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Liebe Leserinnen und Leser,

der CRM-Markt brummt und
laut Studien wird er sich in den
kommenden Jahren positiv ent-
wickeln. Auch wir profitierten
von der Investitionsbereitschaft
der Unternehmen. So konnten
wir im Jahr 2006 unseren Um-
satz erneut steigern. Fur 2007
haben wir uns wieder ehrgei-
ige Ziele gesetzt.

Uber uns

Lesen Sie in der aktuellen Aus-
gabe von unserer printCRM-
Installation beim Verlag Len-
sing-Wolff in Dortmund und
erfahren Sie mehr Uber die
neuen Filtermdglichkeiten in
smartCRM und printCRM.

Viel Spal3 beim Lesen
lhr Team von B&R

Neues aus Kandel
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Neues Gesicht im Vertrieb e Erfolgreiche Branchenlésung mausert sich zu eigen-
standiger CRM-L6sung ® B&R auf Tour mit der Computerwoche

Verstarkung im Vertrieb

Uwe Franz hat zum 1. Januar
2007 die Geschaftsleitung Ver-
trieb bei B&R Glbernommen. Mit
der Neubesetzung méchten wir
unsere Vertriebsarbeit ausbau-
en und intensivieren. Uwe
Franz verfugt GUber mehr als 16
Jahre Erfahrung im Bereich
CRM. Er war bereits bei an-
deren namhaften CRM-Anbie-
tern in leitender Position tatig;
zuletzt bei der T-Systems Inter-
national als Head of Sales Team
Manufacturing Industries. Da-
riber hinaus ist Uwe Franz Ex-
perte auf der crm-expert-site.de
und war Ideengeber des Golf-
Networking-Events CRMopen.

smartCRM print wird printCRM
Vor einem Jahr haben wir
smartCRM print als Branchen-
I6sung fur Verlage am Markt
eingeflihrt. Inzwischen ist die
Entwicklung von smartCRM
print soweit vorangeschritten,
dass sich die Branchenlésung

deutlich von smartCRM unter-
scheidet. smartCRM print ist
damit nicht mehr langer nur
eine Branchenlésung, sondern
eine eigenstandige CRM-Soft-
ware, die auch einen eigenen
Namen verdient: printCRM.

B&R auf der Computerwoche
CRM-Initiative 2007

Vom 7. bis 13. Februar 2007
ging die Computerwoche in
Sachen CRM auf Tour. Die
Roadshow fuhrte durch Neuss,
Frankfurt am Main und MdUn-
chen. Wir prasentierten uns

erstmalig als Aussteller auf der
kongresséahnlichen  Veranstal-
tung und konnten wertvolle
Kontakte kntpfen. Bereits wah-
rend der Veranstaltung disku-
tierten wir mit den Fachbesu-
chern konkrete CRM-Projekte.

Terminvorschau

Besuchen Sie uns vom 15. bis
21. Marz 2007 auf der CeBIT in
Hannover. Sie finden uns in Hal-
le 4 am Stand F70. Wir haben
unseren Messestand neu gestal-
tet — seien Sie gespannt! Wir
freuen uns auf lhren Besuch.
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smartCRM-Info und alle darin enthal-
tenen Beitrage sind urheberrechtlich
geschutzt. smartCRM-Info erscheint
dreimal jahrlich mit 2.000 Exemplaren.



Installation

Verlag Lensing-Wolff setzt auf printCRM

Mit einer Gesamtauflage von ca. 218.000 Exemplaren gehért das Medienhaus
Lensing zu den groéBten Zeitungsunternehmen in Nordrhein-Westfalen. GroBter
Zeitungstitel des Verlags sind die Ruhr Nachrichten.

Das Medienhaus Lensing mit
Hauptsitz in Dortmund verlegt
siecben  Tageszeitungen im
Ruhrgebiet und Mdunsterland.
Daruber hinaus ist das Unter-
nehmen im Anzeigenblattge-
schaft und im lokalen Rund-
funk sowie in den Bereichen
Internet und Call Center aktiv.
Neben dem Betrieb von drei
Druckereien ist der Verlag au-
Berdem im Briefdienst und
Fachzeitschriftensegment tatig.

Ruhr Nachrichten

Das Beste am Guten Morgen

Seit Mitte 2006 setzt das Me-
dienhaus Lensing printCRM aus
dem Hause B&R DV-Infor-
mationssysteme GmbH ein.
LprintCRM ist fir uns die
CRM-L6sung am Markt, die
unsere Anforderungen erfullt.
Trotz seiner Komplexitat ist
printCRM flexibel und intuitiv
zu bedienen”, freut sich Frank
Henke, CRM-Projektleiter beim
Medienhaus Lensing.

In den verschiedenen Verlags-
standorten arbeiten heute

mehr als 120 Mitarbeiter in den
Bereichen Anzeigen- und Bei-
lagenverkauf mit dem CRM-
System. Das Medienhaus ver-
figt Uber mehr als 120.000
gewerbliche Kundenadressen
in printCRM.

Daten zusammenfihren

Mit der printCRM-Einflhrung
gelingt es dem Medienhaus
seine Daten aus verschiedenen
Quellen in einem System zu
konsolidieren. Die verschiede-
nen Datenquellen fihrten da-
zu, dass zahlreiche Kunden
mehrfach in den Datenbestan-
den vorhanden waren. , Dub-
letten in den Adressbestanden
werden mit printCRM maB-
geblich reduziert”, so Frank
Henke.

Eine Datenquelle fir alle

Die Adressakte von printCRM
vereint alle Informationen
rund um den Kunden ein-
schlieBlich aller klassifizieren-
den Merkmale, Ansprechpart-
ner, Abschlisse und Doku-
mente. Die Anwender doku-
mentieren dort ihre Aktivitaten
mit dem Kunden - von Telefo-
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naten Uber E-Mails bis zu Rek-
lamationen. Alle Mitarbeiter
greifen auf dieselben Daten zu
- damit ist fur einen identi-
schen Wissensstand gesorgt.

Zielgruppen definieren

Das Medienhaus klassifiziert
seine Adressen umsatz- und
branchenbezogen. Die Anzei-
genberater kennzeichnen die
Adressen mit Merkmalen, z.B.
Sonderthemen oder Veranstal-
tungen. Die Klassifizierung ist
sehr detailliert, damit bei Ak-
tionen die Zielgruppe punkt-
genau bestimmt wird.

Bei jedem Kunden ist die Bu-
chungsfrequenz fir Anzeigen
hinterlegt, z.B.:

m Quartalsweise

s Monatlich

m Wochentlich

printCRM sendet automatisch
Erinnerungen, wenn Abschlis-
se auslaufen oder Termine fir
regelmaBige  Anzeigenschal-
tungen naher ricken.

Kollektive organisieren

Die Mitarbeiter des Medien-

hauses Lensing bearbeiten pro

Jahr mehr als 2.000 Sonderver-

offentlichungen — auch Kollek-

tive genannt. Das Kollektiv in

printCRM zeigt alle Informa-

tionen des Verkaufsprozesses,

z.B.

= Ausgabe und Erscheinungs-
termin

m Umfang in Zeilen und mm

m Format

= Ubersicht der zu akquirie-
renden Kunden

m Beteiligte Inserenten

m Buchungsstatus der Inseren-
ten und des Kollektivs

m Kollektivbezogene Doku-
mente und Aufgaben

m Technische Planungsdetails
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Um zielgruppengenau Adres-
sen potentieller Inserenten
einem Kollektiv zuzuordnen,
nutzt das Medienhaus die Se-
lektionen in printCRM. Sie se-
lektieren z.B. nach Gartenbau-
unternehmen, die an einer
Ausstellung teilgenommen ha-
ben oder Firmen einer Region.
Ferner besteht die Mdglichkeit,
Adressen aus einem friheren
Kollektiv zu Gbernehmen.

Inserenten akquirieren

Um den Verkaufsprozess fur
ein Kollektiv zu starten, erzeu-
gen die Mitarbeiter Uber die
Selektionsfunktion  fur sich
bzw. far das Call Center Ak-
quise-Aufgaben. Die Aufgaben
erscheinen im Aufgabenkorb
des zustandigen Bearbeiters
und sind automatisch mit dem
Kollektiv verknipft. Mit einem
Klick rufen die Bearbeiter aus
den Aufgaben weitere Details
des Kollektivs, z.B. Argumenta-
tionshilfen oder die Adressakte
des Inserenten auf.

Ist die Aufgabe erledigt, doku-
mentieren die Bearbeiter ihre
Tatigkeiten in der Adressakte.
Sie erfassen den Buchungssta-
tus, z.B. Auftrag oder kein
Interesse. Ist der Inserent un-
entschieden, steuern sie ihre
Folge- bzw. Nachfassaktionen
mit printCRM.

Erfolgskontrolle

Den Buchungsstatus und alle
weiteren Informationen Uber-
nimmt printCRM automatisch
in das Kollektiv. Das CRM-Sys-
tem zeigt jederzeit den ak-
tuellen Status des Kollektivs,
die Anzahl und den Umfang
der Buchungen sowie alle Kon-
takte und die noch zu erledi-
genden Aufgaben.

Auftrage erfassen

Zur Anzeigen- und Auftragser-
fassung setzt das Medienhaus
die Software Dialog der Firma
Funkinform ein. printCRM wur-
de das fuhrende Datenbanksys-
tem.

B&R installierte eine Schnitt-
stelle  zum kaufménnischen
System, so dass Kundendaten
ausschlieBBlich im CRM-System
erfasst werden. Bucht ein Inse-
rent einen Auftrag, gelangen
die Mitarbeiter per Knopfdruck
automatisch in die Anzeigen-
maske und erfassen dort den
Auftrag. Nach Erscheinen der
Anzeige importiert printCRM
das Motiv und hinterlegt dieses
als Aktivitat in der Adressakte.

Reklamationen abwickeln

Ist der Inserent nicht zufrieden
und mochte seinen Auftrag
reklamieren, bildet printCRM
die notwendigen Prozesse ab.

Der Bearbeiter erfasst eine Ak-
tivitdt vom Typ Reklamation
und hinterlegt z.B. Ausgabe
und Reklamationsgrund. Im
Gegenzug bietet der Bearbei-
ter dem Inserenten eine Er-
satzanzeige oder Teilgutschrift
an. Daraufhin startet der Ge-
nehmigungsworkflow -
printCRM versendet dazu ent-
sprechende Aufgaben an die
zustandigen Mitarbeiter.

Verkaufszahlen auswerten
Uber die Schnittstelle zum
kaufmannischen System impor-
tiert printCRM Umsatzzahlen,
Abschlisse und Umfange.

Mit nur einem Klick gelangen
die Mitarbeiter zu den detail-
lierten Verkaufsstatistiken. Das
CRM-System zeigt die Ver-
kaufszahlen aus verschiedenen
Perspektiven, z.B.:

m Auf Jahres-, Quartals- und
Monatsebene

Umfange in mm / Zeilen
Umsatz je Ausgabe / Rubrik
Je Inserent

Provisionen

Alle Statistiken sind individuell
konfigurier- und erweiterbar.
Durch vorkummulierte Zahlen
ist die Auswertung auch bei
groBen Datenmengen schnell
aufgebaut. Mit der Drill Down-
Funktion gehen die Mitarbeiter
den Zahlen auf den Grund -
von der Ubersicht bis ins Detail.
Uber Filter werden die Auswer-
tungen einschrankt, z.B. fur
einen Zeitraum oder eine Rub-
rik.

Lohnende Investition

~Mit dem Einsatz von
printCRM haben wir unsere
Prozesse deutlich vereinfacht.
Die Investition hat sich fur das
gesamte Unternehmen ge-
lohnt. Standen wir noch einmal
vor der Entscheidung fur ein
CRM-System, printCRM ware
wieder unsere erste Wahl”, ist
Frank Henke Uberzeugt.



Neuheiten

Filter individuell einsetzen

Nutzen Sie die Moglichkeit, Eintrage in den Masken zu filtern. Der Filter ist von
jedem Benutzer individuell und einfach einstellbar.

() Aktivititen bei Adresse ANNOS (49) =o&
Stammdaten | Dokument | Merkmale | Info || Ubersicht+Hemo
Datum 20.09.2007 Elﬁ : Bearbeiter | Dambach Bernd NachsteAkﬂun Besuch beim Kunden v
Art Telefonat Eingang [ Ergebnis | Besuch beim Kunden|v] am [04.10.2007 =-
Partner Schadle (Frau Anne Schadle) [ Empfanger | Dambach Bemd v
S aiss e

: o Thema Méchte Vertragsdstails besprechen
& 02211675732
o 02217675744 - Kauf neuer Maschinen It Angebot 67-AF vom 25 8 ~

- Konditionen des Wartungsvertrags
info@annos.de
ww annos de

& Bemd Dambach
O Aktiitaten FIET ] 80
=% Filter D EIM P R|Datum _|Bearbl At Ergebnis | Partner | Thema Nichste Aktion Am £

8 Meine Aktnitater| | |9 [20092007[BD |[Tel Ein  |Besuch |Schadle |Mochte Vertragsdetails besprechen |Besuch 0410 2007

T At 3 18.07.2007|BD |Email_Ein |Service |Ludwig |Umrdstung .

# 7 Ergebnis 20052007 |BD [Tel_Ein Ludwig |Lisfertermin 1.8 05 zugesagt 01062007 |
-3 Partner 1905 2007[BD _ [Tel Ein Anno | Auftrag 5177- Liefertermin besprochen |Besprechung |20 06 2007
. gﬁ'”lef"e ® 18.06.2007 |50 |Aufirag Auftrag 5177 Wert 27.602,50 € .

g TN 18.04.2007[BD__|Rekl_eredig Schadle |Maschine lauft wieder )
5 ‘;‘ Reklamationen L E 16.04 2007 |BD R Schadle |Stillstand der Maschine seit 830 Uhr (Reparatur 17.04 2007
=% Fiter @ (03.042007BD [Besuch  |Aufrag |Anno |Angebot bei Besuch besprochen -
| 01042007 |BD _[Tel_Aus Anno | Referenzhesuch ok? Besuch 18.04 2007
| [8©] [08.03.2007(8D |Tel Ein Anno |Brauchen Sondermaschine Besuch 03.04.2007 v
< Bl B >
Schluss mit Suchen -
.Y
Mit den neuen Filterméglich- o
keiten in smartCRM finden Sie 553 Partner
Ellrrtrage_ljetzht_ noch kschneIIe_r. 0% Filter
Alle Bildsc |rmmals en ) mit S0 Aktivitaten
Bgumstruktgr verfiigen Uber - Filter
die neuen Filter: =9 PIM
m Adressen B-%F Filter
= Ansprechpartner =8 Projekte
T - P P
s Aktivitaten - Fil{®@ Aktivitaten ]
. =] ‘_- 1
= Projekte o2 Magch™ 7 Flter
.. [ T Meine Aktivitaten

m Positionen B Filf oo an

s Maschinen | .. Merkn ¢ Angebat (7)

= Reklamationen |- &9 Wetth ¥ Auftrag (3)

#. Doklal “r Besuch (3}
- - .

. . . . ; ¥ Brief_Aus (2)
E_|n Fllters_ymbol Uber der Ube_r- < Brief Ein (1)
sicht zeigt Ilhnen, dass in % Email_Aus (2)
smartCRM ein Filter aktiv ist. 7 Email_Ein (1)

T Kalk (1)
.. . 7 Mailing (5) v/
Individuell einstellbar ra 51

smartCRM kann alle auf den
Masken befindlichen Auswahl-
listen in den Filter Gbernehmen.
Sie aktivieren und deaktivieren
Felder fur den Filter ganz ein-
fach mit der rechten Maustaste.
Jeder Benutzer ist so in der La-
ge, seine persoénlichen Filter zu
erstellen. Lassen Sie sich z.B. die
Aktivitaten nach ihrer Art oder
ihrem Ergebnis gefiltert darstel-
len.

Haben Sie eine Auswabhlliste fur
den Filter markiert, tbernimmt
smartCRM automatisch alle

Eintrdge der Auswabhlliste in
den Filter. smartCRM zeigt |h-
nen sogar die Anzahl der Ein-
trage — bei Aktivitaten fur den
dargestellten Zeitraum — an.

Konfigurieren Sie selbst

Daruber hinaus kénnen Sie
bzw. Ihr Systemadministrator in
smartCRM lhre Filtermdglich-
keiten durch konfigurierbare
Filter erweitern. Konfigurier-
bare Standardfilter sind z.B.
Meine Aktivitditen und Meine
PIM-Eintrédge. Bei einer Vielzahl

von Aktivitaten filtern Sie so
mit nur einem Klick lhre Aktivi-
taten mit dem Kunden oder
Interessenten heraus. Weitere
Beispiele sind in der Aktivita-
tenmaske z.B. Alle PIM-Eintrége
oder PIM-Eintrdge zur Aktivitét.

Filter kombinieren

Nutzen Sie auBerdem die Mog-
lichkeit, Filter zu kombinieren.
Wabhlen Sie z.B. Ihre Aktivitaten
vom Typ Angebot mit dem Er-
gebnis Auftrag. Sofort zeigt
Ihnen smartCRM die gewlinsch-
te Auswahl.

Praxisbeispiel

Ein Kunde meldet sich nach drei
Monaten wieder bei Ihnen, um
ein Angebot zu besprechen. Da
zwischenzeitlich auch lhre Kol-
legen mit dem Kunden kom-
muniziert haben, ist das Ange-
bot in der Aktivitatenhistorie
nicht auf den ersten Blick er-
kennbar. Um es schnell zu fin-
den, setzen Sie die Filter von
smartCRM ein. Filtern Sie dazu
z.B. die Aktivitatenhistorie nach
lhren Aktivitaten. Zeigt die
Auswahl das zu besprechende
Angebot nicht auf den ersten
Blick, hilft die Kombination mit
weiteren Filtern. Selektieren Sie
die angezeigten Aktivitaten
z.B. noch nach dem Typ Ange-
bot. smartCRM zeigt Ihnen
dann nur noch lhre letzten An-
gebote.

Diese Filter sind ab der
smartCRM-Version 4.0 bzw. 4.1
verfligbar und es gibt sie nattr-
lich auch in printCRM.

lhre Vorteile

= Schnelleres Finden von
Eintrdgen in Ubersichten

= Pro Benutzer individuell
einstellbar

= Filterkombinationen



