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Was ist CRM? Alles, was Sie daraus machen! Moglichkeiten gibt
es viele. Rein technisch gesehen reicht es naturlich, eine CRM-
Losung zu implementieren und den Anwendern zur Verfugung zu
stellen. Doch damit ist noch nicht viel erreicht. CRM ist eine Philo-
sophie und will gelebt werden.

Einen entscheidenden Beitrag zum Unternehmenserfolg leistet
CRM nur, wenn sich das ganze Unternehmen damit identifiziert.
Der Weg kann individuell sein, sollte aber konsequent gegangen
werden. Mit Anregungen, wo sich CRM einsetzen und wie es sich
umsetzen lasst, wollen wir lhnen den Einstieg erleichtern.
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ERFOLG MIT CRM

KUNDEN
GEWINNEN

Aller Anfang ist... leicht! Grundvoraus-
setzung fiir eine erfolgreiche Akquisition
von Kunden ist - nebst einer anwender-
freundlichen CRM-Losung - das Bewusst-
sein, dass nicht die Software sondern deren
Anwendung den Erfolg ausmacht. CRM ist
kein Produkt sondern eine Philosophie.

Gerade in der Akquisitionsphase leisten CRM-
Anwendungen besonders wertvolle Dienste.
Die Qualifizierung grosser Adressmengen und
die gezielte Auswahl entsprechender Daten
vereinfachen und beschleunigen die Gewin-
nung von Leads. Die Segmentierung von Kon-
taktdaten in unterschiedliche Zielgruppen
erlaubt der Marketingabteilung eine genau-
ere Werbe- und Kommunikationsplanung.
Kampagnen kénnen zudem exakt auf die
gewiinschte Zielgruppe oder die geeigneten
Kundenprofile und -interessen abgestimmt
und iiberwacht werden. Reaktionen werden
direkt in der entsprechenden Kampagne er-
fasst und mit dem Adressdatensatz verkniipft.

Vertriebsrelevante Informationen wie Kon-
taktdaten, Hintergrundinformationen, Inte-
ressen, Bediirfnisse usw. werden mit Vorteil
in einer CRM-Datenbank erfasst und bilden
die Grundlage der Leadbearbeitung. Aus der
Akquisitionstdtigkeit gewonnene Informati-
onen werden mit den richtigenAdressdaten
verkniipft, so dass aus einem anonymen
Datensatz mit der Zeit ein vielversprechen-
der Lead mit einer ,,Geschichte” dahinter
wird. Aufgaben kénnen direkt in Bezug zum
Kontakt geplant und jede Aktivitdt dokumen-
tiert werden. So bleiben die Informationen
auch bei einem Wechsel des Kundenbetreuers
erhalten.

«... bekommt Dokumentation»

Die angeforderte Dokumentation trifft beim
Interessenten ein. Wenige Tage danach fasst
ein Vertriebsmitarbeiter telefonisch nach.
Das CRM-System hiélt die Vorgidnge fest und
erinnert rechtzeitig an Folgeaktivitédten.

«... nimmt am Wettbewerb teil»

Ein Wettbewerb flattert ins Haus und weckt
Interesse an der neuen Produktelinie.

Die Auswahl der Adressen erfolgte aufgrund
entsprechender Profile in der CRM-Daten-
bank. Mit den eingesandten Teilnahmeschei-
nen werden die Adressen wieder aktualisiert.

«... abonniert Newsletter»

Mit einem regelméssigen Newsletter erhalten
Interessenten laufend gezielte Informationen
und werden zu Veranstaltungen eingeladen.
Die Empfianger des Newsletters haben dazu

selbstverstdndlich ihr Einverstdndnis gegeben.

«... wird angerufen»

Die Anrufliste fiir das Telesales-Team stammt
direkt aus dem CRM-System. Die wichtigsten
Informationen aus dem Gespriach werden

in den entsprechenden Datenfeldern festge-
halten und dienen kiinftigen Marketing- und
Vertriebsaktivitdten als Grundlage.
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ERFOLG

MIT CRM

KUNDEN
BETREUEN

Es ist nur ein kleiner Schritt vom Lead zum
Kunden - aber ein grosser fiir den Vertrieb!
Mit einem geeigneten CRM-System gelingt

dieser miihelos.

Durch das rechtzeitige Nachverfolgen von
Verkaufschancen werden keine Moglich-
keiten mehr ausgelassen; die CRM-Lésung
erinnert an (iiber)fdallige Termine. Mangeln-
des Nachfassen von Offerten ist passé. Ist der
Abschluss getétigt, werden die entsprechen-
den Daten im CRM festgehalten. So haben
Verkauf und Sales jederzeit den Uberblick
tiber die gelieferten Produkte oder Dienst-
leistungen. Hat der Kunde Fragen zu einer
Offerte oder zu einer Lieferung? Nichts ein-
facher als das: Das CRM-System hilft weiter
und erspart auch im Falle eines Umtausches
miithsames Suchen der entsprechenden Infor-

mationen.

Fiir die Verkaufsplanung sind die CRM-Daten
von grosster Bedeutung. Das Management
erhilt jederzeit eine aktuelle Ubersicht iiber
die getdtigten Umsétze und die geplanten
Verkdufe. Abweichungen von den Vertriebs-
zielen, stagnierende Umsitze in einzelnen
Regionen konnen rechtzeitig erkannt und mit
geeigneten Massnahmen korrigiert werden.

«... bestellt gemiss Offerte»

Die Offerte tiberzeugt den Interessenten;
begeistert greift er zum Telefon. Selbstver-
standlich ist die Nummer der Offerte im
CRM-System hinterlegt, so dass der Kunde
gleich mit dem richtigen Vertriebsmitarbei-
ter verbunden wird. Dieser kann die Offerte
umgehend bearbeiten.

«... erkundigt sich nach dem Liefertermin»
Der Kunde wartet ungeduldig auf seine Be-
stellung. Seine Nachfrage beim Unternehmen
kann die Sachbearbeiterin direkt beantwor-
ten. Den aktuellen Liefertermin findet sie im
CRM-System.

«... mochte etwas umtauschen»

Das gelieferte Produkt wurde bei der Lie-
ferung beschddigt, daher mochte es der
Kunde umtauschen. Der Lieferant priift im
CRM, welches Modell dem Kunden geschickt
wurde und kann problemlos den Austausch
vornehmen.
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ERFOLG MIT CRM
KUNDEN BINDEN

Sinkende Loyalitat und vermehrte Abwan-
derung von Kunden sind Probleme, mit
welchen viele Unternehmen konfrontiert
werden. Die Griinde dafiir sind unterschied-
lich. Probate Mittel dagegen sind Kunden-
bindungsprogramme und natiirlich ein
hervorragender Service.

Der Aufbau und die Pflege von Kundenbe-
ziehungen werden massgebend durch den
Einsatz einer CRM-L6sung unterstiitzt. Nicht
umsonst heisst es: Nach dem Kauf ist vor
dem Kauf. Der Kontakt zu den Kunden ist ein
laufender Prozess, der viel Aufmerksamkeit
erfordert. Bereits kleine Unstimmigkeiten
wie beispielsweise eine falsche Anrede

oder Mehrfachzustellungen beim Versand
eines Kundenmagazins konnen gutgemeinte
Absichten ins Gegenteil kehren. Mitglied-
schaften in einem Kundenclub miissen sich
fiir den Anbieter und die Kunden lohnen. Ein
CRM-System hilft dem Vertrieb, bestehenden
Kunden passende Zusatz- oder Eintauschan-
gebote zukommen zu lassen.

Service Excellence widerspiegelt den virtuo-
sen Umgang mit vorhandenen Kundeninfor-
mationen. Hat der Anwender einen Service-
vertrag abgeschlossen, muss er unbedingt
rechtzeitig iiber den Ablauf informiert
werden. Die Gelegenheit ist dann giinstig,
zu neuen Abschliissen zu kommen. Wer

ein Gerit reparieren lassen muss, hat Arger
genug. Da wird wenigstens eine speditive
und kompetente Abwicklung erwartet. Zum
Glick lassen sich alle benétigten Daten im
CRM speichern und jederzeit abrufen.

«... hat ein Service-Problem»

Wenn gar nichts mehr geht, hilft oft nur noch
der Anruf beim Service-Center. Aufgrund der
vorhandenen CRM-Daten kann der Service-
Mitarbeiter dem Kunden rasch und kompe-
tent helfen. Dazu gehoren auch die Angaben
zu einem allfdlligen Service-Vertrag.

«... will ein Geriit reparieren lassen»

Das defekte Gerdt wird aufgrund der Kunden-
oder Produktinformationen sofort identifi-
ziert. Der Service-Prozess ist im CRM-System
abgebildet, so dass die Reparatur umgehend
eingeleitet werden kann. Der Kunde kann
sich jederzeit tiber den aktuellen Stand infor-
mieren.

«... sammelt Treuepunkte»

Treuepunkte sind als Kundenbindungspro-
gramm sehr beliebt. Richtig gemacht, ergibt
sich daraus fiir beide Seiten eine Win-Win-
Situation. Informationen tiber den Konto-
stand, Kundenprofil, bisherige Bestellungen
und vieles mehr stammen natiirlich aus dem
CRM-System.
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«... verfolgt Social Media Aktivititen

des Unternehmens»

Social Media werden bei Informationsbe-
schaffung und beim Kauf von Produkten
immer wichtiger. Image eines Unternehmens
und Bekanntheitsgrad werden davon wesent-
lich beeinflusst. Fiir eine gezielte Kommu-
nikation stellt das CRM-System die entspre-
chenden Kontaktdaten zur Verfiigung.

«... erhilt ein Eintauschangebot»

Die Lancierung eines neuen Modells bietet
die Chance édltere Produkte abzulésen. Auf-
grund der Angaben in der CRM-Datenbank
lassen sich Besitzer entsprechender Modelle
identifizieren und mit einem attraktiven Ein-
tauschangebot zum Kauf motivieren.
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CRM ist kein starrer Prozess sondern eine lebendige Landschaft C S 2
c R M mit zahlreichen Mdglichkeiten fiir interaktive Kontakte zu Kunden

und Interessenten. Werbekampagnen, Verkaufsgespriche, Eintauschan-

gebote, Service-Anfragen und vieles mehr sind ideale Gelegenheiten,

um Beziehungen aufzubauen, zu pflegen und zu vertiefen.
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FACEBOOK WACHST
WEITERHIN STARK

Die Social Media Plattform Facebook ver-
zeichnet auch im Jahr 2011, sieben Jahre
nach der Griindung, ein stetiges Wachstum
(weltweit 43%). Dabei hat die Benutzerzahl
zwischen Mirz 2010 und Mérz 2011 in ver-
schiedenen Weltregionen unterschiedlich
stark zugenommen. Angesichts der realen
Userzahl von rund 693 Millionnen gesamt-
haft (Besucher tiber 15 Jahre alt) ist der jahr-
liche Zustrom an Menschen enorm und gibt
zugleich einen Einblick in die Tragweite
von Social Media.

EBAY UBERNIMMT
MAGENTO

-

Y

| = 11! Magento

eCommerce Platform for Grewth

Der Online-Riese eBay will Magento, den
Anbieter der gleichnamigen Onlineshop-
Software, komplett iibernehmen. Magento
soll Teil des neuen eBay-Geschiéftsbereiches
X-Commerce werden. Bereits letztes Jahr hat
sich eBay einen Minderheitsanteil an Ma-
gento gesichert. Nun soll der Rest auch noch
folgen; der Deal muss allerdings noch von
den US-Behorden genehmigt werden, was bis
Herbst 2011 dauern konnte. Danach soll Ma-
gento geméss eBay als neue Open-Commerce-
Platform-Group in die X-Commerce-Strategie
integriert werden und eine starke, robuste
Entwickler-Community als Ressource fiir
Gross- und Einzelhdndler bilden.

CRM UND SOCIAL MEDIA
MIT SugarCRM 6
VERBINDEN

¥ SUGARCRM

In der Schweiz gibt es inzwischen mehr als
2,6 Millionen Facebook-User, rund 220000
Twitter-Accounts und 150°000 XING-Profile.
Genutzt werden diese Dienste fiir die Kon-
taktpflege und die Informationsbeschaf-

fung tiber Veranstaltungen, Produkte und
Dienstleistungen. Hochste Zeit, dass diese
Entwicklung auch in CRM-Lésungen Einzug
halt. Soziale Plattformen stellen Marketing,
Vertrieb und Service ndmlich vor neue Her-
ausforderungen.

Vorbildlich geldst hat dies SugarCRM 6: Sugar
CloudConnectors und Social Feeds ermog-
licht den Austausch von Daten aller Art wie
Social-Networking-Informationen oder Vide-
os und verbindet diese mit CRM-Datensétzen.
Mit dem Twitter Connector konnen sich
Anwender aus Sugar heraus die Tweets eines
Kontakts oder Unternehmens verfolgen.

TYPO3 MIT NEUEN
RELEASE 4.5.3

TYPO3 ©°

Auch wenn es sich dabei nur um einen Main-
tenance Release fiir Bugfixes handelt, wird
allen Anwendern der Version 4.5 ein Upgrade
auf die neue Version empfohlen.

Weitere Informationen unter:
http://wiki.typo3.org/wiki/TYPO3_4.5.3

DIE CHROMEBOOKS
KOMMEN

Schon bald ist es so weit: Die von Google
entwickelten Chromebooks, welche speziell
auf Web-Anwendungen ausgerichtet sind,
kommen auf den Markt. Die neuen Netbooks
sind dank der speziellen Ausrichtung auf das
Web ideal fiir Internet-Vielbenutzer. Laut Her-
steller sind die Chromebooks echte Schnell-
starter und in nur 8 Sekunden betriebsbereit.
Mittels WLAN und 3G sind sie immer mit
dem Internet verbunden; ein leistungsfahiger
Akku sorgt fiir eine ganztdgige Laufzeit. Die
Speicherung der Dokumente, Einstellungen
und Apps erfolgt in der Cloud. Somit ist die
sichere Speicherung der Daten — unabhédngig
vom Gerit — gewéhrleistet. Chromebooks fiih-
ren immer ein automatisches Update durch
und halten somit die Apps und Betriebssys-
tem-Versionen auf dem neusten Stand. Google
setzt mit seinen Cloud-Diensten auf ein
vollkommen interaktives/soziales Netzwerk.
Nebst klaren Vorteilen stellt dieser Dienst
aber gleichzeitig auch den gewichtigsten
Nachteil dar. Viele Nutzer konnte das Spei-
chern privater Daten auf dem Netz abschre-
cken. Top oder Flop? Wir sind gespannt auf
die neuen Modelle.

NEUE BEZAHLMOGLICHKEIT:
Bezahlen AMAZoON

Seit kurzem kénnen nun auch deutsche

Online-Hdndler Amazon als Zahlungsmag-
lichkeit anbieten. Das bisher aus den USA
und Grossbritannien bekannte Checkout by
Amazon lduft in Deutschland unter dem
Namen Bezahlen iiber Amazon. Dabei werden
in etwa die gleichen Gebiihren wie beim
Konkurrenten PayPal (eBay) erhoben. Mit Si-
cherheit wird damit die Konkurrenz auf dem
E-Commerce Markt spiirbar steigen.
Bezahlen iiber Amazon funktioniert ganz
einfach: Der Kunde klickt in einem beliebi-
gen E-Shop auf den dort integrierten Amazon
Button und durchlduft den gleichen Bestell-
prozess wie bei Amazon. Der Shop-Betreiber
erhélt eine Bestellbestdtigung und versendet
die gewiinschten Produkte oder lédsst sie
durch Amazon verschicken. Ist der bezahlte
Betrag bei Amazon eingegangen, wird dieser
abziiglich Gebtihren an den Shop-Betreiber
liberwiesen. Amazon bietet mit Bezahlen
iiber Amazon eine Komplettldsung fiir die
Zahlungsabwicklung mit diversen Manage-
ment-Tools (z.B. Bestellungsverwaltung
Werbeaktion, etc.).
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W SUGARCRM.
Flexible. Intuitive. Open.

SUGAR 6
CRM Made Simple

SUGAR 6
FRUHLINGS RELEASE 2011

Sugar6 ist CRM Made Simple: Eine flexible, intuitiv be-
dienbare Losung, die sich genau den Kundenbediirfnissen
anpasst. Zusétzlich zu den bisherigen Versionen «Enterpri-
se» und «Professional» lanciert Sugar mit «Corporate» und
«Ultimate» zwei neue Subscriptions. Damit kénnen Unter-
nehmen jeder Gréssenordnung die fiir sie am besten geeig-
nete Version auswihlen.Die Friihlingsoffensive von Sugar
setzt konsequent die Strategie einer offenen Architektur
fort. Global, Mobile, Social - Sugar 6 setzt die Messlatte fiir
moderne CRM-Ldsungen auf ein neues Hochstmass.

Business ist global

Mit der Unterstiitzung von 22 Sprachen ist Sugar bestens
auf den Einsatz im internationalen Umfeld ausgerichtet.
Anwender konnen je nach Bedarf einfach die gewiinschten
Sprachen auswéhlen. Verschiedene Wahrungen mit automa-
tischer Umrechnung ermdglichen es Verkaufsteams, globale
Angebote zu erstellen und gleichzeitig lokale Wahrung zu
verwenden.

Grenzenlos mobil

An der Sugar Frithling 2011 Version miissen sich kiinftig
alle mobilen CRM-Anwendungen messen lassen. Besitzer
von Smartphones, Tablets, iPads, Android- und Blackberry-
Gerdten und iPhones kénnen sich freuen: Sugar 6 wird
kiinftig ihr stindiger Begleiter. Dank der Offline-Verfiigbar-
keit kénnen z.B. Kundendaten auch dann bearbeitet werden,
wenn einmal kein Netzwerk zur Verfiigung steht. Die Syn-
chronisation erfolgt automatisch, sobald das Gerdt wieder
verbunden ist. Und keine Sorge, falls einmal ein mobiles
Gerit verloren geht: Samtliche Daten sind verschliisselt und
geschiitzt.

Social Media integriert

Sugar 6 hat die Zeichen der Zeit erkannt und erschliesst die
neuen Moglichkeiten von Social Media. Auf Wunsch kann
mit dem Kunden online in dem von ihm bevorzugten Social
Media interagiert werden. Dank der Integration zu LinkedIn
lassen sich Kunden oder Lead auf mégliche Verbindungen
prifen. Die Verbindung von Kundendaten zu deren Twitter-,
Facebook- oder Blog-Aktivitédten ist einfacher denn je. Sugar
6 bietet entsprechende Moglichkeiten aus einer Hand.

Dank der integrierten Social Sales Intelligence von Inside
View, Live Meeting Funktionen, GoogleDocsSharedDocu-
ment und zahlreichen anderen neuen Funktionen iiberzeugt
Sugar 6 einmal mehr. Ganz nach dem Motto «The Future

of Business is open» préasentiert IThnen das Sugar-Team von
CS2 gerne die neue Frithlingsversion.

mura
[
- — I.J
- - welibaraces
Cloud

i & SugarCRM

o 5 Open Platform L) ‘j L
@ &
Collaboration Social

Sugar 6 auf einen Blick:

e Social CRM

e SocialCollaboration

e SaleslIntelligence

e 22 Sprachen, rechts-links-Schriften
¢ Mobil CRM fiir Android, Blackberry, iPad/iPhone
e Offline Sync
e HTML5 Charts
e Vereinfachtes Konfigurieren

EINFACHER
VERWALTEN
SugarCRM

Die Verwaltung des Kantons Basel-
land umfasst fiinf Direktionen, die
Landeskanzlei und die Gerichte.
_ Die Zentralen Informatikdienste (ZID)
als Teil der Landeskanzlei sorgen

lir eine zu
ler Verw
sma
es Be
N1g VO

—

Das Projekt in Kiirze:

— Integrierte Losung basierend auf
SugarCRM und TYPO3

— Adressmanagement, Serienbriefe,
Kampagnen, Newsletter (SugarCRM)

ige IT-Infrastruktur

— Behordenverzeichnis (TYPO3, Integration
SugarCRM)

— Datenaktualisierung auf Website des
Kantons in Echtzeit

Bei den ZID laufen die operativen IT-
Fédden des Kantons Baselland zusam-
men. Zu den Hauptaufgaben gehoren

Ausbau, Betrieb und Unterhalt der

gesamten Server-Systemlandschaft und

Netzwerke sowie die Unterstiitzung

zahlreicher Anwendungen in verschie-

denen Amtern.

Fiir eine einfache und effiziente Adress-

verwaltung wird in der Landeskanzlei

sowie in der Fachstelle fiir Gleich-
stellung von Frau und Mann und in

der Gesundheitsférderung Baselland
SugarCRM eingesetzt. Zudem dient das

CRM-System fiir die Erstellung von

Serienbriefen und verschafft Ubersicht

bei der Durchfiihrung von Kampagnen.

Das umfangreiche Behordenverzeichnis
des Kantons Baselland wurde von CS2
auf der Basis von TYPOS3 realisiert und

verfiigt iiber eine Echtzeit-Schnittstelle

zur Website des Kantons. Dabei werden

die Daten direkt aus SugarCRM eingele-

sen. Die integrierte Losung erlaubt den
Anwendern ein effizientes Verwalten

und Verwenden von Adre:
eine komfortable Aktua
Behordenverzei

www.bl.ch
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Gemeinsam mit dem Kunden konzi- Umfragen, Blog und Forum aktiv am phase auch den eigentlichen Einkauf
— pierte und entwickelte die CS2 eine Dialog mit der SNV teilhaben. Bei der und das Recherchieren von Normen
°6 zeitgemadsse Plattform, welche die SNV Organisation ihrer zahlreichen Veran- ermoglicht. Die gesamte Web-Plattform

bei der Informationsvermittlung, bei staltungen setzt die SNV heute auf ihr ldasst sich einfach verwalten und kann
der Durchfiihrung von Veranstaltun- neues Seminar-Modul mit integrierter flexibel sémtlichen Anforderungen der
gen und beim Vertrieb von Produkten Kalender- und Agenda-Funktionen.Von = SNV angepasst werden.

unterstiitzt. Gleichzeitig werden die grosser Bedeutung ist fiir die SNV der

Besucher rasch zu den gewiinschten Web-Shop, welcher nebst dem Lehr-

Themen gefiithrt und kénnen mittels mittelshop in einer zweiten Ausbau-

Die SNV Schweizerische Normen-Vereinigung ist die
Dachorganisation fiir Normung in der Schweiz. Sie ist
die direkte Vertreterin des Europaischen Komitees

fiir Normung (CEN) in Briissel und der internationalen
Normenorganisation ISO mit Sitz in Genf. Sie fordert
die Selbstregulierung, wendet definierte Prozesse fle-
xibel und kundenorientiert an und sorgt fiir Information
und Unterstitzung ihrer Kunden und Mitglieder.

Die SNV handelt zum Nutzen der Schweizer

Wirtschaft und Gesellschaft und
vertritt deren Interessen.
—_—

A -

Das Projekt in Kiirze: — Lehrmittel Web-Shop (Magento) — Verschiedene Zusatzmodule fiir www.s nv.ch f{“: E-_:1 1 r";'\ {? o

— Mehrsprachige — Dialog-Tools wie Umfrage, Blog, Mobil Glossar, FAQ usw. \j | :_.&é 5 \// )
Web-Plattform auf TYPO3-Basis Microsite, Forum — Integration externes Newsletter-Tool .":":' B | ‘v‘f

— Seminar-Modul und — Zentrales Kontaktcenter fiir einfache — Barrierefreiheit (Stufe AA), SEO Optimie- Die Welt braucht Normen. PR 16
Kalender/Agenda Modul Kontaktaufnahme rung, SEM Adword Kampagnen 17
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WEBSITE RELAUNCH
FUR MEHR
UBERSICHT

Mit iiber 5°000 Artikeln fiir Biiro, Dokumenten- und
Zeitmanagement bringt Biella als grosster Bliromaterial-

hersteller der Schweiz Freude in die Arbeitswelt, Schule
und nach Hause. Fiir Ubersicht und Ordnung sorgt der

neue Webauftritt.

Im Vordergrund des Projekts stehen
die Unterstiitzung des Aussen- und
Innendienstes sowie eine verbesserte
Ubersicht fiir die Besucher iiber Un-
ternehmen, Angebot, Dienstleistungen
und Aktivititen. Der neue internati-
onale Webauftritts soll vermehr als
Informations-, Vertriebs- und Marke-
tingkanal genutzt werden.

Eine animierte Anzeige spezieller
Themen stimmt die Besucher ein. Da-
nach sorgt der Online-Katalog dafiir,
dass Produkte rasch gefunden und
strukturiert dargestellt werden. Die
Daten werden aus dem ERP-System
und einer externen Bilddatenbank ein-
gelesen. Zum Katalog gehoren Funk-
tionen wie Kundenmeinung, Anzeige
verwandter und Vorschlige weiterer
Produkte, Neuheiten und vieles mehr.

Das Projekt in Kiirze:

In einem separaten Showroom kénnen
interaktiv individuelle Angebote und
Informationen eingeholt werden. Mit-
tels zweier Kalkulatoren konnen sich
Kunden automatische Offerten fiir
selber konfigurierte Produkte zustel-
len lassen oder ihre Angaben erfassen
und an einen Verkaufsberater senden.
In beiden Fillen wird der Vertrieb
merklich entlastet und der Kunde
wird effizienter bedient.

Verschiedenste Einstiegsmoglich-
keiten fiihren die vielen Zielgruppen
schnell zum gewiinschten Inhalt.

Im Endausbau wird Biella mit sechs
Websites iiber einen international aus-
gerichteten Internet-Auftritt fiir ganz
Europa verfiigen.

— Mehrsprachiger Webauftritt mit TYPO3
mit Multi-Lander Installation

— Online-Produktkatalog mit zahlreichen
Zusatzfunktionen

— ERP-Anbindung

— Showroom fiir individuelle Angebote,
Kalkulator fiir Richtpreisofferten und
Konfigurator fiir Offertanfragen

— Héndlernetz-Shop Finder (mit GoogleMaps)

— Kontakt Center (mit interaktiver Weltkarte)

www.biella.eu

Biella

With a smile
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