
 
Liebe Leserinnen und Leser, 
 
dieser Sommer ist gespickt mit 
Veranstaltungen und das The-
ma CRM in Verlagen gewinnt 
immer mehr an Bedeutung. 
Zum ersten Mal nehmen wir 
am CrossMediaForum teil und 
präsentieren unsere CRM-Ver-
lagssoftware printCRM. Außer-
dem veranstalten wir den 
Informationstag CRM im Ver-

lagswesen. 
 

 
 
Erfahren Sie in der aktuellen 
Ausgabe, wie Sie in smartCRM 
Zielgruppen punktgenau selek-
tieren und Direktmarketing-
aktionen durchführen. Lesen 
Sie weiter, warum smartCRM 
aus dem Hause Gmöhling nicht 
mehr wegzudenken ist. 
 
Viel Spaß beim Lesen 
Ihr Team von B&R 
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 Über uns Neues aus Kandel 
 

 B&R mit ungewöhnlichem Messestand auf der CeBIT • Informationstag: CRM im 
Verlagswesen • Terminvorschau 

 
Rückblick: B&R auf der CeBIT 
Zur diesjährigen CeBIT sind wir 
mit einem neuen Standkonzept 
an den Start gegangen, das 
durch seine ungewöhnliche 
Optik überzeugte. 

Anstelle der klassischen Mes-
semöbel waren Weinfässer als 
Präsenter aufgebaut. Die Theke 
bestand aus einem riesigen 
3.000 Liter Weinfass. Mit dem 
neuen Standkonzept weisen wir 
auf unsere Herkunft Rheinland-
Pfalz hin und zeigen, dass es 
dort neben unserer Software 
noch weitere Qualitätsprodukte 
gibt.  

Informationstag: CRM im Ver-
lagswesen am 28. Juni 
Wie Mitarbeiter bei der Bewäl-
tigung der täglichen Aufgaben 
von CRM-Systemen unterstützt 
werden, erfahren interessierte 
Verlage am Informationstag 
CRM im Verlagswesen. Die Ver-
anstaltung findet am 28. Juni 
in unseren Geschäftsräumen in 
Kandel statt. 

In Vorträgen informieren Refe-
renten über Bedeutung, Nut-
zen und Möglichkeiten von 
CRM in Verlagshäusern. Ferner 
sprechen sie über Effizienzstei-
gerung und Kosteneinsparung. 
Anhand eines Praxisbeispiels 
erläutern wir die Vorteile des 
printCRM-Softwareeinsatzes. 

Eingeladen sind alle interessier-
ten Verlage. Detaillierte Infor-
mationen zur Veranstaltung 
sowie die Agenda und das 
Anmeldeformular gibt es online 
unter: www.printCRM.de 

Terminvorschau 
Unser Terminplan ist wieder gut 
gefüllt.  

 19. Juni – 9. CrossMediaFo-
rum in München 

 20. / 21. Juni – SalesProf in 
Mainz (Rheingoldhalle – 
Stand B19) 

 28. Juni – Informationstag 
CRM im Verlagswesen in 
Kandel 

Weitere Informationen zu den 
Veranstaltungen finden Sie auf 
unseren Websites. Wir freuen 
uns auf Ihren Besuch. 
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Customer Relationship Mana-
gement umfasst alle Aktivitä-
ten, um Kunden zu gewinnen, 
besser kennen zu lernen, ihre 
Wünsche zu erfüllen und ge-
winnbringend langfristig zu 
binden. 

Ein Weg führt dabei über Di-
rektmarketingaktionen – die 
personalisierte Ansprache Ihrer 
Kunden und Interessenten per 
E-Mail, Post oder Telefon. 
 
Nur wie findet man die richti-
gen Ansprechpartner für Di-
rektmarketingaktionen? Wie 
minimiert man Streuverluste 
bei der Kundenansprache? Und 
wie spricht man die Empfänger 
nach einer Mailingaktion wie-
der gezielt an? 
 
Nutzen Sie dazu die vielen 
Möglichkeiten von smartCRM, 

Kunden und Interessenten zu 
klassifizieren, in Branchen und 
Geschäftsfelder einzuteilen 
oder ihnen Kennzeichen zu-
zuordnen. Durch diese Unter-
scheidung können Sie punkt-
genau selektieren und Marke-
tingmaßnahmen individuell je 
Zielgruppe gestalten.  
 
Das genaue Aufspüren, Selek-
tieren und Ansprechen der 
Zielpersonen ist in smartCRM 
mit nur wenigen Klicks erle-
digt. Dabei unterstützt Sie die 
smartCRM-Selektionsfunktion. 
 
Selektieren Sie z.B.: 

 Ansprechpartner mit der 
Funktion Produktionsleiter, 
die nicht an Aktion Z teil-
genommen haben 

 Interessenten, die auf ein 
Mailing geantwortet haben 

 Handelspartner, mit denen 
Sie seit x Tagen keinen Kon-
takt hatten 

 Kunden, die Maschinen des 
Typs A einsetzen und deren 
Wartungsvertrag ausläuft 

 Projekte in der Entschei-
dungsphase mit einem Vo-
lumen ab x Euro, die Mitar-
beiter A leitet 

 Kunden, die Produkt B für 
weniger als 400 Euro ge-
kauft haben 

 A-Kunden, mit denen Sie 
letztes Jahr mehr als 
250.000 Euro Umsatz erwirt-
schaftet haben 

 
Ist die richtige Zielgruppe ge-
funden, bietet smartCRM Ihnen 
die Auswahl, z.B.: 

 Serienbrief über MS Word 
inkl. aller Serienbrieffunk-
tionen 

 Serien-E-Mail inkl. Anhang 
 Aufgabenerzeugung, z.B. 

für Telemarketing 
 
Aktionen dokumentieren 
smartCRM speichert Ihre Ak-
tionen als Aktivität in der Ad-
ressakte. So sehen Sie in der 
Aktivitätenhistorie, wann wel-
che Aktion stattfand und wel-
che Aktivitäten darauf folgten. 
 
Oder vergeben Sie für jede 
Aktion Merkmale. Auf diese 
Weise zeigt Ihnen smartCRM, 
welche Kunden und Interessen-
ten Zielgruppe der Aktion 
waren. Nutzen Sie die Merkma-
le auch als Grundlage für Fol-
geaktionen. 
 
Natürlich stellt smartCRM Ih-
nen auch den Erfolg Ihrer Ak-
tion dar, z.B. Anzahl Neukun-
den nach einer Aktion oder 
Anzahl der eingegangenen 
Bestellungen für das offerierte 
Sonderangebot.

 Anwendung Direktmarketing mit smartCRM 
 

 Mit der Selektionsfunktion in smartCRM führen Sie im Handumdrehen Direkt-

marketingaktionen durch.  
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Klassifikationsbeispiel eines Kunden in smartCRM 



Ein Beispiel zur Erläuterung 
Sie haben einen neuen Sensor 
entwickelt, der die Laufzeit 
von Pressmaschinen enorm 
verlängern kann. Neben ver-
schiedenen Werbemaßnahmen 
möchten Sie ein Direktmailing 
per E-Mail an alle Interessenten 
versenden, die mechanische 
und hydraulische Einzelpressen 
herstellen. Anschließend sollen 
Ihre Vertriebsmitarbeiter mit 
den Mailingempfängern tele-
fonisch Kontakt aufnehmen. 
 
Die Zielgruppe selektieren 
Zu Beginn steht die Selektion 
der Zielgruppe in smartCRM. 
Filtern Sie alle relevanten An-
sprechpartner z.B. aus den 
Branchen Maschinen-/ Anla-
genbau sowie Umformtechnik. 
Je detaillierter Sie Ihre Interes-
senten beschreiben, desto ein-
facher finden Sie die richtige 
Zielgruppe. 
 
Ist die Selektion der Zielgruppe 
umfangreicher, bauen Sie auf 
vorangegangenen Selektionen 
auf und verfeinern das Ergeb-
nis schrittweise. smartCRM 
speichert Abfragen in Selekti-
onsprofilen, die Sie immer wie-
der verwenden können. 
 
Das Mailing starten 
Ist die Zielgruppe gefunden 
und überprüft, bietet Ihnen 
smartCRM die Möglichkeit, 
einen Serienbrief oder ein Se-

rien-E-Mail zu starten. Da Sie 
im Beispiel ein elektronisches 
Mailing als Basis für Ihre Tele-
fonaktion nutzen möchten, 
entscheiden Sie sich für die 
Serien-E-Mail.  
 
Sie erfassen das Anschreiben 
für Ihr Mailing in smartCRM 
und fügen alle anzuhängenden 
Dokumente hinzu. Der Versand 
des Mailings erfolgt direkt aus 
smartCRM, z.B. via MS Outlook. 
 
Die Aktion dokumentieren 
Damit Ihre Mailingaktion für 
jeden Mitarbeiter nachvoll-
ziehbar bleibt, legen Sie fest, 
dass smartCRM bei jedem Emp-
fänger eine Aktivität und ein 
Merkmal als Hinweis auf das 
Mailing anlegt. 

Aufbauend auf den Merkma-
len, die Sie vergeben, können 
Sie zu einem späteren Zeit-
punkt im Handumdrehen Fol-
geaktionen starten. 
 
Die Telefonaktion durchführen 
Um die Zielpersonen der Mai-
lingaktion wieder anzuspre-
chen, erzeugen Sie Aufgaben 
für Ihre Vertriebsmitarbeiter. 
Die Telefonaufgaben verteilen 
Sie in smartCRM an die zustän-
digen Vertriebsmitarbeiter 
oder ein Vertriebsteam. 
 
Mit einem Klick gelangen Sie 
von der Aufgabe in die Adress-
akte des Mailingempfängers 
und können sich auf das Ge-
spräch vorbereiten. Hier finden 
Sie alle bereits bekannten Da-
ten über den Interessenten – in 
der Aktivitätenhistorie auch 
den Eintrag der Mailingaktion. 
 
Der Vertriebsmitarbeiter do-
kumentiert das Telefonat als 
neue Aktivität und erfasst ge-
gebenenfalls Folgeaktivitäten 
für sich und seine Kollegen.  
 
Weitere Informationen 
Sie möchten mehr über Selek-
tionen in smartCRM erfahren? 
Nehmen Sie unser Schulungs-
angebot wahr. Während einer 
individuellen Schulung zeigen 
wir Ihnen die Tricks der 
smartCRM-Selektionsfunktion. 
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Beispiel einer Selektion in smartCRM 
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Beispiel einer Serien-E-Mail in smartCRM 



 

 Installation smartCRM macht die Arbeit leichter 
 

 smartCRM ist bei der Gmöhling Transportgeräte GmbH aus Fürth nicht mehr weg-
zudenken.  

 
Gmöhling fertigt seit über 55 
Jahren Transportbehälter und  
-wagen aus Leichtmetall. Das 
Unternehmen ist auf die Verar-
beitung von Blechen und Profi-
len aus Aluminium spezialisiert 
und gehört in diesem Markt-
segment zu den führenden An-
bietern in Europa. 

 

Seit 2005 setzt Gmöhling 
smartCRM im Innen- und Au-
ßendienst ein. Die smartCRM-
Lösung umfasst folgende 
Schwerpunkte: 

 Adressen / Ansprechpartner 
 Aktivitäten 
 Vertriebsprojekte 
 Umsatzplanung 
 Absatzauswertungen 
 Zielvereinbarungen 

Martin Krämer, Geschäftsführer 
bei Gmöhling, kennt smartCRM 
selbst bereits über 14 Jahre – 
damals noch als ivs. Seitdem 
hat er die ständige Weiterent-
wicklung der CRM-Software 
verfolgt. 

Im Zuge der Einführung eines 
CRM-Systems bei Gmöhling 

empfahl Martin Krämer 
smartCRM, welches er in der 
Vergangenheit durch die pra-
xisnahe Umsetzung der Benut-
zerbedürfnisse sowie ein sehr 
gutes Preis-Leistungs-Verhältnis 
schätzen lernte. 

Heute knapp zwei Jahre nach 
der Installation stellt Herr Krä-
mer fest: „smartCRM hat sich in 
kürzester Zeit zu einem festen 
Bestandteil der Arbeit bei allen 
Mitarbeitern im Vertrieb ge-
mausert. Mittlerweile ist 
smartCRM unverzichtbar. Auch 
das Projektmodul kommt im-
mer häufiger zum Einsatz.“ 

Er ergänzt: „Wir arbeiten direkt 
mit dem Hersteller zusammen. 
Das merken wir sowohl an der 
Qualität des Services als auch 
an den Reaktionen auf unsere 
speziellen Wünsche. Diese wer-
den zuverlässig und zeitnah 
umgesetzt und finden sich so-
gar im Standard zukünftiger 
Versionen wieder.“ 

Kundenbetreuung – ganz leicht 
Dank smartCRM ist Gmöhling 
heute in der Lage, Adressen zu 
klassifizieren, um dadurch die 
Vertriebsaktivitäten konkret zu 
steuern. Mit der elektronischen 
Kundenakte hat sich nicht nur 
der Schriftwechsel vereinfacht, 

sondern die Mitarbeiter kön-
nen Kundenanfragen schneller 
beantworten. Auch die Qualität 
der Informationen im System 
wurde enorm gesteigert. 

Auswertungen richtig einsetzen 
Via Schnittstelle importiert 
smartCRM regelmäßig Artikel-
stammdaten, Auftragsbestand, 
Offene Posten und Umsatzzah-
len aus dem ERP-System von 
Gmöhling. So zeigt smartCRM 
jederzeit die neusten Daten 
und einen tagesaktuellen Soll-/ 
Ist-Vergleich der Zahlen. 

smartCRM stellt dem Verkaufs-
team alle relevanten Zahlen 
und Auswertungen in einfacher 
Art und Weise zur Verfügung. 
Während der Vertriebsbespre-
chungen diskutieren die Mitar-
beiter die momentanen Zahlen 
im Vergleich zu den Planumsät-
zen, die bei vielen Kunden hin-
terlegt sind. Planumsätze ver-
dichtet smartCRM automatisch 
je Verkäufer und für das ge-
samte Unternehmen. 

Bei Planabweichungen finden 
die Mitarbeiter anhand der 
Daten in smartCRM schnell den 
Grund und können wichtige 
Fragen klären, z.B.: 

 Welche Artikel hat der 
Kunde bisher bezogen und 
wann? 

 Wie sahen die letzten Rech-
nungen aus? 

 Gibt es aus den letzten Ak-
tivitäten wichtige Informa-
tionen für die zukünftige 
Entwicklung? 

Fazit 
„smartCRM unterstützt uns 
dabei, Kunden umfassend und 
individuell zu betreuen. Darü-
ber hinaus lassen sich Ver-
triebspotentiale erkennen und 
Vertriebsaktivitäten gezielt 
steuern“, freut sich Martin 
Krämer. 
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Auftragseingang am Beispiel der smartCRM-Demoversion 



 


