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CRM Zugriff

Die Markterkundung und die Arbeit mit Informationen zielt auf die Darstellung aller Ereignisse (Handlungen,
Korrespondenz, Gesprache...) zum Abschluss eines neuen Vertrages. Die Schlisseldaten zur Bestimmung der
Durchfuihrbarkeit des Verkaufs werden so konzentriert, dass sie eine gréBtmagliche Ubersichtlichkeit und Aus-
sagekraft bieten. Die gewonnenen Informationen beantworten Fragen wie jene nach der GréBe des nachst-
maoglichen Geschéftes, dem vorhergesehenem Abschlusstermin, dem MaB der Wahrscheinlichkeit mit der das
Geschaft zustande kommt und danach, wer dafiir verantwortlich ist. Die Ausfuhrlichkeit und die Strukturie-
rung der eingeholten Informationen ergeben sich aus den Anspriichen und Bedurfnissen des Benutzers.

Aussagekraft bezuglich zukUnftiger Geschafte

Die Konzentration der Informationen Uber die Aktivitdten an einer einzigen Stelle ermdglicht es, die Mar-
ketingschritte zu verfolgen. Automatisch wird eine Ubersicht (iber die Partner und deren Kontaktpersonen
erstellt. Das Ergebnis sind automatisch erstellte Tageblcher des Partners und jeder Kontaktperson mit deren
Hilfe die einzelnen Stationen bei der Geschaftsanbahnung dokumentiert werden.

Das Ziel im Auge

Bei der Auswertung der Marketingaktivitaten verlieren wir das Hauptziel nicht aus den Augen: In welcher Zeit
kann ich das gewlnschte Geschaftsvolumen abschlieBen und wer ist daftir verantwortlich. Die Verwendung
des Marketing Moduls ermoglicht es, riickwirkend die Methoden des schnellsten Wegs zum Vertragsabschluss
auszuwerten und tragt so zum effizienten Einsatz des knappen Gutes Zeit bei.

Steuerung einzelner Geschafte

Ein Monitoring samtlicher Ereignisse und Aktivitaten im Rahmen des besprochenen Geschaftsfalles tragt zu
seinem gezielten Abschluss bei. Ein Vorteil ist die universelle Struktur des auf Schltssellisten basierenden
Marketingmoduls. Fur solche Partner, die fur die Firma sowohl Kunden als auch Lieferanten sind, wurde eine
Vernetzung mit der Kundenkarte geschaffen. Bei neuen Partnern ldsst sich die Kundenkarte automatisch aus
bestehenden Partnerkarten bilden.

Aufhebung der Grenzen zwischen Marktangelegenheiten und Kunden
Durch die Ergénzung des Standardsystems des IS K2 um dieses Modul erlischt die Grenze zwischen den Aus-
wertungen des Marketings und der wirtschaftlichen Betrachtung. Direkt in einem System kann man z. B. den
Erfolg einer Kampagne im Hinblick auf die Kosten, Reaktionen, Gewinne, Interesse, Region usw. bewerten.
Diese Bewertung schlieBt sowohl historische Gegebenheiten als auch laufende Aktionen ein. Neue Vorfalle
werden in der Bewertung automatisch aktualisiert.

Steuerung

Der Akzent wird hier auf die Schnelligkeit gelegt. Die einheitliche Steuerung des ganzen Systems K2 sichert eine
rasche Orientierung flr alle Benutzer. Fir die Firmen bringt es eine flexible Méglichkeit, die Marketingtatigkeiten
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und die Handelsinformationen in das Informationssystem zu integrieren. Die Eintragsmethode, die mehrere
Seiten mit weiteren Informationstypen nutzt, ist durchgangig im gesamten System K2.

Partnerbuch

Ist die groBte Subjektmenge, tber die Informationen gefuhrt werden. Das Partnerbuch wird in Gruppen wie
Interessenten, Potentielle, Neue, nicht Zugeordnete, Konkurrenz, Mitarbeiter usw. gegliedert. Der gesamte
Verlauf des Partnerkontakts wird automatisch protokolliert. Sémtliche weiteren statistischen Daten und Kon-
taktpersonen werden auf der Partnerkarte aufgelistet.

Kontaktpersonenbuch

Ist im Gegensatz zum Partnerbuch die Menge aller Einzelpersonen, die in den Partnerunternehmen als Kon-
taktpersonen mit unterschiedlichen Aufgaben eingesetzt sind. Die Kontaktpersonenkarte ist mit den Daten
der Partnerkarte verbunden, (z.B. mit dem Aktivitdtentagebuch), hat aber auch weitere Felder nur zur Be-
schreibung und Einordnung der Einzelpersonen.

Aktivitatenbuch

Fasst bestimmte Begebenheiten zusammen ohne zu beriicksichtigen, ob sie einen Partner oder eine Kon-
taktperson betreffen. GemaB ihres Typs werden sie in Telefonate, Faxe, E-Mails, Treffen, Angebote, usw. ein-
geteilt. Jede Aktivitat hat ein Ergebnis in Form einer subjektiven Bewertung der Wahrscheinlichkeit, mit der
ein Geschaft abgeschlossen wird (erwartetes finanzielles Volumen) und in Form von Daten, wann es realisiert
wird. Ein weiteres Kriterium der Klassifizierung der Aktivitaten ist ihre Zuordnung zu Kampagnen, Angeboten,
Partnern, Kontaktpersonen, Daten, usw.

Kampagnenbuch

Ist die Aufzahlung aller Massenaktionen, bei denen eine Kampagne die Summe der Aktivitaten darstellt. Der
Hauptzweck dieses Buches ist, die Kampagnenteilnehmer und ihre Reaktionen sofort tiberblicken zu kénnen.
AuBerdem ist es moglich, den wirtschaftlichen Gewinn und Erfolg der Kampagne zu bewerten.

Angebotsbuch

Angebote verbinden alle Tatigkeiten die mit einem Geschaftsvorfall zusammenhangen. Jedes Angebot kann
mit einem Auftrag unter Ausnutzung einer Artikellliste im Auftragsbuch verbunden sein. Die Vertriebsabtei-
lung kann dieses Auftragsbuch auch fir eine Verfolgung von Tatigkeiten der Mitanbieter bei der Geschafts-
anbahnung nutzen.

Zukunft der Firma

Hangt vor allem von ihrer Fahigkeit ab, das angebotene (hergestellte) Produkt zu verkaufen. Zur Bestimmung
der Abschatzung der zu produzierenden Menge dienen die Auswertungen im Marketingmodul. Die Aus-
wertungstiefe und die Qualitat der eingefligten Kriterien hangen von den Ansprichen und der Auswahl des
Benutzers ab. Ferner ist es moglich, samtliche Ergebnisse ebenfalls zu exportieren, zu drucken und weiter
auszuwerten.

Kommunikation

Ein Teil des Systems K2 ist die externe und interne Post. Die Kombination der Aufgaben, der Versanddo-
kumente und der Postlisten ermdglicht Workflow- Prozesse. Die Arbeit an den Daten und die gemeinsame
Anwendung eliminieren Benutzerfehler, die durch Abschreiben und Kopieren von Dokumenten entstehen.
Gleichzeitig kann man viele routineméaBige Tatigkeiten durch ein Programmskript automatisieren.
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