
 
Liebe Leserinnen und Leser, 
 
draußen ist es kalt geworden. 
Der Herbst ist da und das Jahr 
neigt sich dem Ende – Zeit, 
zurück zu blicken und die Ziele 
für die kommenden Monate zu 
stecken. Erfahren Sie in dieser 
Ausgabe, wie smartCRM Sie bei 
der Zielerreichung unterstützt 
und Ihnen die Steuerungs-
arbeit erleichtert. 

 
 
Lesen Sie außerdem, wie die 
BVS Blechtechnik GmbH vom 
Zusammenspiel zwischen abas-
ERP und smartCRM profitiert. 
Mit den zusätzlichen Informa-
tionen ist eine bessere Koor-
dination der Arbeit möglich. 
 
Viel Spaß beim Lesen 
Ihr Team von B&R 
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 Über uns Neues aus Kandel 
 

 Große Resonanz auf den B&R-Kundentag am 18. Oktober • B&R auf der IfraExpo 
in Wien • Neuer Mitarbeiter: Markus Hammer • Terminvorschau 

 
B&R-Kundentag 2007 

 

Am 18. Oktober fand der dies-
jährige B&R-Kundentag in un-
seren Geschäftsräumen in Kan-
del statt. Die Resonanz auf un-
sere Einladung war wieder sehr 
groß. Zahlreiche Kunden in-
formierten sich während des 
B&R-Kundentags über die neus-
ten smartCRM-Entwicklungen 
und diskutierten mit uns die 
kommenden Anforderungen. 
Erstmalig gab es am Nachmit-
tag ein Anwenderforum, das 
bei den Gästen großen Anklang 
fand. Dabei stellten zwei An-
wender ihre smartCRM-Lösung 
vor und standen anschließend 
Rede und Antwort. 
 
Bei leckeren Snacks, umgeben 
von Werken des Kandeler 

Künstlers Armin Hott, nutzten 
die zahlreichen Gäste den B&R-
Kundentag auch zum Informa-
tions- und Erfahrungsaus-
tausch. 
 
Neuer Mitarbeiter: Markus 
Hammer 
Seit Oktober verstärkt Markus 
Hammer unser Softwareent-
wickler-Team. Er ist ausgebil-
deter Informatiker und verfügt 
über 10 Jahre Erfahrung in der 
Softwareprogrammierung. 
 
B&R erstmalig auf der IfraExpo 
Die IfraExpo (8. – 11.10.2007) 
ist der jährliche Treffpunkt für 
Zeitungsverlage und Medien-
häuser aus aller Welt. Zusam-
men mit unserem österreich-
ischen Partner IT-consult GmbH 
präsentierten wir printCRM, 
unsere CRM-Software für Ver-
lage. Darüber hinaus zeigten 
wir in täglichen Best-Practice-
Vorträgen, wie die Prozesse 
des Anzeigenverkaufs opti-
miert werden können und wel-

che Möglichkeiten zur besseren 
Kundenbindung CRM-Software 
bietet. Zahlreiche Besucher 
nutzten die Gelegenheit, sich 
über printCRM zu informieren, 
so dass wir insgesamt ein sehr 
positives Fazit unseres ersten 
Auftritts auf der IfraExpo zieh-
en können. 
 
Terminvorschau 

 7. / 8. November 2007 
CRM-expo in Nürnberg 

 
Weitere Informationen zu den 
Veranstaltungen finden Sie auf 
unseren Websites. 
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Seit seiner Gründung im Mai 
1989 hat sich BVS bis heute zu 
einem 180 Mitarbeiter starken 
Unternehmen entwickelt, wel-
ches alle Prozesse rund um das 
Thema Blechbearbeitung und  
-verarbeitung anbietet. 

BVS setzt smartCRM seit dem 
Jahr 2004 im Innen- und Au-
ßendienst erfolgreich ein. Die 
smartCRM-Installation umfasst 
folgende Schwerpunkte: 

 Adressen / Ansprechpartner 
 Aktivitäten 
 Vertriebsprojekte inkl. An-

gebotsschreibung 
 Absatzauswertungen 
 Zielvereinbarungen 

 
Derzeit arbeiten ca. 30 Perso-
nen aus den Bereichen Auf-
tragsbearbeitung, Einkauf, Ver-
trieb, technischer Kundendienst 
sowie weitere Mitarbeiter mit 
direktem Kunden- bzw. Liefe-
rantenkontakt mit smartCRM. 
 

smartCRM und ERP 
Als langjähriger Kunde der 
ABAS AG ist BVS die Kommuni-
kation zwischen seinem abas-
ERP-System und smartCRM be-
sonders wichtig. 
 
Beide Systeme gleichen via 
EDP-Schnittstelle die Daten 
automatisch miteinander ab. 
Damit stehen alle Informatio-
nen der Kunden und Interes-
senten zentral in smartCRM zur 
Verfügung – von Marketing- 
und Vertriebsaktivitäten über 
Projektdaten bis hin zu Absatz-
zahlen. Auch dem Außendienst 
stehen diese Informationen 
offline auf dem Notebook zur 
Verfügung. 
 
smartCRM greift auf folgende 
abas-Daten per EDP-Schnitt-
stelle zu: 

 Adressen 
 Angebote 
 Umsatzzahlen 
 Auftragsbestand 
 Offene Posten 

 
Diese Daten werden in beide 
Richtungen übergeben – auch 
im laufenden Betrieb. 

Wird z.B. ein Interessent zum 
Kunden, schicken die Mitarbei-
ter die Interessentendaten per 
Klick aus smartCRM an abas-
ERP. Daraufhin stellt abas-ERP 
eine eindeutige Kundennum-
mer bereit, die smartCRM im-
portiert. Über diese Kunden-
nummer werden alle weiteren 
Daten abgeglichen. Ändert z.B. 
der Innendienst Kundenstamm-
daten in abas-ERP, gelangen 
die aktualisierten Daten via 
Schnittstelle in smartCRM. 
 
Informationen für alle 
BVS verwaltet mit smartCRM 
ca. 4.700 Interessenten-, Kun-
den- und Lieferantenadressen. 
Die smartCRM-Adressakte ver-
eint dabei alle wichtigen In-
formationen zur Adresse. Die 
Mitarbeiter sehen u.a. letzte 
Aktivitäten, laufende Angebote 
und Anfragen sowie aktuelle 
Absatzzahlen des Kunden. 
 
„Unsere Außendienstmitarbei-
ter gehen dank smartCRM bes-
ser vorbereitet zum Kunden. 
Sie sind über laufende Bestel-
lungen, Anfragen und Rekla-
mationen informiert. Der In-
nendienst hat Zugriff auf In-
formationen des Außendienstes 
und kann seine Arbeit besser 
koordinieren“, ist Frank Link, 
CRM-Projektleiter bei BVS, 
überzeugt. 
 
Darüber hinaus liefert die 
smartCRM-Adressakte genaue 
Informationen zu Zahlungs- 
und Lieferkonditionen, Kund- 
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 Die BVS Blechtechnik GmbH aus Böblingen ist eines der führenden feinblechver-
arbeitenden Unternehmen im deutschsprachigen Raum. 
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Adresse mit Beispieldaten aus abas-ERP 



denbewertung sowie -poten-
tial. 
 
Vertriebsprojekte ganz einfach 
Bei ca. 2.000 Angeboten pro 
Jahr legt BVS großen Wert auf 
eine einfach zu bedienende 
Angebotsschreibung und -ver-
folgung. „Der gesamte Prozess 
ist heute wesentlich transpa-
renter und geordneter. Unsere 
Außendienstmitarbeiter kön-
nen ihre Angebote in 
smartCRM einsehen, damit ha-
ben sich Rückfragen mini-
miert“, hebt Frank Link hervor. 
 
BVS ist Lohnfertiger und Sys-
temlieferanten für Gehäuse-
technologie. An BVS gerichtete 
Anfragen beinhalten meist de-
taillierte CAD-Zeichnungen, die 
als Basis für die Angebotskal-
kulation dienen. Das Angebots-
wesen liegt aufgrund dieser 
individuellen Kundenanferti-
gungen, Stücklistenverwaltung 
und Produktionsplanung in 
abas-ERP. Zur Nachverfolgung 
der Angebote nutzen die Ver-
triebsmitarbeiter smartCRM, 
das einen kompletten Über-
blick über alle Anfragen, An-
gebote und Bestellungen der 
Kunden bietet. 
 
Anfragen erfassen die Mitar-
beiter in einem smartCRM-
Projekt, das direkt mit dem 
Kunden oder Interessenten 
verknüpft ist. Per Klick gelan-
gen die Anfragedaten des 
Kunden in abas-ERP. Dort er-
folgen die Angebotskalkulati-
on und der Versand des Ange-
bots. 

 
Anhand der Angebotsnummer 
importiert smartCRM die Ange-
botsdaten in das Projekt. Dabei 
legt smartCRM einen neuen 
Vorgang an, der das letzte ge-
druckte Angebot aus abas-ERP 
in der Vorschau darstellt. 
 
smartCRM dokumentiert das 
Angebot auch als Aktivität in 
der Adressakte des Kunden und 
gewährleistet so einen vollstän-
digen Überblick über alle An-
fragen und Angebote bereits in 
der Aktivtätenhistorie. Die Ak-
tivität ist automatisch mit dem 
Projekt verknüpft. 
 
Damit bei der Vielzahl der An-
fragen und Angebote nichts 
vergessen wird, legt smartCRM 
zusätzlich Nachfassaufgaben 
für die zuständigen Außen-
dienstmitarbeiter an. 
 
Die Zahlen im Blick 
Über die Schnittstelle zu abas-
ERP importiert smartCRM täg-
lich die neusten Absatzzahlen. 
smartCRM analysiert die Zahlen 
auf Firmen-, Kunden- sowie 
Mitarbeiterebene und zeigt 
Auswertungen zu: 

 Umsatz 
 Auftragsbestand 
 Offene Posten 

 
Als Systemlieferant schließt BVS 
mit seinen Kunden Rahmenver-
träge, so dass diese über einen 
definierten Zeitraum ge-
wünschte Stückzahlen abrufen 
können. smartCRM listet diese 
Rahmenverträge detailliert auf. 
Abgebildet werden u.a.: 

 Auftrags-Nr. und -datum 
 Vertragsmenge 
 Restmenge 
 Liefertermin 
 Preise 

 
Auf diese Weise sind alle Mitar-
beiter über offene Lieferungen 
und den aktuellen Stand der 
Abrufmengen informiert. 
 
Fazit 
„Mit smartCRM gelingt es uns, 
den Mitarbeitern alle relevan-
ten Informationen und Zahlen 
in einem System zugänglich zu 
machen. Besonders unsere Pro-
zesse im Angebotswesen konn-
ten wir wesentlich vereinfa-
chen. Basis dafür ist die hervor-
ragend gelöste Schnittstelle 
zwischen smartCRM und abas-
ERP. Darüber hinaus profitieren 
wir von der hohen Flexibilität, 
die uns das System und auch 
die Mitarbeiter von B&R bie-
ten“, freut sich Frank Link über 
das gelungene CRM-Projekt. 

„smartCRM unterstützt uns wesentlich bei der Kundenbetreuung. Die Kommunikation zwischen 
Innen- und Außendienst hat sich deutlich verbessert. Zudem steht die Verwaltung der an uns ge-
richteten Anfragen dank der smartCRM-Projekte heute auf soliden Beinen.“ Frank Link 

Beispielangebot aus abas-ERP in smartCRM 
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 Funktion Zielvereinbarungen 
 

 Mit Zielvereinbarungen steigern Sie die Leistung Ihrer Mitarbeiter. Darüber hi-
naus fördern Sie mit Zielen Eigenständigkeit und Motivation. 

 
Beim Einsatz von Zielen als 
Steuerungsinstrument stehen 
Leistung und Ergebnis im Vor-
dergrund. Konsequent einge-
setzt führen Zielvereinbarun-
gen dazu, dass Mitarbeiter 
mehr Verantwortung für ihre 
Arbeitsergebnisse übernehmen 
und deutlich motivierter arbei-
ten. Darüber hinaus fördern 
Zielvereinbarungen Eigenstän-
digkeit und Selbstkontrolle der 
Mitarbeiter. 
 
Vorteile der Leistungsplanung 
mit Ziele sind z.B.: 

 Die Mitarbeiter sind über 
die Unternehmensziele und 
ihren persönlichen Beitrag 
zur Umsetzung informiert. 

 Eigeninitiative und Eigen-
verantwortung der Mitar-
beiter werden gefördert, 
die Motivation gesteigert. 

 Es entsteht Klarheit über 
die Erwartungen an die 
Arbeitsergebnisse. 

 Die Beurteilung der Ergeb-
nisse erfolgt anhand mess-
barer Kriterien. 

 
Nur messbare Ziele motivieren 
Ziele müssen konkret definiert 
werden – unabhängig davon, 
ob es sich um Absatzzahlen 
oder Verkaufstätigkeiten han-
delt. Die Leistungsplanung in 
smartCRM orientiert sich des-
halb an dem SMART-Konzept. 
Damit sind Ihre Ziele überprüf-
bar und motivierend zugleich. 
 

   

S 
M 
A 
R 
T 

= 
= 
= 
= 
= 

Spezifisch 
Messbar 
Anspruchsvoll 
Realistisch 
Terminiert 

   

 
In smartCRM haben Sie die 
Möglichkeit, Ziele pro Mitar-
beiter, Team oder für die Firma 
zu definieren. Ziele sind z.B.: 

 Umsatz, Marge (Gesamt, 
pro Artikelgruppe, ...)  

 Anzahl der Besuche bei A-
Kunden 

 Anzahl der Erstkontakte 
(telefonisch, persönlich, ...)  

 Angebotsvolumen (Gesamt, 
pro Artikel, ...)  

 Anzahl verkaufter Maschi-
nen eines bestimmten Typs 

 Erzielte Durchschnittspreise 
pro Artikel 

 
Ziele definieren und verfolgen 
Sie geben die Art der Ziele und 
die Soll-Werte z.B. pro Mitar-
beiter vor. Dabei können Sie 
für jeden Mitarbeiter andere 
Zielarten definieren. Der Soll-
Wert wird in der Regel pro 
Geschäftsjahr angegeben; Sie 
können aber auch einen indi-
viduellen Zeitraum festlegen. 
 
Über das Rechtesystem in 
smartCRM legen Sie fest, ob ein 
Mitarbeiter nur seine eigenen 
Ziele oder auch die Ziele der 
Kollegen ansehen darf. 
 
smartCRM vergleicht die ak-
tuellen Ist-Werte der eingetra-
genen Ziele mit den zeitnahen 
Soll-Werten. 

Damit ist jeder Mitarbeiter 
über den taggenauen Stand 
der Zielerreichung informiert. 
Das Frühwarnsystem signali-
siert sofort, welche Ziele im 
grünen bzw. roten Bereich 
liegen. Probleme werden so 
frühzeitig erkannt und es kann 
rechtzeitig gegengesteuert 
werden. 
 
Plus-/ Minuslisten zeigen die 
Kunden, deren aktueller Um-
satz vom Vorjahres- oder Plan-
umsatz abweicht. Mit einem 
Mausklick wechseln Sie in die 
Adressakte des Kunden und 
haben Zugriff auf alle Hinter-
grunddaten, z.B. letzte Aktivi-
täten, offene Angebote, detail-
lierte Umsatzzahlen. Sie kön-
nen genau überprüfen, wie es 
zu den Abweichungen kam. 
 
Auf los geht’s los 
Neben den vorkonfigurierten 
Zielen (siehe unten) erstellen 
wir Ihnen gern individuelle 
Ziele. Dank der großen Flexibili-
tät von smartCRM können Sie 
jederzeit Sollzahlen und Zeit-
räume ändern oder bestehende 
Ziele zu anderen Mitarbeitern 
kopieren. 
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