peadlds

ITML sieht eBusiness nach wie vor als wichtigen wirtschaftlichen Wachstumsmotor - und zwar in erster Linie fur
die Unternehmen, die es nutzen. Lassen sich doch mittels elektronischer Geschaftsabwicklung enorme
Rationalisierungspotenziale erschliel3en sowie neue Mérkte und Kunden gewinnen.

Dabei spielt die E-Mail eine groRe Rolle — wie viele E-Mails verschicken und empfangen Sie jeden Tag? Diese E-
Mails binden wir zentral und integriert in den Verkaufsprozess ein und stellen sie damit allen Beteiligten zum

richtigen Zeitpunkt zur Verfigung.

i Allen antworten (3 Weiterleiten | .~ Senden/Empfangen + | 2psuchen| 1 | o§ =8
Bn CRM: Neues Angebot erstellen |CRM:Akb\ntakanlegenm : 20t | (@ zurick & _1J_1

pumt AvenTeok b wontae e

u Extras Aktionen 2

| Suchen nach: | Ciuchenin> DAW falesren
‘Aktivitat 100001040 Mail-Betreff: BC (alsecco GmbH & Co. KG) V& T Ip
DAW | alsecco
= et Datis Aktivitdten Kurztext * Mail-Betreff: BC Alctivitst-Nr. [0100001040
e S T ZCRM - Mail - Datum ven * 15.02.2007 |@8 [08:56 +
Orermin_ ®aufgabe Datum bis B [oe:se F
& Karl. Ziegler @alsecco.com Aktion Stellungnahme v
BC 1009387 | [lsaceo GmbH & Co. K (Hl & Wiedervorlage Uhr
rtuni Erinnarung [i5Minutan — ¥
] i i
4 Karl Ziegler @alsecco.com ORI Person 2022951 | [Andreas Ziegler ] K [
~ 2 pportuni Kontakt van * PEMo_ |[Dagobertbame |
R MBI O e Priaritst formal - Kontakt fir * [pEMO |[Dagobert Demo ]
& Karl Ziegler @alsecco.com Ergebnis v e e —— |
IC Aufiraege | Funktionen  [EEESW nicht begonnen v Verkaufsorg. [verkaufsorg. 0001 |
aktivitat Stammblatt Qualle v Vertriebsweg ertriebsweg 01
23 Holger Kunzmann (hkuitm.de) tviest Stammblett e = e
AW: R 33333 Anlegen in Outlcok [7] Varaufsboro |
Verkaufergruppe v

Nachrichten VA [Keine Ausvahl ¥
Vartriebsbeauftragt [ L]

Fallo her dennig 7]

Wie bzw. wo kann ich sehen welche version wir von dem be installiert haben ?

Langtaxt intarn
Freundliche GriBe aus Gerstungen

Karl Ziegler

alsecco GmbH & Co. KG 3

Langtext axtarn

> Mails mit Attachments aus Outlook im CRM anlegen und aus CRM verschicken

> Auslesen, ldentifizieren und Zuordnen der Absenderinformationen aus der Mail

\%

Einchecken und Verkniipfen von Attachments im Dokumentenverwaltungssystem

\%

Einbinden der Mail in Aktivitdten, Angebote, Opportunities, Servicemeldungen etc.

> Weiterverarbeiten aller Informationen aus der Mail (Text, Anhange, weitere Empfanger etc.)

\%

E-Mailverkehr in die kundenindividuellen Prozesse einbinden

> Automatisierung von Vertriebsablaufen und dadurch Prozessoptimierung

> Beschleunigter und vereinfachter Informationsfluss
> Zentrales Bereitstellen von dezentralen, unstrukturierten Informationen aus E-Mails
> Erhdhte Entscheidungssicherheit durch verlasslichere Datenbasis

> Reduzierung des administrativen Aufwandes im Innendienst

\%

Fehlervermeidung durch Erfassung nach dem Verursacherprinzip
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ITML > CRM CTI (Computer Telephone Integration) 'TML

Lea g BrSAF Peadlds

Die ITML > CTI Lésung ermdglicht Ihnen optimale Flexibilitat wahrend eines Telefonats mit lhrem Kunden oder
Interessenten. Bei eingehenden Anrufen wird Gber die Telefonnummer der entsprechende Kontakt im CRM
gedffnet und alle zum Anrufer verfigbaren Daten kénnen eingesehen oder geandert werden. Ebenso kénnen
Uber Outbound-Funktionalitaten Ansprechpartner und Firmen direkt aus dem CRM Uber die Telefonanlage

angerufen werden. Damit gehéren ,Zettelwirtschaft* und andere unstrukturierte Gesprachsinformationen der

Vergangenheit an.

‘ I]ML Customer Relationship Management
- m—— = =

|Firma 10001 Fels & Ungerer GmbH -V| =M A % =
m Firmennummer 0000010001
= = Firma Fels & Ungerer GmbH
a5 Zusatzdaten
R Kontengruppe wuftraggeber Matchoode FELS & UNGERER GMBH
L Texte (Allgemein) Firma Fels & Ungerer GrnbH Sprache Deutsch (DE) [
Lep Taxte (Vertrieb) Firma 2 Telefan +40 (541} 556633 0 ]
. Klassifizierung Fax +44 (S41) 556633 99
e Strafie / Haus-MNr. Klusstrafie 32 E-Mail info@fels-ungerer.de =
F——— PLZ 9074 Sperre E-Mailing
Ort Osnabriick = Internet hitp: /v w fels-ungerer.de |
Dokumente Postfach
7 Kundenhierarchie PLZ (Postfach) Verkaufsorg. VKO HighTech ||
Praf;renz Postfach e l ertriebhsweag Vertriehsweg Gesamt |»
=
== Links il D?Utsc = - Sparte Standardsparte i
=3 = Bundesstaat Niedersachsen v]|
il m_m il Vertriebsbereichabhédngig:
o aktivitaten Branche Maschinenbau M
% Sales Status Altiv A, T Werkaufsbiro HighTech 2
£ Equipments Potential Altiv-C - Werkaufergruppe Werkdufergruppe 001 s
| Servicetickets Herkunft Messe [+ Kunde seit : =
Firmantyp = Tour Tour Maschinenbau e
eI vitarbeiter / Jahr 150} =008 Letzter Besuch [09.03.2007 &
Jahresumnsatz / Jahr 40.000.000,00| |2008|
#-l Kundenstammblatt . =
Wahrung lahresums. |Europdaischer Euro V| o
&2} Partner [

7 v Ausschopfungsgrad  [0,00 % | Eingehender Telefonanmul
Ruckwartssuche i
Lo munaletandia: o I-I-r 'L TML » CRM - Detailinfarmationen zu
07231145460
R

Fitrna Fals & Ungerer Maschinenbau Grr

Bemerkunaen

> CTI fur TAPI (Telephony Application Programming Interface) fahige Telefonanlagen
> |nbound / Outbound Funktionalitat
> Anrufererkennung bei Inbound-Calls und direkter Absprung in Ansprechpartner

> |ntegration der Telefonanlage ins CRM (Nummernanwahl aus dem CRM heraus)

> Schneller Zugriff auf relevante Kundeninformationen
> Pflege des Ansprechpartners und wichtiger Informationen im CRM parallel zum Telefonat
> Prozessoptimierung durch strukturiertes Vorgehen wahrend eines Telefonats.

> Automatischer Start des CRM bei eingehendem Anruf (keine manuelle Anmeldung notwendig)
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ITML > CRM Material 'TMI-

Leangen BrSAF Peadlds

Der Verkaufsprozess steht und fallt mit der Geschwindigkeit und vor allem der Qualitat der Aussagen, die
gegeniiber dem Kunden / Interessenten gemacht werden. Erfolg hat, wer zum einen sein ,Gegenuber* kennt, ihm
aber auch sehr schnell alle Fragen kompetent beantworten kann.

Informationen zum Material sind an dieser Stelle sehr hilfreich. Welche technischen Eigenschaften hat welches
Material? Haben wir freien Bestand und sind Anlieferungen in der Pipeline? Welche Wettbewerber haben wir an
dieser Stelle, was bieten sie an und zu welchen Preisen? ITML > CRM stellt Ihnen alle diese Informationen

zentral und aktuell zur Verfiigung, ist also sozusagen lhre ,rechte Hand".

Customer Relationship Management

© Reporting | & Aktivititen | #* Sales | ® Opportunities | @ Kampagnen | @ Material | B Equipment | © Projel ©

Material 238 D8 Diffraktometer System v = E 3 9% 5
m Materialnummer |238 \ Materialart Fertigerzeugnis A
LJ Texte Kurzbeschreibung = |D8 Diffraktometer System \ Branche High-Tech L4
£ Vertriebstext Warengruppe * |01 - Warengruppe 1 v
s Klassifizierung . . .
Werkssicht Vertriebssicht Kennzahlen
Dokumente
Erstellungsdatum 20.05.2006 Lange 0
Pflegestatus KILVCQDABSPGX Brre\te 0
Alte Materialnummer Hohe 0
@ MM-Bestand Basismengeneinheit * | 5T - Stlck v Gewichtseinheit
L] Bestandsverwendung Bruttogewicht \10,000 | Materialgruppe Packmittel PACK - Verpackung A
Nettogewicht \9,000 | Werksibergr. Status »
Gewichtseinheit KG - Kilogramm “ Werksiibergr. Status glltig ab \ | )
% Sales Rundungsfaktor [o,000 | Vertriebslinienubergr. Status v
=0 Bestellungen Raumbedingungen v Vertriebslinienaberar. Status giltig ab
Sparte 01 - Produktsparte 01 v Steuerklassifikation
EAN \ | Herstellerteilenummer 0816/4713
EAN-Nummerntyp I | Hersteller 101004 |[Schmidt und Kénig | g8

> Materialdaten stehen in ITML > CRM voll integriert zur Verfiigung

> aktuelle Bestandsinformationen inklusive laufender Auftrage und Bestellungen (MD04, MMBE) mit

Absprungmdglichkeiten via Hyperlink in die verbundenen Belege

> Pflege und Vergleich von Wettbewerbsmaterialien (Wettbewerbs-Datenbank) hinsichtlich Preisen und

Eigenschaften
> Aufbau analog SAP ERP (Hauptdaten, Werkssicht, Vertriebssicht)

> Einbindung eigener Charts als Erweiterung méglich

> Detaillierte Informationen zu Bestanden und Eigenschaften stehen im gesamten Verkaufsprozess fir

relevante Materialien jederzeit zur Verfigung
> Komfortable Materialsuche, vereinfachte Materialpflege und -anzeige
> Aussagekraftiger Detailvergleich mit Wettbewerbern auf Materialebene
> Abbilden, Pflegen und Finden samtlicher qualitativen wie quantitativen Eigenschaften des Materials

> Flexible Anpassbarkeit der Materialpflege und —anzeige via Customizing
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ITML > CRM Variantenkonfiguration im Sales ML

Leangen BrSAF Peadlds

Sie nutzen die Variantenkonfiguration (LO-VC) fur die Fertigung komplexer Produkte und sind dabei gezwungen
in regelmaligen Abstédnden neue Varianten lhrer Produkte anzubieten und herzustellen?

Die Devise lautet: auf Kundenwiinsche schnell reagieren! Das ITML > CRM Salesmodul in Kombination mit der
ITML > CRM Variantenkonfiguration bietet Ihnen die Mdglichkeit, schnell, einfach und flexibel auf Basis der SAP

Variantenkonfiguration dieser Anforderung gerecht zu werden.

Customer Relationship Management

s % Opp
Angebot 20000033 TX Eleciranics Gmi; © http://demaitd.myitml.com/?ref-itml%3bcrm_v4_22%3 =]
- o |
m Belegtyp B - Angebot Materialkonfiguration i
& Partner Auftragsart |AG - Angebok =
Materizlnr [SLICER | :
L[ Teute cik =
AT Auftraggeber 10000 |[TX Ele| Positon  [000030 | 12.0099]
o 112
Warenempfanger _10000 TX Elelf werk 1
Belegfluss _ & | ‘ :l L]
Dokumente Bestellnummer 45000111 prI— :l
Anw.Status 502 - offen :l
FERTTTE  cranche 0003 - Dienstleis|| || Grundtype * Slicer 304 Fd =1
Aktivitaten Nettowert 17,98 EUR Ausbauvariante * nfa & ol
. Produktdurchlass * 250 mm x 135 mm Fd F
Auftraggeber ;
e e Produktidnge * bis 300 mm &
i Kopfdaten Schnittgeschwindigkeit * bis 400 Ufmin g
G pERT A schrittstarke * 0,5-50mm & |
run nen i e [T 3
: ¥ r 10 El D 19 l: Pradukte Fleisch- und Wurstwaren &7 99 |:
Neue Anfrage
Neues Angebot r 20 El D 19 I: .29 |:
Neuer Auftrag r 30 o0 suecer [ .00
<l |
Neue Position
Neue Materialnr.
Menge
Nettopreis
[ Sichern (F11) @ [ Emailtext |WKonfiguration (£5)|_ Kopfka
ooa I
Erfasst: 20.08.0110 09:57 - L)

> Variantenkonfiguration fiir Anfragen, Angebote und Auftrage

> Pflege der Varianten(konfiguration) im SAP R/3 — Anwenderbedienung durch den Vertrieb im Web
> Volle Integration in die SAP R/3 Variantenkonfiguration sowie in lhre bestehenden Prozesse

> Darstellung der Variantenpreise

> Anzeige von Dokumentationen zu Merkmalswerten Uber Textbausteine

> Auswertung des gesamten Beziehungswissens aus dem LO-VC

> Vollstéandige Sprachabhangigkeit ist gewahrleistet = Merkmale, Werte, Dokumentationen

> Einfache Bedienung der Variantenkonfiguration in der Angebots- oder Auftragsbearbeitung
> Integration der CRM Funktionalitét in Ihre bestehenden Prozesse

> Ubersichtliche Darstellung aller Pflicht- und optionalen Merkmale
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ITML > CRM Marketingplanung ML

Leangen BrSAF Peadlds

ITML > CRM ermdglicht Ihnen eine zentrale und strukturierte, aber dennoch flexible Budgetplanung im
Marketing, mit der Sie komplexe Planungsprozesse sicher steuern kénnen. Definieren Sie die Planungsvariablen
fur Ihr Budget, unterscheiden Sie dabei zwischen zentralen Vorgaben und lokalen Malinahmen, die von Standort
zu Standort variieren kénnen. Alle lokalen Planungen laufen an einer zentralen Stelle im System zusammen und
sind durch einen vordefinierten Freigabeprozess jederzeit transparent. Im Anschluss an die fertige Planung wird

die Erfassung der Ist-Werte auf die gleiche Weise gesteuert.

I'IML Customer Relationship Management

Marketing-Budget w| = = ¥
Jahr 2007 - 2007 Region EW - West Europa
Gruppe EUR - Europa Land DE - Deutschland
Kurs Planung (EUR/EUR) = 1,00000 Kurs V-IST (EUR/EUR) = 1,00000)
Plan Freigabe: rBM / CM v [10.01.200]  [10.01.200] V-IST Freigabe: rBM / CM W [10.01.2000 I
Budget aus Wirtschaftsplan (EUR/EUR) = V-IST aus Wirtschaftsplan (EUR/EUR) =
Datum V-IST *
11 Eintrége wurden gefunden. Total (Plan + V-IST) =&
I — T — Y Y M| ST N———
Y - (- $L L 2 an
Zentral (o) (EUR) _% von (%) (EUR)
2% Total c 74.000 74.000 100 48.900 48.900 100 25.100-
I 4 Marketing c 74.000 74.000 100 48.900 48.900 100 25.100-
] & CeBIT 2007 € 74.000 74.000 100 10 48.900 48.900 100 25.100-
[ Messestand C 50.000 50.000 68 25.000 25.000 51 25.000-
r Messeausstattung c 20.000 20.000 27 20.000 20.000 41
T Kampagnen C 1.000 1.000 1 900 Qo0 2 100-
r Radiowerbung L 3.000 3.000 4 3.000 3.000 6
I~ % Kundenforum 2007 & 10
I~ % solutions c 15
™ Online Marketing @ 5
I~ % vertrieb c

| Abbrechen (F12] Neue Zeile __zeile loschen

> Zentrale, landeriibergreifende Pflege und Steuerung der Marketingplanung

> Strukturierter Freigabeprozess fir Planung und Ist-Werte

> Zentrale Vorgabe der Planungsvariablen, lokale Erganzung weiterer Planungsvariablen
> Mehrstufige Planung, auf- und zuklappbare Baumstruktur

> Flexible Definition von Zeitraumen, Gruppen, Regionen

> Flexible Listvarianten

> Optimierung von Prozessen und Steuerungsmechanismen in der Budgetplanung
> Dezentrale Planung lauft im zentralen System automatisch zusammen

> Flexible und einfache Administration der Planungsvariablen

> Anzeige von Planung und Ist-Werten flexibel auswahlbar

> Ubersichtlichkeit der Planung mittels Auf-/Zuklappen der Baumstruktur
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ITML > CRM Reporting ‘ ML

,Die richtige Information zum richtigen Zeitpunkt macht neun Zehntel der Schlacht”, sagte schon Napoléon

Bonaparte. Das marketing-, vertriebs- und serviceorientierte Reporting ermdglicht die Kontrolle der integrierten
CRM-Prozesse hinsichtlich Wirtschaftlichkeit, Effektivitat und Effizienz.

Kampagnenresponseauswertungen, Sales-Pipeline-, Auftragseingangs-, Umsatzanalysen sind ein Teil der
Analysen, die zudem zur Planung und Steuerung des gesamten Customer Relationship Managements beitragen.
Als Bestandteil des ganzheitlichen CRM schliel3t das analytische CRM somit den Kreislauf aus Datenerhebung,

Datenverwendung und Datenanalyse und tragt mafgeblich zur Effizienzsteigerung und zur Erhéhung der

Ergebnisorientierung bei.

‘ |TML Customer Relationship Management

~ B Demorolie D
T cian == Anzahl nach Branche
~  AdHoc

% AdHoc Reporting
= Marketing

% Y-Firmen nach Branche
P vertrien

I zervice

[ Baubranche [ Dienstleistung W Handel B Maschinentau [l Sonstiges W Nicht zugeordnet

> In die Weboberflache integrierte Analysen in Form von Tabellen und Charts

> Vordefinierte Berichte zur Mehrfachverwendung

> Flexible Gestaltungsméglichkeit von Auswertungen durch AdHoc-Reporting

> Differenziertes Berichtswesen (Geschéftsleitung, Vertriebsleitung, Vertriebsmitarbeiter)
> Zugriffssteuerung Uber Berechtigungswesen

> Verteilung zusatzlich Gber Druck- und E-Mailausgabe

> Analyse der kundennahen Geschéftsprozesse (Messung der Effektivitat und Effizienz, Erkennen von
Starken und Schwéchen)

> Unterstutzung zur Optimierung der CRM-Prozesse

> Sales Forecast (Sales Funnel)

> Churn-Analysen (Verlustanalysen)

> Wirtschaftlichkeitskontrolle des gesamten Customer Relationship Managements

> Grundlage fir das Business Performance Management

18




ITML > CRM Adressen Dublettenchecker ‘ 'TML

Datenqualitat durch Dublettenprifung als elementare Basis fur ein CRM System. Qualifizierte Daten fiir mehr
Erfolg. Dubletten verursachen Kosten und wirken sich negativ auf die CRM- aber auch auf die logistischen
Prozesse im SAP System aus. Der Dublettenchecker als eigenstéandiges Modul im ITML > CRM bietet die
Maoglichkeit, bei der Anlage von Adressen (Kunden, Interessenten etc.) nach vorhandenen Datenbestanden zu

suchen und die mehrfache Anlage zu unterbinden.

Customer Relationship Managen 3 th4  Dublettenchock -

@ T Munitor | B8 Adresen | B Dokumente | 5 Dok

Frma 1010547 [THL GMBH 2
ERTETE  occenco: M LT S [ 100 DOCI026760 MM ambi T S
*o THatrdaten :::': ] [ 100 DOCOODOO00S TTML Gk TTHL GmbH 73179 =y
’;_M"" R Fima 3 —_— I 160 0001010315 ML GrbiH EETE I
d: .ml
:‘ ik [ 100 D001010222 (ML GmbH 73178 Bw
Nty | e ot Emganersy 6] [ 55  0OOIOIOGE1 MM GmEH  Mamad % S
. mz
+ Kavilizienng oy x [ 5% DOOL00I717 ITML GmbH e Su
W Rpriablar Peatiach u I #5  000OO0D00IS TTML GmiH Losungen fir SA_ 73179 S
o PLZ (Pastfach) [ 53 D0OLO10223 ITML GmbH 75179 oy
i it siicd Praferenz Postfach [
Dolumwnte PLZ (Grosskunde) [ |
#F undenaniagen Land Dasutschiand {DE} b
=+ Kundanhior srchee Dundasstaat - £ 5
B : ot v 2, L icnoneren 12, |
¥ Opparmundiad firanche L
O idahetaten Status -
& saim Potantial “
] Eepspmanty Harioanit W
¥ Tekets Farmanityp . -r_ T 5 T -
. Servicetichuts Mitarbeiter [ Jabe | 11 Mmchstarfasueh [
Jahresumsatz | Jahe |- | i — _—_—eoeeee
ERTEII ion ms : e —
- " egsored 00% Pacrachben-va e Auswahi )
 Googhe Sucha Daten unvolistandsg R Tahkungabadenguisg * | D001 - sodor zahlbar ohive |
& Partnar =11 } Wahnung EUR - Europasther Eurn (%
Raconaramche Chedkban E B - Sraedand -
& —_—

> Priufung auf Dubletten beim Anlegen von Debitoren (Kunden, Interessenten etc.)
> Prifung auf Dubletten durch manuelles Auslésen des Dublettencheckers im Web

> Einstellung der Algorithmen

> Keine redundanten Stammdaten in den Adressdatenbanken
> Verringerung der Kosten fur aufwendige Bereinigung externer Dienstleister

> Effektivere, treffsichere Marketingaktionen tber das ITML > CRM Kampagnenmodul
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