SERVICES - SOLUTIONS

Auf effiziente Art Kunden gewinnen

Im Geschiftsleben sind die Personen und Firmen gut bedient, die jederzeit liber das richtige Wissen verfiigen.
Dies gilt insbesondere fiir das Wissen eines Unternehmens liber seine Kunden. «Customer Relationship Ma-
nagement» (CRM) oder «<Kundenbeziehungsmanagement» verhelfen zu klaren Wettbewerbsvorteilen.

CRM leistet einen wichtigen Beitrag zu profitablen
Kundenbeziehungen und begeisterten Mitarbeitenden

Bei CRM handelt es sich um eine be-
reichsiibergreifende Geschiftsstrategie,
die auf den systematischen Aufbau sowie
die Pflege dauerhafter und profitabler
Kundenbeziehungen zielt. Sinnvoller-
weise wird CRM in allen Abteilungen
eines Unternehmens angewendet. Da-
durch kann das gesamte Informations-
management optimiert und das Unter-
nehmenswissen umfassend gesichert
werden. Eine einheitliche Adressdaten-
bank liefert dazu vollstandige Kundenak-
ten und vereinfacht die Vertriebssteue-
rung spiirbar. CRM bedeutet aber auch
Teamwork auf hohem Effizienzniveau
und lisst sich gleichsetzen mit Attributen
wie nahezu 100 Prozent vollstandige Kun-
denakte, unendliches Unternehmensge-
déchtnis, schnelle Reaktionen auf aktuel-
le Anforderungen usw.

Griinde fiir den CRM-Einsatz

Ob Privatkunde oder Einkiufer eines
Unternehmens: Das Kommunikations-
verhalten der Kunden hat sich in den let-
zen Jahren grundlegend verandert. Wur-
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Mit einem Zusatzmodul

lassen sich Adressen,
fgaben aus

Termine und A
CAS ge

de frither ein Grossteil der Kommunika-
tion auf dem Postweg erledigt, wird heu-
te schwergewichtig telefoniert, gemailt
und gefaxt. Zudem trigt der Aussen-
dienst einen wichtigen Teil zum Kunden-
dialog bei. Will ein Unternehmen den
Uberblick dariiber bewahren, was einzel-
ne Kunden iiber die Produkte wissen,
welche Wiinsche sie haben oder welche
Reklamationen und Anregungen sie kom-
munizierten, geht das nur noch mittels
einer gut organisierten Datenbank.

Ein ebenso wichtiger Grund fiir die
Einfiihrung von CRM ist der zunehmen-
de Wettbewerb bei identisch werdenden
Produkten. So konnen sich Unterneh-
men immer weniger tiber ihre Kernleis-
tung (Produkte) im Markt positionieren.
Die Unterscheidung zum Mitbewerber
erfolgt vielmehr verstirkt tiber kunden-
orientierte Services und individuelle An-
gebote. Werden die Vorlieben, Wiinsche
und preislichen Vorstellungen der einzel-
nen Kunden gekannt, ist es moglich,
massgeschneiderte Produkte bzw. Lo-
sungen anzubieten. Diesen Service emp-

finden Kunde als Zeit sparend und be-
quem, was dazu fithren kann, dass ein
Angebot selbst dann genutzt wird, wenn
es von einem Mitbewerber preislich
unterboten wird.

Nachhaltige Wirkung durch CRM

Im Zentrum des Kundenbeziehungs-
managements steht mit Sicherheit die op-
timierte beziehungsweise die individuelle
Betreuung der Kunden. Diese fiihlen
sich dadurch besser aufgehoben, vertrau-
en den Produkten des Anbieters, sind
begeistert vom professionellen Kunden-
service und bleiben dem Lieferanten ger-
ne treu.

Aber auch die Innenwirkung von CRM
ist nicht zu unterschitzen. So steigert
CRM die Effizienz der Mitarbeitenden
und versetzt sie in die Lage, schneller auf
Kundenwiinsche zu reagieren und bei
Kundenkontakten stets auf dem aktuells-
ten Stand zu sein. Dies fiihrt zu Erfolgs-
erlebnissen und steigert die Freude an
der Arbeit. Mit Fug und Recht darf folg-
lich festgehalten werden, dass CRM
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einen wichtigen Beitrag zu profitablen
Kundenbeziehungen und begeisterten
Mitarbeitenden leistet.

Die Aufgabe der Software

Grundsitzlich muss festgehalten wer-
den, dass CRM als Denkweise, als Grund-
einstellung zu verstehen ist. Allerdings
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lassen sich kundenorientierte Strategien
und Philosophien ohne Einsatz leistungs-
fahiger Software-Tools nicht umsetzen.

Andererseits ist festzuhalten, dass noch
so professionelle Softwarelosungen al-
leine nicht in der Lage sind, bestehende
Probleme im Bereich der Kundenbin-
dung zu 16sen.

Der Software fallt lediglich die Rolle
des «Enablers», des Arbeitswerkzeuges,
zu. Als Basis dazu ist ein kundenorien-
tiertes Denken und Handeln im gesam-
ten Unternehmen unabdingbar.

Losungsvariante CAS

Fiir die Umsetzung einer umfassenden
CRM-Strategie stehen unterschiedliche
Losungen diverser Hersteller zur Verfii-
gung. Als eine der weit verbreiteten und
modularen Applikationen empfiehlt sich
die CRM-Softwareldsung von CAS.

CAS Software AG entwickelt seit 1986
Software fur die effiziente Kundenbe-
treuung und Neukundengewinnung und
verfiigt heute tiber eine einzigartige Pro-
duktpalette, die den Grossteil der CRM-
Wiinsche abdeckt.

Die im Folgenden erwahnten Produkte
sind sowohl einzeln als auch im Verbund
einsetzbar. Auch ein schrittweiser Auf-
und Ausbau ist moglich. Umfangreiche
Informationen sind erhaltlich tiber www.
genesisworld.ch.

Adress- und Kontaktmanager

CAS Contact bildet die Einstiegslo-
sung in die CRM-Produktfamilie. Sie
beinhaltet Funktionen wie professio-

nelles Adressmanagement, vollstandige
Kundenakte, Terminmanagement und
Mailingassistent und ist ab 285 Franken
pro Arbeitsplatz erhaltlich.

Die umfassende CRM-Lésung

CAS genesisWorld adressiert die an-
spruchsvollen Bediirfnisse. Mit der Mog-
lichkeit, samtliche Daten zu replizieren,
lassen sich Daten ganz einfach auf ein
Notebook tibertragen (z.B. fiir den Aus-
sendienst). Zu den weitere Leistungs-
merkmalen zihlen Funktionen wie Pro-
jektmanagement, Verkaufschancen (inkl.
Auswertungen), Urlaubsplanung und
optionale Einbindung der Warenwirt-

schaft.

Intranet-Losung fiir bessere
Zusammenarbeit

CAS teamWorks bildet eine leistungs-
fahige Plattform fiir samtliche Informa-
tionen und Abldufe im tiglichen Busi-
ness. Sie unterstiitzt die teamiibergrei-
fende, interne Zusammenarbeit und
verkiirzt Prozesse auf ein Minimum.

Artwin AG - Hauptsitz
Lenzburgerstrasse 13,5702 Niederlenz
Tel.062 885 80 00, Fax 062 885 80 01
info@artwin.ch, www.artwin.ch

Artwin AG - Region Nordwestschweiz
Ruischgrabenweg 2,4414 Fiillinsdorf
Tel.061 903 17 30,Fax 061 903 17 31

Kon

nen Sie es sich leisten lhre
Kundenpflege dem Zufall zu
Ube'rlassen?

Lassen Sie |hre Kunden spiiren, was es heisstder
Konig zu sein — mit Kontakt- und Informatigns-
Software aus dem Hause Artwin.

“®artwin
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