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Liebe Leserinnen und Leser,

drauBen ist es kalt geworden.
Der Herbst ist da und das Jahr
neigt sich dem Ende - Zeit,
zurlck zu blicken und die Ziele
fur die kommenden Monate zu
stecken. Erfahren Sie in dieser
Ausgabe, wie smartCRM Sie bei
der Zielerreichung unterstitzt
und lhnen die Steuerungs-
arbeit erleichtert.

Uber uns

Lesen Sie auBerdem, wie die
BVS Blechtechnik GmbH vom
Zusammenspiel zwischen abas-
ERP und smartCRM profitiert.
Mit den zusatzlichen Informa-
tionen ist eine bessere Koor-
dination der Arbeit méglich.

Viel SpaB3 beim Lesen
Ihr Team von B&R

Neues aus Kandel
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GrofB3e Resonanz auf den B&R-Kundentag am 18. Oktober ¢ B&R auf der IfraExpo
in Wien e Neuer Mitarbeiter: Markus Hammer ¢ Terminvorschau

B&R-Kundentag 2007

! B&-Kundétaé

18. Oktober 2007

Am 18. Oktober fand der dies-
jahrige B&R-Kundentag in un-
seren Geschaftsrdumen in Kan-
del statt. Die Resonanz auf un-
sere Einladung war wieder sehr
groB. Zahlreiche Kunden in-
formierten sich wahrend des
B&R-Kundentags Uber die neus-
ten smartCRM-Entwicklungen
und diskutierten mit uns die
kommenden  Anforderungen.
Erstmalig gab es am Nachmit-
tag ein Anwenderforum, das
bei den Gasten groBen Anklang
fand. Dabei stellten zwei An-
wender ihre smartCRM-Lésung
vor und standen anschlieBend
Rede und Antwort.

Bei leckeren Snacks, umgeben
von Werken des Kandeler

Kinstlers Armin Hott, nutzten
die zahlreichen Gaste den B&R-
Kundentag auch zum Informa-
tions- und  Erfahrungsaus-
tausch.
Neuer Mitarbeiter: Markus
Hammer

Seit Oktober verstarkt Markus
Hammer unser Softwareent-
wickler-Team. Er ist ausgebil-
deter Informatiker und verfugt
Uber 10 Jahre Erfahrung in der
Softwareprogrammierung.

B&R erstmalig auf der IfraExpo
Die IfraExpo (8. — 11.10.2007)
ist der jahrliche Treffpunkt far
Zeitungsverlage und Medien-
hauser aus aller Welt. Zusam-
men mit unserem o&sterreich-
ischen Partner IT-consult GmbH
prasentierten wir printCRM,
unsere CRM-Software fur Ver-
lage. DarUber hinaus zeigten
wir in taglichen Best-Practice-
Vortragen, wie die Prozesse
des Anzeigenverkaufs opti-
miert werden kénnen und wel-

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

Terminvorschau
m 7./8. November 2007
CRM-expo in NlUrnberg

Weitere Informationen zu den
Veranstaltungen finden Sie auf
unseren Websites.
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Installation

smartCRM bei BVS

Die BVS Blechtechnik GmbH aus Béblingen ist eines der fihrenden feinblechver-
arbeitenden Unternehmen im deutschsprachigen Raum.

Seit seiner Grindung 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

smartCRM und ERP

Als langjahriger 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-

Blechtechnik nen der Kunden und Interes-

BVS setzt smartCRM seit dem

Jahr 2004 im Innen- und Au-

Bendienst erfolgreich ein. Die

smartCRM-Installation umfasst

folgende Schwerpunkte:

m Adressen / Ansprechpartner

m Aktivitaten

m 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.

senten zentral in smartCRM zur
Verflgung - von Marketing-
und Vertriebsaktivitaten Uber
Projektdaten bis hin zu Absatz-
zahlen. Auch dem AuBendienst
stehen diese Informationen
offline auf dem Notebook zur
Verflgung.

smartCRM greift auf folgende
abas-Daten per EDP-Schnitt-
stelle zu:

m Adressen

Angebote

Umsatzzahlen
Auftragsbestand

Offene Posten

Diese Daten werden in beide
Richtungen Ubergeben - 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. Uber diese Kunden-
nummer werden alle weiteren
Daten abgeglichen. Andert z.B.
der Innendienst Kundenstamm-
daten in abas-ERP, gelangen
die aktualisierten Daten via
Schnittstelle in smartCRM.

Informationen fir 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
Aktivitaten, laufende Angebote
und Anfragen sowie aktuelle
Absatzzahlen des Kunden.

i Adressen: MUSTERFIRMA LEE
Suchnamo [ MUSTERFIRMA Adresstyp | kunde v Mdenthe | op1i11g ,Unsere AuBendienstmitarbei-
Name 1 Musterfirma Meier GmbH Strasse Musterstrafie 1 ter gehen dank smartCRM bes-
Name 2 Abteilung BR Land Deutschland v PLZ 12345 ser Vorbereitet zum KU nden_
Name 3 on Musterort . . ..
= Sie sind Uber laufende Bestel-
Telefon 0123/4567 -0 AD Held Horst b [ Anf d Rekl
Faxhr 0123/4567 -1 KAB Muster Anna|v TK Riistig Rudi |v: ung_en' n ragen_ un eKla-
Stammdaten | {ABAS || ABAS - Text || Lieferadresse | Statistik || Ubersicht || AduTyp || info | Bewertung matlc_)nen Informler:t' Der In_
i : = nendienst hat Zugriff auf In-
ieiebe Lieferung ab Werk > reditlimit 25.000 . .
Zahlungshed 14 Tage 2%, 30 Tage netto v Liefersperre v formatlonen des AUBer-]d IenSteS
Versandart | Spedition Anton Maller RE 12 hon 21.953.00 und kann seine Arbeit besser
Sprache DEUTSCH v| gemarE 21.953,00 koordinieren”, ist Frank Link,
vt EEI2340678 T EEES i CRM- Proj ektleiter bei BVS,
m Partner 0 E PlDatum Ergebnis  [Bearb. |Art Partner Thema N.Aktion Am ~ u berzeugt.
; ) TS oo e T
Cfomatts 1801 g oo or W s |umer | 16500 ey
[kl PIM [®| _|l8]24.05.2007] HH_ |ANGEB | Meier ‘Angebot 11005691 Wert. 4.560.00 jeren_|31.05.2007 . . . .
[B Projekte EI *j |22.05.2007 | RR EMLEG Lehmann Anfrage-Nr.: 009534 - 24.05.2007 D a ru be r h I n a u S I I efe rt d I e
- R |2205.2007 RR EMLEG Lehmann | Anfrage-Nr.- 008533 - D 24.05.2007
1% b [1505.2007 K |EMLAG Meier AW B&R-Kundentag 18102007 |[w sma rtCRM _Ad ressa kte g enaue
< I >
Informationen zu Zahlungs-
Adresse mit Beispieldaten aus abas-ERP und Lieferkonditionen, Kund-



»SmartCRM unterstltzt uns wesentlich bei der Kundenbetreuung. Die Kommunikation zwischen
Innen- und AuBendienst hat sich deutlich verbessert. Zudem steht die Verwaltung der an uns ge-
richteten Anfragen dank der smartCRM-Projekte heute auf soliden Beinen.” Frank Link
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denbewertung sowie
tial.

-poten-

Vertriebsprojekte ganz einfach
Bei ca. 2.000 Angeboten pro
Jahr legt BVS groBen Wert auf
eine einfach zu bedienende
Angebotsschreibung und -ver-
folgung. ,Der gesamte Prozess
ist heute wesentlich transpa-
renter und geordneter. Unsere
AuBendienstmitarbeiter  kén-
nen ihre Angebote in
smartCRM einsehen, damit ha-
ben sich Ruckfragen mini-
miert”, hebt Frank Link hervor.

BVS ist Lohnfertiger und Sys-
temlieferanten fur Gehéause-
technologie. An BVS gerichtete
Anfragen beinhalten meist de-
taillierte CAD-Zeichnungen, die
als Basis fur die Angebotskal-
kulation dienen. Das Angebots-
wesen liegt aufgrund dieser
individuellen ~ Kundenanferti-
gungen, Stucklistenverwaltung
und Produktionsplanung in
abas-ERP. Zur Nachverfolgung
der Angebote nutzen die Ver-
triebsmitarbeiter ~ smartCRM,
das einen kompletten Uber-
blick Gber 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
verknipft 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 Aktivitat in
der Adressakte des Kunden und
gewabhrleistet so einen vollstan-
digen Uberblick tber alle An-
fragen und Angebote bereits in
der Aktivtatenhistorie. Die Ak-
tivitat ist automatisch mit dem
Projekt verknupft.

Damit bei der Vielzahl der An-
fragen und Angebote nichts
vergessen wird, legt smartCRM
zusatzlich Nachfassaufgaben
far die zustandigen AuBen-
dienstmitarbeiter an.

Die Zahlen im Blick

Uber die Schnittstelle zu abas-
ERP importiert smartCRM tdg-
lich die neusten Absatzzahlen.
smartCRM analysiert die Zahlen

Als Systemlieferant schlieBt BVS
mit seinen Kunden Rahmenver-
trage, so dass diese Uber einen
definierten Zeitraum ge-
wilnschte Stlckzahlen abrufen
kénnen. smartCRM listet diese
Rahmenvertrage detailliert auf.
Abgebildet werden u.a.:
Auftrags-Nr. und -datum
Vertragsmenge

Restmenge

Liefertermin

Preise

Auf diese Weise sind alle Mitar-
beiter Uber 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 zuganglich zu
machen. Besonders unsere Pro-
zesse im Angebotswesen konn-
ten wir wesentlich vereinfa-
chen. Basis dafir ist die hervor-
ragend geldste Schnittstelle
zwischen smartCRM und abas-

auf Firmen-, Kunden- sowie ERP. Darlber hinaus profitieren
Mitarbeiterebene und zeigt wir von der hohen Flexibilitat,
Auswertungen zu: die uns das System und auch

s Umsatz die Mitarbeiter von B&R bie-

m Auftragsbestand ten”, freut sich Frank Link Uber

m Offene Posten das gelungene CRM-Projekt.

(@ Projekte zu Adresse MUSTERFIRMA (36) =]
Adresse MUSTERFIRMA D 12345 | Musterort Tel. [ Fax 0123/4567-0 012374567 - 11
Bezeichnung Kabelschellen laufende Nr. 22222
Status Dauerprojekt v Projekivolumen 8.765,00
AD /TK Held Horst ~|| Riistig Rudi v Realisierungsdatum o EE
Stammaaten | {Angebat]

Status aktuell v|  Letztes gedrucktes Angebot

Angebots-Nr. 01005692

Musterfirma Meier GmbH
Abteilung BR
Musterstrage 1

Angebatsdatum 24.05.2007

Angebotswert 8.765,00 12345 Musterort

Bemerkungen

F:24.05.2007,F:24.05.2007 F:24.05. | B
2007,D:24.05.2007

v Angebot-Nr.: 01005692

Projekte Pos A Tab

|Atikeinr Suchname-1

Ihr Zeichen Ihre
22.05.2007

Nachricht Unser Zeicher
H.Held

Tel.: 09 89 / 88 88 - 89
E-Mail: h heldgbeispiel.de

Kunde
0011111

Bezeichnung-1 Menge|

12345 P12345

Positionen |

11 PROGRAMMKOSTEN

Kabelhalterung A 1.000,00
ier- | 0,00

Kontakte

22 ENTWICKLUNGSKOSTEN

[ 0,00

67890 P&7890

B 1.000.00 00 o000

L)
() Adressen
m

11 PROGRAMMKOSTEN

Programmier- | Anderungskosten 0,00

rafwo|maf o] o

3 ENTWICKLUNGSKOSTEN

1<

Eniwicklung / Konstruktion 0,00

Beispielangebot aus abas-ERP in smartCRM



Funktion

Zielvereinbarungen

Mit Zielvereinbarungen steigern Sie die Leistung lhrer Mitarbeiter. Dartber hi-
naus fordern Sie mit Zielen Eigenstandigkeit und Motivation.

Beim Einsatz von Zielen als
Steuerungsinstrument  stehen
Leistung und Ergebnis im Vor-
dergrund. Konsequent einge-
setzt flhren Zielvereinbarun-
gen dazu, dass Mitarbeiter
mehr Verantwortung fur ihre
Arbeitsergebnisse Ubernehmen
und deutlich motivierter arbei-
ten. DarUber hinaus foérdern
Zielvereinbarungen Eigenstan-
digkeit und Selbstkontrolle der
Mitarbeiter.

Vorteile der Leistungsplanung

mit Ziele sind z.B.:

m Die Mitarbeiter sind Uber
die Unternehmensziele und
ihren persénlichen Beitrag
zur Umsetzung informiert.

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

m Es entsteht Klarheit Uber
die Erwartungen an die
Arbeitsergebnisse.

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

Nur messbare Ziele motivieren

Ziele mussen konkret definiert
werden - unabhangig davon,
ob es sich um Absatzzahlen
oder Verkaufstatigkeiten han-
delt. Die Leistungsplanung in
smartCRM orientiert sich des-
halb an dem SMART-Konzept.
Damit sind lhre Ziele Uberprif-
bar und motivierend zugleich.

= Spezifisch
Messbar
Anspruchsvoll
Realistisch

= Terminiert

40> wn
1l

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

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

m Anzahl der Besuche bei A-
Kunden

m Anzahl der Erstkontakte
(telefonisch, personlich, ...)

m Angebotsvolumen (Gesamt,
pro Artikel, ...)

m Anzahl verkaufter Maschi-
nen eines bestimmten Typs

m 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 kénnen Sie
far jeden Mitarbeiter andere
Zielarten definieren. Der Soll-
Wert wird in der Regel pro
Geschaftsjahr angegeben; Sie
kénnen aber auch einen indi-
viduellen Zeitraum festlegen.

Uber 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
Uber den taggenauen Stand
der Zielerreichung informiert.
Das Frihwarnsystem signali-
siert sofort, welche Ziele im
grinen bzw. roten Bereich
liegen. Probleme werden so
frihzeitig 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-
taten, offene Angebote, detail-
lierte Umsatzzahlen. Sie kon-
nen genau Uberprifen, wie es
zu den Abweichungen kam.

Auf los geht’s los

Neben den vorkonfigurierten
Zielen (siehe unten) erstellen
wir lhnen gern individuelle
Ziele. Dank der groBen Flexibili-
tat von smartCRM koénnen Sie
jederzeit Sollzahlen und Zeit-
raume andern oder bestehende
Ziele zu anderen Mitarbeitern
kopieren.

@ Zielvereinbarungen fiir Bernd Dahm =%
(o Mitarheiter | Name Solll_Soll zeitnah Ist % % v_Gesamt i
P BD Besuche 300 213 184 86 61 -29
BD \ BD Deckungshbeitrag Gesarnt 5B80.000 397814 389.231 a8 70 -B.583
Bermd Dahm -\ BD Erstkantakte 120 as 108 124 [=E:] 20
B =0 Neue Kunden 25 17 13 78 52 -4
¥ BO Neue Projekte 100 ol a1 114 81 10
f BD Umsatz Art.Grp. COMPACT 850.000 603.825 658.317 109 v 594492
i | BD Umsatz Gesamt 1.400.000 984 535 987422 ag 1 -7.113
ielvereinbarungen
BD (Bernd Dahm)
Hi (Hans Kauf)
JS5 (Jutta Schuh)
KL (Kurt Laus) L]
P3 (Pia Sand) K
Uhersicht
Umsatz unter Yorjahr || Umsatz ober Varjahr || Umsatz unter Plan || Umsatz dber Plan
‘Kd—Nr Kunde PLZ On Urnsatz 2007 2006 zeitnah %2007 / 2006 Tr o
10046 Biedermann + Link Holding 72379 Hechingen 39.070 96,364 -59 57284 17.09.2007
10057 Tiemann Pharma AG 51105 Kdln 42070 94 364 -85 -5278408.01.2007
10043 PROMENADE GrmbH 23978 Wick 38 664 85892 -B5  -4B8.1228 18.05.2007
10059 Metz GmbH 10821 Berlin 58.475 87322 -33  -28.847 18.08.2007
10044 Mavie GmbH 4801 Wien 39.742 60400 -34  -20 658 16.04.2007
10052 Zeffir Kosmetik KG 76135 Karlsruhe 115735 131478 -11 -15743 30.03.2007
v
1< >

Zielvereinbarungen fr einen Mitarbeiter in smartCRM



