e Add-on ,,AD-Manager“ fiir Sage CRM

Der Vertrieb ist die wichtigste Schnittstelle zum Kunden. Wir haben ein Add-on fur
Sage CRM entwickelt, welches Ihnen das Controlling der Vertriebsaktivitaten in Ihrem
Unternehmen erleichtert.

Das Add-on AD-Manager ist in zwei Benutzerebenen geteilt:
« fUr Vertriebsmanagers (administrativer Bereich)
« fiir Vertriebsmitarbeiters (Ubersichtsbereich)
Die Benutzerebenen haben unterschiedliche Nutzerrechte. Der Vertriebsmanager kann

Direktiven (festgelegte Verhaltensregel) fur alle Vertriebsmitarbeiter bestimmen und einsehen.

Der Vertriebsmitarbeiter kann diese nur auf sein Kundengebiet angewandt einsehen.

1. Nutzung des AD-Managers im administrativen Bereich

Um den AD-Manager als Vertriebsmanager nutzen zu konnen, muss der Benutzer Zugriff
auf den administrativen Bereich haben. Im Standard ist das der Informationsmanager.
Auf Wunsch kann eine Anpassung der Zugriffsrechte vorgenommen werden.

Im Bereich Administration unter Datenverwaltung gelangt man Uber den Button
+AD-Manager” in den adminstrativen Bereich.
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Auf der Startseite des AD-Managers ist eine Tabelle zu sehen, in der alle CRM-Nutzer auf- D
gelistet werden. Die Liste kann mittels der Filterfunktion selektiert werden. Direktiven fr
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Durch Klicken auf den Namen gelangt man zur Personenseite des ausgewahlten Benutzers.
Die Direktiven sind in Listenform abgebildet.
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Im oberen Bereich sieht man die angelegten Direktiven. Wenn man auf eine bestehende
Direktive klicken, 6ffnet sich die Detailansicht. Hier kann die Direktive bearbeitet oder geldscht
(Button ,,Loschen®) werden. Mit den Button ,Neu® werden weitere Direktiven angelegt.

Uber ,Fortfahren® gelangen Sie zur Listenansicht der CRM-Nutzer zur(ick.

Im unteren Reiter ,Ubersicht sieht man die Auswirkungen der Direktiven auf das Kundengebiet
des ausgewahlten Nutzers. Es handelt sich dabei um eine quantitive Sicht, die die festgelegten
Direktiven mit der gewahlten Aktionshaufigkeit und der Anzahl der Firmen (in der jeweiligen
Klassifikation) summiert und auf die Tagesaktivitat umrechnet.

Wichtig fir die Anwendung ist ein sorgféaltig gepflegtes CRM-System. Die Verknupfung der
Direktive mit dem Kundendatensatz ist nur mdglich, wenn der ausgewahlte Nutzer als
Account-Manager bei der Firma definiert ist. Gleiches gilt fur die Klassifikation der Firma.
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Anlegen von Direktiven

FUr einzelne Mitarbeiter oder ein gesamtes Team kann eine beliebige Anzahl von Direktiven
erstellt werden. Eine Direktive kann maximal aus 3 Aktionen (Ausgehender Anruf, Ausgehen-
de E-Mail, Demo, etc.) bestehen. Eine Aktion muss definiert werden, die weiteren sind optional
und dienen zur Erweiterung der Direktive. Des Weiteren muss die Klassifikation der Firma und
die Haufigkeit, wie oft die Aktion innerhalb eines Jahres ausgefuhrt werden muss, ausgewahit
werden (Pflichtfelder).
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Anwendung der Direktiven auf das Kundengebiet
Wenn man im Reiter Ubersicht auf eine Direktive klicken, gelangt man zu einer neuen Sicht.

Hier wird die gesetzte Direktive auf den betroffenen Kundendatensatz angewandt. Die ,,Analyse’

zeigt die letzte und die Falligkeit der nachsten Aktion an.
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Benutzer Aktion: Aktion 2: Aktion 3:
Eingehender Anruf J Ausgehender Anruf
Klassifikation: Anzahk:
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1. BKS Corrugated Keine
2. Chepitd Vor
5 3. Culleton Management Vor & Tagen n 37 Tagen 45
4
5

Date i . Delap Ltd (Treland) Vor 4 Tagen n 41 Tagen 45
. Denis Lvnch (Ireland) In 12 Tagen 45

Die Spalte ,Falligkeit* gibt den Zeitpunkt an, bis wann die in der Direktive festgelegte Aktion
erfolgen muss. Es gibt verschiedene Falligskeitsphasen:

« Sind Aktionen geplant, bleibt das Feld Falligkeit leer.

+ Sind keine Aktionen geplant, erscheint in roter Farbe der Hinweis ,,Dringend®.

* Ist eine geplante Aktion Uberfallig, erscheint in roter Farbe die Angabe ,Vor x Tagen®.

* Ist die letzte Aktion abgeschlossen und noch kein neuer Termin in der Kommunikation

der Firma bestimmit, erscheint die Angabe ,In x Tagen®.

So sieht man auf einem Blick, ob der Vertriebsmitarbeiter die Direktiven befolgt und wie
der aktuelle Stand in der Kundenkommunikation ist. Durch Klicken auf den Firmennamen,
gelangt man direkt in die Kommunikation der ausgewahlten Firma.




o>

2. Nutzung des AD-Managers im Ubersichtsbereich

Der Vertriebsmitarbeiter kann keine Direktiven anlegen oder bearbeiten. Er sieht nur
die Anwendung der Direktiven auf sein Kundengebiet. Zum AD-Manager gelangt der
Vertriebsmitarbeiter Uber den Reiter ,AD-Manager“ im Bereich ,Mein CRM*.
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Als Startseite des AD-Managers sieht der Vertriebsmitarbeiter die Ubersicht der gesetzten
Direktiven und deren Auswirkung auf sein Kundengebiet (gleiche Darstellung, wie beim
Vertriebsmanager). Durch Klicken auf eine Direktive kommt er ebenfalls auf die Analyseseite.
Nun sieht er, welche Kunden am dringensten bearbeitet werden mussen. Klickt er auf

das entsprechende Unternehmen, gelangt er sofort in den Kommunikationsbereich der Firma
und kann sich neue Termine und Aufgaben legen.

Bei Riickfragen wenden Sie sich bitte an:
schwarz auf wei3 e.K.
Am Brauhaus 12 « 01099 Dresden
Telefon 0351 8 98 58-0 « Fax 0351 8 98 58-10
crm@schwarz-auf-weiss.de « www.schwarz-auf-weiss.de




