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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
prasentieren unsere CRM-Ver-
lagssoftware printCRM. AuBer-
dem veranstalten wir den
Informationstag CRM im Ver-
lagswesen.

Uber uns

Erfahren Sie in der aktuellen
Ausgabe, wie Sie in smartCRM
Zielgruppen punktgenau selek-
tieren und Direktmarketing-
aktionen durchflhren. Lesen
Sie weiter, warum smartCRM
aus dem Hause Gmoéhling nicht
mehr wegzudenken ist.

Viel SpaB3 beim Lesen
lhr Team von B&R

Neues aus Kandel
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Ruckblick: B&R auf der CeBIT
Zur diesjahrigen CeBIT sind wir
mit einem neuen Standkonzept
an den Start gegangen, das
durch seine ungewohnliche
Optik Gberzeugte.

Anstelle der klassischen Mes-
semobbel waren Weinfasser als
Prasenter 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 Qualitatsprodukte
gibt. ©

Informationstag: CRM im Ver-
lagswesen am 28. Juni

Wie Mitarbeiter bei der Bewal-
tigung der taglichen Aufgaben
von CRM-Systemen unterstitzt
werden, erfahren interessierte
Verlage am Informationstag
CRM im Verlagswesen. Die Ver-
anstaltung findet am 28. Juni
in unseren Geschaftsrdumen in
Kandel statt.

In Vortragen informieren Refe-
renten Uber Bedeutung, Nut-
zen und Madoglichkeiten von
CRM in Verlagshausern. Ferner
sprechen sie Uber Effizienzstei-
gerung und Kosteneinsparung.
Anhand eines Praxisbeispiels
erladutern 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
gefullt.

m 19. Juni - 9. CrossMediaFo-
rum in Minchen

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

m 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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Anwendung

Direktmarketing mit smartCRM

Mit der Selektionsfunktion in smartCRM fuhren Sie im Handumdrehen Direkt-
marketingaktionen durch.

\

Customer Relationship Mana-
gement umfasst alle Aktivita-
ten, um Kunden zu gewinnen,
besser kennen zu lernen, ihre
Woinsche zu erfillen und ge-
winnbringend langfristig zu

binden.
Ein Weg fuhrt dabei tber Di-
rektmarketingaktionen - die

personalisierte Ansprache lhrer
Kunden und Interessenten per
E-Mail, Post oder Telefon.

Nur wie findet man die richti-
gen Ansprechpartner fur Di-
rektmarketingaktionen?  Wie
minimiert man Streuverluste
bei der Kundenansprache? Und
wie spricht man die Empfanger
nach einer Mailingaktion wie-
der gezielt an?

Nutzen Sie dazu die vielen
Méglichkeiten von smartCRM,

Kunden und Interessenten zu
klassifizieren, in Branchen und
Geschaftsfelder einzuteilen
oder ihnen Kennzeichen zu-
zuordnen. Durch diese Unter-
scheidung koénnen Sie punkt-
genau selektieren und Marke-
tingmaBnahmen individuell je
Zielgruppe gestalten.

Das genaue Aufsplren, Selek-
tieren und Ansprechen der
Zielpersonen ist in smartCRM
mit nur wenigen Klicks erle-
digt. Dabei unterstitzt Sie die
smartCRM-Selektionsfunktion.

Selektieren Sie z.B.:

m 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

m Kunden, die Maschinen des
Typs A einsetzen und deren
Wartungsvertrag auslauft

m Projekte in der Entschei-
dungsphase mit einem Vo-
lumen ab x Euro, die Mitar-
beiter A leitet
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m Kunden, die Produkt B fur
weniger als 400 Euro ge-
kauft haben

m 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.:

m Serienbrief Giber MS Word
inkl. aller Serienbrieffunk-
tionen

m Serien-E-Mail inkl. Anhang

m Aufgabenerzeugung, z.B.
fur Telemarketing

Aktionen dokumentieren

smartCRM speichert Ihre Ak-
tionen als Aktivitat in der Ad-
ressakte. So sehen Sie in der
Aktivitatenhistorie, wann wel-
che Aktion stattfand und wel-
che Aktivitaten darauf folgten.

Oder vergeben Sie fur 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 fur Fol-
geaktionen.

Naturlich stellt smartCRM |h-
nen auch den Erfolg lhrer Ak-
tion dar, z.B. Anzahl Neukun-
den nach einer Aktion oder
Anzahl der eingegangenen
Bestellungen fur das offerierte
Sonderangebot.



Ein Beispiel zur Erlauterung

Sie haben einen neuen Sensor
entwickelt, der die Laufzeit
von Pressmaschinen enorm
verldangern kann. Neben ver-
schiedenen WerbemaBnahmen
mochten Sie ein Direktmailing
per E-Mail an alle Interessenten
versenden, die mechanische
und hydraulische Einzelpressen
herstellen. AnschlieBend sollen
lhre Vertriebsmitarbeiter mit
den Mailingempfangern 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 lhre 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 kénnen.

Das Mailing starten

Ist die Zielgruppe gefunden
und Uberpraft, bietet lhnen
smartCRM die Mdglichkeit,
einen Serienbrief oder ein Se-
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rien-E-Mail zu starten. Da Sie
im Beispiel ein elektronisches
Mailing als Basis fur lhre Tele-
fonaktion nutzen mobchten,
entscheiden Sie sich fur die
Serien-E-Mail.

Sie erfassen das Anschreiben
far lhr Mailing in smartCRM
und fugen alle anzuhdngenden
Dokumente hinzu. Der Versand
des Mailings erfolgt direkt aus
smartCRM, z.B. via MS Outlook.

Die Aktion dokumentieren
Damit lhre Mailingaktion fur
jeden Mitarbeiter nachvoll-
ziehbar bleibt, legen Sie fest,
dass smartCRM bei jedem Emp-
fanger eine Aktivitdat und ein
Merkmal als Hinweis auf das
Mailing anlegt.

2 Serien-E-Mail

A=)

E-Mail-Text eingeben

{Text | Anhang

Text Sehr geehit<<AP_AN=> <<AP_Anredezeile>>

Problem mit den neuen APS-Sensoren

mit mechanischen und hydr Eir

umfassendes Funktionspaket

Betreff und E-Mail-Text in den Aktivitat kopieren

Betreff Mit den neuen APS-Sensoren arbeiten Ihre Maschinen noch praziser und genauer

Ihre Kunden erwarten. dass lhre Maschinen im Handumdrehen umgeriistet sind und stets prazise arbeiten. Kein

Wahrend eines dreiwdchigen Belastungstests fiihrte die Technische Universitat Seehausen zahlreiche Versuche
I n durch. Ergebnis des Tests ist. dass APS-Senseren auch
unter schwierigen industriellen Gegebenheiten mit hachster Genauigkeit arbeiten. Lesen Sie die detaillierten
Testergebnisse sowie technische Daten im beiliegenden pdf-Dokument

Die APS-Serie 1asst sich kinderleicht auf neue Anforderungen umristen und bietet dariiber hinaus ein

Weitere Informationen zu den neuen APS-Sensoren finden Sie online unter: www aps-sensor de =

T “ Eertigstellen " Abbrechen

Aufbauend auf den Merkma-
len, die Sie vergeben, kénnen
Sie zu einem spateren Zeit-
punkt im Handumdrehen Fol-
geaktionen starten.

Die Telefonaktion durchfiihren
Um die Zielpersonen der Mai-
lingaktion wieder anzuspre-
chen, erzeugen Sie Aufgaben
far lhre Vertriebsmitarbeiter.
Die Telefonaufgaben verteilen
Sie in smartCRM an die zustan-
digen Vertriebsmitarbeiter
oder ein Vertriebsteam.

Mit einem Klick gelangen Sie
von der Aufgabe in die Adress-
akte des Mailingempfangers
und kénnen sich auf das Ge-
sprach vorbereiten. Hier finden
Sie alle bereits bekannten Da-
ten Uber den Interessenten — in
der Aktivitatenhistorie auch
den Eintrag der Mailingaktion.

Der Vertriebsmitarbeiter do-
kumentiert das Telefonat als
neue Aktivitdt und erfasst ge-
gebenenfalls Folgeaktivitaten
fur sich und seine Kollegen.

Weitere Informationen

Sie mochten mehr Uber Selek-
tionen in smartCRM erfahren?
Nehmen Sie unser Schulungs-
angebot wahr. Wahrend einer
individuellen Schulung zeigen
wir |hnen die Tricks der
smartCRM-Selektionsfunktion.




Installation

smartCRM macht die Arbeit leichter

smartCRM ist bei der Gmohling Transportgerdate GmbH aus Firth nicht mehr weg-

zudenken.

Gmohling fertigt seit Uber 55
Jahren Transportbehalter und
-wagen aus Leichtmetall. Das
Unternehmen ist auf die Verar-
beitung von Blechen und Profi-
len aus Aluminium spezialisiert
und gehért in diesem Markt-
segment zu den fihrenden An-
bietern in Europa.

GMOHLING

Systeme aus Leichtmetall

Seit 2005 setzt Gmohling
smartCRM im Innen- und Au-
Bendienst ein. Die smartCRM-
Loésung umfasst  folgende
Schwerpunkte:

Adressen / Ansprechpartner
Aktivitaten
Vertriebsprojekte
Umsatzplanung
Absatzauswertungen
Zielvereinbarungen

Martin Kramer, Geschaftsfuhrer
bei Gmoéhling, kennt smartCRM
selbst bereits GUber 14 Jahre -
damals noch als ivs. Seitdem
hat er die standige Weiterent-
wicklung der CRM-Software
verfolgt.

Im Zuge der Einfihrung eines

empfahl Martin Kramer
smartCRM, welches er in der
Vergangenheit durch die pra-
xisnahe Umsetzung der Benut-
zerbedUlrfnisse sowie ein sehr
gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis
schatzen lernte.

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

Er erganzt: ,Wir arbeiten direkt
mit dem Hersteller zusammen.
Das merken wir sowohl an der
Qualitat des Services als auch
an den Reaktionen auf unsere
speziellen Winsche. Diese wer-
den zuverladssig und zeitnah
umgesetzt und finden sich so-
gar im Standard zukUnftiger
Versionen wieder.”

Kundenbetreuung - ganz leicht
Dank smartCRM ist Gmohling
heute in der Lage, Adressen zu
klassifizieren, um dadurch die
Vertriebsaktivitaten konkret zu
steuern. Mit der elektronischen
Kundenakte hat sich nicht nur
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sondern die Mitarbeiter kén-
nen Kundenanfragen schneller
beantworten. Auch die Qualitat
der Informationen im System
wurde enorm gesteigert.

Auswertungen richtig einsetzen
Via  Schnittstelle  importiert
smartCRM regelmaBig Artikel-
stammdaten, Auftragsbestand,
Offene Posten und Umsatzzah-
len aus dem ERP-System von
Gmohling. 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 Verfigung.
Wahrend der Vertriebsbespre-
chungen diskutieren die Mitar-
beiter die momentanen Zahlen
im Vergleich zu den Planumsat-
zen, die bei vielen Kunden hin-
terlegt sind. Planumsatze ver-
dichtet smartCRM automatisch
je Verkaufer und fir das ge-
samte Unternehmen.

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

m Welche Artikel hat der
Kunde bisher bezogen und
wann?

m  Wie sahen die letzten Rech-
nungen aus?

m Gibt es aus den letzten Ak-
tivitdten wichtige Informa-
tionen flr die zukinftige
Entwicklung?

Fazit

LSmartCRM  unterstitzt uns
dabei, Kunden umfassend und
individuell zu betreuen. Daru-
ber hinaus lassen sich Ver-
triebspotentiale erkennen und
Vertriebsaktivitaten gezielt
steuern”, freut sich Martin
Kramer.






