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360°-Blick auf die
Kundenbeziehung

Der Einsatz eines CRM-Systems schafft die Basis fiir eine gezielte Verkaufsfor-
derung und Kampagnensteuerung. Mit ihrer zentralen Kundenauskunft liefert
die Komplettlosung von e.bootis/Kassaline die wichtigsten Kennzahlen.

Mit modernen CRM-Systemen erfassen
und verwalten immer mehr Handler
samtliche relevanten Kundendaten wie
beispielsweise Kundenhistorie, Ange-
bote, Verkaufe, Kampagnen oder Mai-
lings und leiten daraus bedarfsgerech-
te VertriebsmafRnahmen und Verkaufs-
kampagnen ab. Mehr Kundentrans-
parenz und Vertriebseffizienz verspre-
chen viele Losungen, doch der Vertriebs-
erfolg hangt entscheidend vom Integ-
rationsgrad der CRM-L6sung in das
Warenwirtschaftssystem ab.

,Die Bandbreite an Instrumenten, die
im Fachhandel zur Vertriebsunterstiit-
zung eingesetzt werden, ist recht grofs.
Sie reicht von einfachen Excel-Listen
Uber angekoppelte, eigenstandige
CRM-L6sungen bis hin zu voll integrier-
ten CRM-Modulen innerhalb komplet-
ter Warenwirtschafts- und ERP-Syste-
me. Doch im praktischen Einsatz zeigt
sich schnell, wo die Grenzen der jewei-
ligen Losungen sind”, erklart Knut Mer-
tens, Prokurist des Essener Software-
Spezialisten e.bootis/Kassaline. ,Bei-
spielsweise kdnnen spontane Vermark-
tungsaktionen auf Basis von Excel-
Listen oder nicht integrierten CRM-
Lésungen nur mit unverhaltnismasig
hohem Aufwand betrieben werden.
Mehrfacherfassungen, inkonsistente
Daten und mangelnde Auswertungs-
moglichkeiten machen den Einsatz die-
ser Werkzeuge zudem ineffektiv fiir
den langfristigen Gebrauch.”

Aus Erfahrung weif er, dass Handler,
die einen Mehrumsatz durch Service
und Kundenorientierung generieren
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wollen, einen ganzheitlichen Blick auf
die Kundenbeziehung bendtigen. Auf
dieser Basis konnen dann Verkaufsan-
gebote entsprechend dem jeweiligen
Kundenprofil mafigeschneidert wer-
den. ,Auch so genannte Stand-alone-
CRM-L6sungen sind dafiir nur bedingt
geeignet, da homogene Stamm- und
Bewegungsdaten in der Regel fehlen
und daher eine wichtige Voraussetzung
flr die Echtzeit-Verarbeitung und Aus-
wertung von Vertriebs- und Marketing-
Informationen nicht gegeben ist”, gibt
Knut Mertens zu bedenken. ,Erst wenn
eine nahtlose Kommunikation, etwa
zwischen Warenwirtschaft, CRM- und
Webshopsystemen, hergestellt ist und
die notwendigen Artikelstamm- und
Mediendaten in einer zentralen Quelle
verwaltet werden, konnen gezielte
Print- und Online-Vermarktungskampa-
gnen zeitnah realisiert werden.”

Mit ihrer zentralen Kundenauskunft
als Bestandteil der vollstandig integ-
rierten Komplettlosung ,e.bootis-ERPII-
PBS” liefert e.bootis/Kassaline Fach-
héandlern einen 360°-Uberblick tiber die
wichtigsten Kennzahlen zur Kundenbe-
ziehung aus Vertrieb, Finanzbuchhal-
tung und Warenwirtschaft: Stammda-
ten, Konditionen, Umsatzhistorie,
offene Posten, aktuelle Retouren oder
die meistgekauften Produkte kénnen
der Geschéftsfiihrung und dem Ver-
trieb ein umfassendes Bild an die
Hand geben. Im Anschluss haben
Bereichsverantwortliche die Moglich-
keit, nach Bedarf Berichte liber Ver-
kaufschancen, Umsatzprognosen oder

Kaufverhalten zu erstellen und indivi-
dualisierte, auf die Bediirfnisse des
Kunden angepasste Produktangebote
zu initiieren - sowohl fiir den Online-
Webshop als auch fiir Print-Kataloge
oder Mailing-Aktionen.
www.ebootis.de

Knut Mertens, Prokurist bei e.bootis/
Kassaline: ,Um Mehrumsatz durch Service
und Kundenorientierung zu generieren,
bendtigen Handler einen ganzheitlichen
Blick auf die Kundenbeziehung.”
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