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Sales Excellence
Software

Die Sales Excellence Module

Das Modul Sales Excellence hilft Ihnen in
allen Phasen des Verkaufsprozesses:
Kundenmanagement, Auftrags- und
Angebotserstellung.

Das Modul Neukundengewinnung hilft [hnen,
mit effektiven Marketing-Initiativen langfristi-
ge und profitable Kundenbeziehungen aufzu-
bauen. Ausgefeilte Analyse-Tools vereinfa-
chen die Verwaltung von Kampagnen.

Das Modul Key Account Management bietet
Funktionen fur einen umfassenden Kunden-
service und hilft lInnen bei der profitable Kun-
denausschopfung.

Das Modul Customer Relationship garantiert
Ihnen die gréRten Wettbewerbsvorteile.

Vertriebsoptimierung durch... Kontakt

U Sales Excellence B2MARKET.DE

INTERCONNECTION CONSULTING GROUP GMBH
. . Osterwaldstraf3e 98 - 80805 Munchen

O Potentialausschopfung Tel +49 89 3681430 Fax +49 89 368143 55

U Key Account Management consulting@b2market.de

U Neukundengewinnung

U Customer Relationship Management www.b2market.de

Q Vertriebscontrolling consulting@interconnectionconsulting.de
www.interconnectionconsulting.de

B2MARKET.DE ist ein Geschiftsbereich der ICG Miinchen www.b2market.de +49 89 3681430
INTERCONNECTION CONSULTING GROUP OsterwaldstralRe 98 - 80805 Miinchen Germany
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Vertriebsstrategie & Vertriebsmanagement mit System

Um den Vertriebserfolg in einem Unternehmen zu steigern,
muss ein leistungsféhiges Vertriebsmanagement etabliert
werden, das den Verkauf und Vertrieb zum Erfolg fuhrt.

Die meisten Unternehmen arbeiten zwar seit langem mit
einer Marketing- und Vertriebsstrategie, jedoch wird diese
haufig nicht den sich laufend verédndernden Marktverhéalt-
nissen angepasst.

Neue Vertriebsformen und Instrumente haben die Ver-
kaufswelt durchgreifend verandert.

Diese neuen Vertriebsformen revolutionieren die allgemei-
nen Grundséatze in Verkauf und Marketing nicht. Sie veran-
dern jedoch in markanter Weise die Prozesse.

Die Neuausrichtung einer leistungsstarken Vertriebsmana-
gements wird gepragt durch die Veranderung an den Mark-
ten und des Kundenverhaltens. Bendtigt wird eine ganzheit-
liches, systematisches und umfassendes Vertriebsmanage-
ment auf der Grundlage einer zielgerichteten Strategie.
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—SOLL Neukundengewinnung
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Kundenbindun, Kundensegmentierung

Sales Excellence

Beschwerdemanagement

Psychologisches Sales Training Key Account Management

Customer Relationship Management

Erfolgsfaktoren im Vertriebsmanagement

MSDS Marketing & Sales Development

Das MSDS Marketing & Sales Development System wurde
auf der Grundlage des Marketingmanagements von Philip
Kotler und Michael Porter sowie der Balanced ScoreCard
von Kaplan & Norton entwickelt und bertcksichtigt beson-
ders die zentralen Erfolgsfaktoren fir die Vertriebsteue-
rung. Die Umsetzung der Unternehmens-, Marketing- und
Vertriebsziele liefert dem Management die entscheidenden
Wettbewerbsvorteile und Steuerungsinstrumente fur die
professionelle Marketing- und Vertriebsentwicklung.

Die MSDS Methode
Unternehmensgrundlage
Chancen-Analyse

Markt- & Wettbewerbsanalyse

Potential- & Kundenanalyse

SWOT Analyse der Eigensituation
Positionierung im Markt
Unternehmensvision & Geschéaftsmodell
Marktbearbeitung & Marktausschopfung
Personal- & Fuhrungskrafteentwicklung
10 Management
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Beziehung

Softwarelésung mit der SalesExcellence Software
Erfolgsfaktoren im Vertriebsmanagement

» Chancen-Analyse
Marktanalyse
Wettbewerbsanalyse
Potentialanalyse
Kundenanalyse

SWOT Analyse der Eigensituation

»
»
»
»
»
» Positionierung im Markt
» Unternehmensvision
» Geschaftsmodell
» Marktbearbeitung
Marktausschodpfung
Personalentwicklung
FUhrungskrafteentwicklung
Management des Vertriebs
Vertriebs-Controlling
ScoreCards

Zielsysteme

Die SUCCESS Methode:

Erstellung der Marketing- & Vertriebsstrategie
Bestimmung der Erfolgsperspektiven
Bestimmung operativer Erfolgsfaktoren
Bestimmung der Vertriebskennzahlen
Erstellung der ScoreCards

Ableitung von Marketing- & Vertriebszielen
Zielvereinbarung, Transfer & Monitoring
Erstellen der MalRnahmenkataloge

Aufbau des Controllingsystems

10 Implementierung der SalesExcellence® Software
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Neukundengewinnung

,Das Geld liegt auf

Identifizierung potentieller Neukunden

Ohne systematische Neukundengewinnung trocknet
der Verkaufstrichter aus!

Man kann sich seiner Stammkunden nicht auf Dauer sicher
sein. Auch bei bester Kundenzufriedenheit lasst sich nicht
verhindern, dass Stammkunden Geschéftsfelder aufgeben,
auf andere Produkte umschwenken, von Konkurrenten auf-
gekauft werden oder in wirtschaftliche Schwierigkeiten ge-
raten.

Deshalb gilt der Grundsatz:

Neben allem Vertrieb und Key Account Management muss
eine vom Verkauf getrennte Akquisitions-Engine permanent
laufen, die den Trichter der Neukundengewinnung kontinu-
ierlich fallt.

Neue Kunden zu akquirieren ist eine der zentralen Aufga-
ben des Marketings. Zum einen ist die Gewinnung neuer
Kunden zur Absicherung der erreichten Marktposition not-
wendig, denn vorhandene Kunden gehen auch kontinuier-
lich verloren. Zum anderen lassen sich dadurch Marketing-
ziele erreichen und Wachstum und Ertrag steigern.

Untersuchungen zeigen, dass Unternehmen, die Akquisiti-
on neuer Kunden besonders forcieren, tber alle Branchen
hinweg, ein vergleichsweise tiberdurchschnittliches Um-
satzwachstum erzielen.

Potentialanalyse

Die grof3ten Wachstumspotentiale bestehen in der Aus-
schopfung der Kunden und in der Neukundengewinnung
liegen. Es zeigt sich, dass meist die vorhandenen Potentia-
le nicht oder nur ungeniigend ausgeschopft sind. Die syste-
matische Potentialausschépfung bei bestehenden und be-
sonders bei Neukunden ergibt beachtliche Umsatzsteige-
rungen und erhdhte Gewinne.

1. Potentialanalyse
2. Potentialausschdpfung nach Menge
3. Potentialausschopfung nach Umsatz

SalesCenter

Zur Leadgenerierung eignet sich am besten ein eigenes
SalesCenter. Man kann bereits mit einer einzigen Person
beginnen, deren Aufgabe darin besteht Potentiale abzutele-
fonieren, Interessenten zu ermitteln und diese an den Ver-
kauf weiterzuleiten.

In einem 10 Stufen Programm entwickeln wir mit lhnen Ihr
professionelles Leadmanagement zur Neukundengewin-
nung.

Work Flow Engine

Uber die Workflow-Engine lassen sich individuelle Prozes-
se abbilden. Dies kdnnen Marketingkampagnen zur Messe-
einladung sein, ein kompletter Vertriebsprozess oder Servi-
ce-Prozesse. Die Prozesse und Verzweigungen sind dabei
komplett frei definierbar. Verschiedene Mitarbeiter kénnen
so in die automatische Weiterverfolgung eingebunden sein.

der Stralde - heben Sie’s auf!”
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Softwarelésung mit der SalesExcellence Software

Erfolgsfaktoren in der Neukundengewinnung

» Potentialdatenbank
» Wiedervorlagesystematik
» Automatic Call Dialer
» Gesprachsleitfaden
» Workflow-Manager
» Erreichbarkeitsstatistik
» Arbeitszeitstatistik
» Call-Statistik
» Projektfortschritt
» Routenplanung
» Terminvereinbarung
» Wechsel zwischen Inbound & Outbound
» Hotline
» Ticketing
» Automatische Weiterleitung
» E-Mail Integration
» Outlook-, Word-, Excel- Integration
» Nachfassautomatik
rﬁ'\.ﬁeﬂewiaga

-X-mal nicht ereicht—
Annuf: |
Neuve Kontaktdaten &y Telefon
Telefon-Nr. falsch / fehlt- -Kein Interesse Reminder
Positives Erebnls l @ Brief
Kontaktdaten Endtopi: : :
,»8 aildiecn Follow-Up Kein In & 4—HKaina Reaktion

Keine Daten emmittelbar

Endtopf:
Adress- Sehrott*

Die Prozesse im Akquisitionsmanagement
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Key Account Management

Optimale Kundenausschopfung - fur mehr Umsatz

Das KAM Excellence System

Das KAM Excellence System ist ein Verfahren zur syste-
matischen Einrichtung und Optimierung eines Key Account
Managements und liefert lhnen eine strukturierte Gestal-
tungsrichtlinie fur MaRnahmen in lhrem Unternehmen.

Der Grund flir den systematischen, gezielten Aufbau eines
Key Account Managements ist vor allem,

= das Ausschdpfen bestehender Kundenbeziehungen
= das Erzielen von Wachstum mit den Kunden
= und eine lang andauernde Kundenbindung

Dazu gehdren der langfristige Ausbau der Geschéftsbezie-
hungen mit den ,Altkunden” sowie die Entwicklung beste-
hender Kunden zu Key Accounts.

In einem zehn Stufen Programm erstellen wir mit Ihnen lhre
ganz individuelle Strategie zur gezielten Bearbeitung lhrer
Key Accounts.

1. Das KAM Excellence System

Die strategische Weichenstellung

Die Organisation und Steuerung des KAM

Das Leistungsmanagement

Die Beziehungspflege

Die systematische Bearbeitung von Key Accounts
Die Realisierung vereinbarter MaBhahmen

Die Fihrung von Key Account Managern

. Das Controlling des KAM Systems
10.Implementierung & Optimierung des KAM Systems

© XN OA~®D

Die systematische Kundenentwicklungsplanung zeigt alle
Potentiale auf und dient der Strategieentwicklung im Key
Account Management. Somit ist eine gezielte Vorgehens-
weise gewdhrleistet und der kostenbewusste Ressourcen-
einsatz gesichert.

Der Accountplan ist das Schliisselinstrument zur Erfolgs-
vorbereitung und Erfolgssicherung bei jedem Top-Kunden.
Das Arbeitsinstrument Accountplan ist der gezielte Fokus
auf einen Schliisselkunden.

Dabei wird fir jeden Key Account eine Analyse erarbeitet
und daraus die Strategie und die MalRnahmenplanung ab-
geleitet und gleichzeitig die Erfolgskontrolle bestimmt.
Die zehn Phasen der Key Account Berabeitung

= Analyse des Key-Accounts

= Analyse des Buying-Centers des Key-Accounts

® Strategie zur Bearbeitung des Key Accounts

= Analyse der Strategien der direkten Wettbewerber
= Analyse der eigenen Situation beim Key-Account

= Erstellen der Accountplane und MaRnahmenpléne
= Verkaufsgesprache mit dem Key Account

®= Training der Key Account Manager

= Controlling des KAM Systems

= Evaluation des KAM Erfolgs

4 Stammdaten r Kundenprafil r Umsitze r Historie Infablatt r Aussendienst r Yerkaufsplanung

Mame IMuster GmbH I
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Plz/Ort [DEU | [B0B07  |Miinchen
per D" mit
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Adressquppe |GH v | Kd-Gp. I AerrI bf  Borig Fischer
Umgatz R | x | By
| Jahr & | Gesamt | Handel | MNE | Kinder ;I
1 2004 356700 2545700 5.036.00 e
2 2005 4063500 27.698,00 5.212,00 - Tochter 12.06.
3 2008 42.862.00 27.865.00 6.054,00 Hobbys:
4 2007 44 562,00 30.452,00 7.520.00 - Fussball Schalkefan
- Segelfiegen
< | 2l -]
Besuchsziele Ergebnisse
| Besuchsd... | Ziel 1 Ergebnis 1 | Ziel 2 | Ergebnis 2 Kammentar
1 26042007  SortErnweit ok AufstPlazi offen Interesse an Aufstellen, jedocl
2 12032008 AufstPlazi SortE nweit

Softwarelésung mit der SalesExcellence Software

Erfolgsfaktoren im Key Account Management

» Kundenprofil & Historie

» Umsatze

» AulRendienst

» Verkaufsplanung

» Kundensegmentierung

» Leistungsplanung

» Wettbewerbsanalyse

» Beziehungsmanagement

» Kontaktmanagement & Kundenkontaktplan-Matrix
» Kundenentwicklungsplane

» Kundenmarketing & Kundenbindung

» Verhandlungsplanung & Verhandlungsfiihrung
» Kundenanalysen & Kundentypen

» Bearbeitung von Key Accounts

Ansprechparnter beim Key Account | General Einkaufer Controller Marketing
Position | Manager
Name | Herr Knut (Frau Paub Herr Philip | Herr Karl
Einfluss des Ansprechpartners | 5 }\ 8 4
Vorstand | Frau Themen | Allianz bei Markt-
Kruse tritt in China
Kontakt | 1/1
Ist/Soll
= (Ist/Soll)
- GE) Key- H(ﬂ Themen Geschéfts- Abwicklung
‘o < | Accounty| witt { [ entwicklung
(]
S = Rasag sl Kontakt 2/6 214
g g (Ist/Soll)
,?:. £ | Produkt- | Herr Themen Einfithrung
a g manager | Arnst Neuprodukt
§ 2 Kontakt 213
S (Ist/Soll)
Logistik- | Herr Themen Preise Mafo
manager | |ech
Kontakt 13 5/12

Kunden-Kontaktplan-Matrix
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Customer Relationship Management

Optimale Kundenbeziehung - langfristige Kundenbindung

CRM maCht Untel’nehmen erf0|gl’eICher' 4 Skammdaten r Kundenprafil r Umsatze r Hiskorie InFobIatt/V Aussendienst ‘Werkaufsplanung
. Rtk ElEl I =1 T |
CRM gewinnt heutzutage zunehmend an Bedeutung und VorNachname [Faried — [awer Kundengruppe WK+ [Krankenhaus
gilt derzeit als das Managemen.t—Konze.pt, das langfristig = e — Ackessgrppe [EH v |Grosshandel
den grofiten Wettbewerbsvorteil verspricht. e | | S AEC
. . . . . Plz/0rt IDEU 80807 Miinchen
Der Paradigmenwechsel im Marketing hin zum kundenori- P
entierten Marketing, die Veranderungen von Markten, vid i unr [328 - persiniiches
Technologien sowie gestiegene Kundenansprtiche machen BRI
eine permanente Kundenorientierung erforderlich. Die Imp- || Srerdsssipton |“3“;2”“8:"
lementierung von CRM als ganzheitliche Strategie steigert I:me"“a' Fzgﬂao' Igme I;"D'Lbe"e' e «
den Unternehmenserfolg nachhaltig. Wir zeigen Ihnen die Eo i T Sl TP e
wichtigsten Module des CRM und einen Gesamtuberblick f | EL [0
zur strategischen Konzepterstellung. Anschlie3end werden
die einzelnen Module ndher betrachtet. Finder: A
. . ) . - Sohn 26.11.2003
Customer Relationship Management ist eine umfassende “Teghter2 b2
o i imi A Hobbys:

Geschaftstrategie zur Optimierung, Pflege und Ausschop- vt Schakefen
fung von Kundenbeziehungen. - Segelfigen E
CRM berrkt Werkaufsfarderung i EF” b |

. . hal: /| Artkel \Wert Kum, ‘\Wert Sall P k
» dass Kunden systematisch und nachhaltig besser 1|Zr5_ag;2ngu? |p:QSpekte1suu | auu,eurnl umanu,eurul : szul

2 14.10.2007  Proben 600,00 1.400,00 7o
betreut werden...

» dass |hre Mitarbeiter effizienter arbeiten und mehr
leisten kbnnen...

» dass Ihr Unternehmen gezielt auf eine kundenorien-  Erfolg mit Customer Relationship Management
tierte Unternehmensstrategie ausgerichtet ist...

» dass durch optimale Ausschdpfung der Kundenbezie-
hungen Wettbewerbsvorteile erlangt und Gewinne
mafdgeblich gesteigert werden.

Softwarelésung mit der SalesExcellence Software

» CRMexcellence ist die umfassende Customer Relati-
onship Management Komplettldsung fur den enga-
gierten Aufbau und die konsequente Pflege Ihrer
Kundenbeziehungen. Mit zahlreichen Anwendern in

Die CRM Module - Stufenweise zum Erfolg allen Branchen weltweit zahlt CRMexcellence zum
Marktfuhrer bei mittelstandischen Unternehmen.

M Interessentenmanagement
M Neukundenmanagement » Sie werden in allen relevanten Bereichen effektiv
M Zufriedenheitsmanagement unterstitzt: Vertri_eb, Marl_<eting und Service. F_Ur
) g mehr Kundenzufriedenheit und mehr Erfolg. Die

M Kundenbindungsmanagement Software kann optimal auf lhre individuellen Anfor-
M Kiindigungsmanagement derungen abgestimmt werden, sie eignet sich ideal
M Beschwerdemanagement fur das Projektgeschaft und kann jederzeit erweitert

i ) werden. SalesExcellence lasst sich problemlos in
M Ruckgewinnungsmanagement Ihre vorhandene ERP-Software integrieren. Wichtige
M CRM Excellence Software Geschaftsdaten stehen lhnen komfortabel jederzeit

zur Verfiigung, einheitlich und vollstandig: Sie wer-

Kundenbindung flihrt zu dauerhaftem Erfolg ten alle Daten optimal aus und betreuen Ihre Kunden

Dauerhafte Kundenbindung ist der Wettbewerbsvorteil Nr.1. immer adaquat und umfassend.
Durch CRM wird die Kundenbeziehungsdauer verlangert, L
die Kundenbindung gestarkt und der Erfolg gesichert. CRMexcellence enthalt die Module
. » Das Modul Vertrieb hilft Ihnen in allen Phasen des

Verkaufsprozesses. Kundenmanagement, Auftrags-
oder Angebotserstellung.

» Das Modul Marketing hilft Ihnen, mit effektiven
Marketing-Initiativen langfristige und profitable Kun-
denbeziehungen aufzubauen.

Ausgefeilte Analyse-Tools vereinfachen die Verwal-
tung von Marketing-Kampagnen.

Beziehungsintensitat
(2.8 Kundenwerf)

» Das Modul Service bietet Funktionen fur einen um-
I fassenden Kundenservice und hilft Ihnen, dauerhaf-
te und profitable Geschéftsbeziehungen aufzubauen
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Vertriebscontrolling

Spitzenleistung im Vertrieb

Vertriebsmanagement

Die zunehmende Bedeutung eines systematischen Pro-
duktivitditsmanagements im Vertrieb liegt auf der Hand:
Produktivitatsfortschritte werden gerade fir Unternehmen in
Hochlohnlandern auch in Zukunft erforderlich sein, um im
internationalen Wettbewerb bestehen zu kdnnen. Die erfor-
derlichen Verbesserungen kdnnen nicht immer in der Pro-
duktion und Verwaltung erzielt werden, denn irgendwann
sind die Produktivitatssteigerungspotenziale ausgereizt.
Kundenbeziehungsmanagement

Kundenorientierung von Unternehmen soll zu Kundenzu-
friedenheit und letztlich zu gesteigerter Profitabilitat fihren.
Kundenzufriedenheit -das zentrale Bindeglied zwischen
Kundenorientierung und Profitabilitét ist allerdings ein hoch-
gradig dynamisches Phanomen. Um dies zu verstehen,
sollte man sich klar machen, wie Kundenzufriedenheit ent-
steht. Kundenzufriedenheit resultiert aus einem Vergleichs-
prozess: Der Kunde hat eine Leistungserwartung an ein
Unternehmen. Der Kunde vergleicht nun das, was er be-
kommt, mit dem, was er erwartet hat. Aus diesem Ver-
gleichsprozess resultiert sein Zufriedenheitsurteil.

Vertriebstrategie

Hier werden die grundlegenden Weichen fir die Marktbear-
beitung gestellt. Hierbei geht es beispielsweise darum, wel-
che Vertriebswege fur welche Markte genutzt werden. Eine
wichtige Frage ist in diesem Zusammenhang die Gestal-
tung der Zusammenarbeit mit Vertriebspartnern wie z. B.
mit Handlern. Beispielsweise muss eine professionelle Ver-
triebsstrategie in einem Unternehmen, das einen Aul3en-
dienst hat, Aussagen darlber treffen, wie das Zeitbudget

Erfolgsfaktoren im Vertriebsmanagement

des AulRendienstes schwerpunktm&Rig eingesetzt wird.

Informationsmanagement
Im Bereich des Informationsmanagements geht es in erster
Linie um die Frage, ob die notwendigen Informationen fur
eine professionelle Vertriebsarbeit im Unternehmen vorhan-
den sind. Im Mittelpunkt stehen hier Informationen Uber das
Kundenpotenzial, die Kundenprofitabilitdt sowie die Kun-
denzufriedenheit und -bindung. Das sind Voraussetzungen
fur eine systematische Kundenbetreuung. Dariber hinaus
geht es um Informationen Utber den Markt, den Wettbewerb
und die internen Prozesse und die Integration all dieser
Informationen in ein Customer Relationship Management.
—IST

= SOLL Neukundengewinnung
10

Kundenbindun Kundensegmentierung

Beschwerdemanagement Sales Excellence

Psychologisches Sales Training Key Account Management

Customer Relationship Management

Erfolgsfaktoren im Vertriebsmanagement
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Softwarelésung mit der SalesExcellence Software

SalesControlling Software

Dem Vertriebscontrolling kommt eine sehr wichtige Rolle
zu: Zum einen dient es dazu, die einzelnen Vertriebspro-
zesse auf Ihre Effizienz hin zu Uberprifen, zum anderen
bildet es die Grundlage fir Zielvereinbarungen mit den Mit-
arbeitern, sodass deren Leistungen auch gemessen wer-
den konnen.

Fir ein funktionierendes Vertriebscontrolling missen zu-
nachst die entsprechenden, unternehmensinternen Kenn-
zahlen definiert werden, die den Erfolg messbar machen.

Die Sales Excellence Software ermdglicht Ihnen, ein pro-
fessionelles Vertriebscontrolling durchzufiihren.

Ein Management Cockpit tberwacht alle Daten und stellt
Wesentliches grafisch zur Verfligung. Somit sieht die Ver-
triebsleitung auf einen Blick alle Entwicklungen und kann
entsprechende MaRRnahmen ergreifen.

Erfolgsfaktoren im Sales Controlling
» Vertrieb & Marketing

» Zahlungsverhalten

» Reklamationsverhalten

» Deckungsbeitrage

» Forecasts

» Verbraucher- und Marktanalyse

» Verbundverkaufe

» Sortimentsanalysen

» Preisszenarien

» Data Cubes
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Sales Excellence® Software
MalRgeschneiderte Komplettliésung fur Vertrieb, KAM und CRM

Die Module der SalesExcellence Software

» Zentrale Adressverwaltung mit beeindruckenden Selektions- und Suchfunktionen

» Historie mit allen Verlaufsdaten, Aktivitaten, Aktionen, Veranstaltungen...

» Kontaktmanagement mit Kundenakten und Kundendaten

> Aktivitaten-, Telefon- und Wiedervorlagemanagement

Interessentenmanagement mit Akquisitionsverlauf, Erfolgschancen, Besuchsdokumentation...
Kundenbindungsmanagement mit Strukturgleichungsmodell zur Ermittlung der Loyalitatsindizes
Beschwerdemanagement mit Eskalations- und Troubleticketsystem
Ruckgewinnungsmanagement mit konkreten Prozessphasen

» Kampagnenmanagement mit Kampagnensteuerung und -controlling
Verkaufschancensteuerung und Businessplanung

» Abbildung von Verkaufs- und Serviceprozessen und deren Mitarbeiterzuordnung

» Automatische Arbeitszeiterfassung: Einloggzeit, Arbeitszeit in einem Prozess, Telefoniezeit

» Callcentertatigkeiten im In- und Outbound inkl. Powerdialer und Callstatistiken

» Direktmarketing: E-Mail Serienversand, Faxmailings, Serienbriefe, Telefonkampagnen...
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Technische Leistungsmerkmale

» frei definierbares Datenbanklayout auf Basis MS-SQL Server ohne Limits

» frei gestaltbare Oberflache - interaktiver, frei programmierbarer Gespréchsleitfaden

» Anwender kdnnen zu verwendende Ansichten auswahlen und Reihenfolge bestimmen
» flexibler Import / Export

» phonetischer Dublettencheck zur Vermeidung doppelter Adressen

» Aktivitatenmanagement

» integriertes Wiedervorlagesystem. Delegation von Aufgaben

» Angebotserstellung und Infoversand auf Knopfdruck in Verbindung z.B. mit MS-Word. Verknipfung des
erzeugten Dokumentes in die Kontakthistorie inkl. automatischer Eintrag in die Kontakthistorie

» Dokumentenmanagement fuir kundenbezogene Dateien, wie Briefe, Faxe, Emails, Vertrage, Zeichnungen
» freie Suche und Auswertung tber alle Felder der Datenbank
» Statistikfunktion fur Zielgruppen- oder Responseanalysen

» Steigerung der Datenqualitat durch integrierte Anschriftenkorrektur und Priifung der CTI-Funktionalitat auf
TAPI-Basis mit Telefonanwahl auf Knopfdruck, automatischen Telefonwiedervorlagen bei besetzt oder kei-
ne Verbindung. Telefonate planen. Anruferidentifzierung

» Effektives Kundenmanagement durch detaillierte Kontakthistorie sorgt flir Transparenz

» Emailversand tber eigenen SMTP-Mail-Client mdaglich oder MAPI-fahige Mail-Clients z.B. MS-Outlook

» mandantenfahig, netzwerkféahig, Dialogsprachen: Deutsch, Englisch, Franzdsisch, Ungarisch

» Ereignismakros ermdglichen Erweiterung in VB-Script

» Datenaustausch mit Niederlassungen, Fachhéandlern oder Auf3endienstmitarbeitern Optimiert fur die Anbin-
dung via VPN mit UMTS, WLAN.
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Ihr Leistungsangebot interessiert uns...

Faxantwort +49 89 368143 55

L Wir sind grundsatzlich am Thema Vertriebsoptimierung interessiert.
Bitte Ubersenden Sie uns weitere Informationsunterlagen.

U Vertriebsoptimierung
Wir interessieren uns besonders fir folgende Schwerpunkte
Sales Excellence
Neukundengewinnung
Key Account Management
Customer Relationship Management

Vertriebscontrolling

(I Iy Ny I [y By I

Professionelle Verkaufstechniken

L Wwirkungsvolle Fithrung von Verkaufern und Key Account Managern

Neuropsychologisches Sales Training fur Verkaufern und Key Account Manager

U Sales Excellence Software zur Vertriebsoptimierung

Abbildung der unternehmensspezifischen Sales Prozesse

Name Vorname
Telefon Email
Firma Abteilung
Stral3e PLZ, Ort

B2MARKET.DE ist ein Geschiftsbereich der ICG Miinchen www.b2market.de +49 89 3681430
INTERCONNECTION CONSULTING GROUP OsterwaldstralRe 98 - 80805 Miinchen Germany



