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=terna

Part of Teleféonica Tech

BE-TERNA - IHR DIGITALISIERUNGSPARTNER

Wir fuhren Sie sicher in
eine hypervernetzte Welt

Seit Giber 20 Jahren ist es unsere Mission, die
Implementierung von Business Software fiir
globale Konzerne und mittelstindische Un-
ternehmen zu vereinfachen. Unsere Losungen
und Beratungsleistungen sind mafigeschnei-
dert auf die Bediirfnisse der Fertigungsin-
dustrie, des Handels, der Energieversorgung,
der Prozessindustrie und dem Dienstleistungs-
bereich.

Chancen und Herausforderungen
einer hypervernetzten Geschaftswelt

Dank technologischer Fortschritte leben wir
in einer Ara grenzenloser Konnektivitit, in der
alles miteinander verbunden ist. Diese hyper-
vernetzte Welt bietet Unternehmen unzihlige

Kontakt
BE-terna GmbH

Grabenweg 3a
6020 Innsbruck

T: +43 512 362060 0
E: sales@be-terna.com

W: www.be-terna.com/de
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Méglichkeiten, um Ablidufe zu optimieren,
vermehrt zusammenzuarbeiten, Services zu
verbessern und neue Kundenpotenziale zu
erschliefen. Doch sie birgt auch neue Heraus-
forderungen in Bereichen wie Cyber Security
und Datenschutz.

Digitale Transformation: Unsere
maBgeschneiderten Losungen fiir
Unternehmen

Unsere Aufgabe ist es, Ihnen dabei zu helfen,
sich in dieser hypervernetzten Welt zurecht-
zufinden und die damit verbundenen Chan-
cen zu nutzen sowie die Risiken zu managen.
Wir unterstiitzen Sie bei der Einfithrung di-
gitaler Losungen, um Thre Geschiftsprozesse
zu optimieren, Daten und moderne Analy-
sen effektiv zu nutzen und IThre IT-Systeme
sicher zu halten.

Ihr verlasslicher Partner fiir
erfolgreiche Unternehmensent-
wicklung

Durch strategische Wachstumsinitiativen hat
sich BE-terna erfolgreich als ein fithrender
Akteur in der Branche positioniert. Heute
sind wir in 10 Lindern in Europa mit mehr
als 1.100 engagierten Technologie- und Bera-
tungsexpertinnen und -experten sowie unserem
eigenen globalen Partnernetz vertreten. Wir

sind multikulturell, vielfiltig und dezentral.

Wir legen grofien Wert auf personliche Be-
ziehungen und einen vernetzten Ansatz in
der Beratung.

Bewahrte Partnerschaften

Als Teil der Telefénica Tech Familie kdnnen
wir unsere jahrzehntelange Erfahrung im Be-
reich Business-Software, mit Connectivity
und Cyber Security kombinieren. Durch die
langjahrigen Partnerschaften mit Microsoft,
Infor, Qlik und UiPath bietet BE-terna seinen
Kundinnen und Kunden die Stabilitat und
Nachhaltigkeit, die sie sich fiir ihre Digitali-
sierungs- und Automatisierungsprojekte
wiinschen. Gemeinsam mit unseren Part-
nern sind wir daher perfekt aufgestellt, um
unsere Kundinnen und Kunden in diese
neue Welt zu fithren - vereint durch grund-
legende Werte wie Respekt und Empathie
firreinander, sowie Mut und Engagement, die
Bediirfnisse der Menschen stets an erste Stelle
zu setzen.

Unsere Referenzen

Wiener Stadtische
Internorm

ad agents GmbH
SIGA

MK Illumination
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BE-terna GmbH

GPT-basierte Copiloten
auf dem Vormarsch:
Mehr Effizienz im
Customer Engagement

Ein Einblick in die Microsoft Dynamics
Customer Engagement-Produktpalette und
wie die neue Copilot Funktion bei der
Optimierung von Kundenbeziehungen
unterstiitzt.

Wie ist die Microsoft Dynamics Customer
Engagement-Produktpalette aufgebaut?

Lelle: Im Mittelpunkt dieser Palette steht
die 360°-Sicht auf den Kunden, welche um-
fassende Einblicke in Kundendaten ermég-
licht. Daten aus verschiedenen Quellen
konnen hier gebiindelt werden. Microsoft
Dynamics 365 Sales ist speziell auf die Be-
diirfnisse von Vertriebsteams zugeschnit-
ten. Microsoft Dynamics 365 Customer
Service und Field Service ergénzen diese
Losung, indem sie speziell auf die Bediirf-
nisse von Kundendienst und Auflendienst-
teams zugeschnitten sind. Sie ermoglichen
bessere Einblicke in potenzielle Kunden
und unterstiitzen die Entwicklung persona-
lisierter Verkaufsstrategien sowie die Opti-
mierung von Serviceprozessen. In Kombina-
tion mit den Marketing-Funktionen von
Microsoft Dynamics 365 Customer Insights
entsteht ein umfassendes, nahtlos integ-
riertes Produktportfolio, das Unternehmen
dabei hilft, ihre Kundenbeziehungen auf ein
neues Level zu heben.

Seit diesem Jahr stellt Microsoft die
Copilot-Funktion zur Verfiigung. Wie
kann diese dabei unterstiitzen, Kunden-
interaktionen zu optimieren?

Lelle: Es gibt den Copiloten sowohl in Micro-
soft Dynamics 365 Sales, Service als auch in
Microsoft Dynamics 365 Customer Insights.
In ersterem automatisiert er CRM-Aufgaben,
erstellt automatisch Zusammenfassungen von
E-Mails und Meetings und bietet Echtzeit-Ein-
blicke wie Top-Chancen und Kundenzusam-
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menfassungen. Dariiber hinaus unterstiitzt
er Verkdufer bei der Kundenkommunikation,
indem er Al-gestiitzte Inhalte und Empfeh-
lungen generiert, die auf Outlook- und CRM-
Daten basieren.

Wie unterstiitzt der Copilot in Microsoft
Dynamics 365 Customer Insights?

Lelle: Der Copilot ermdglicht es Marketing-
und Vertriebsteams, Kundensegmente in
natiirlicher Sprache zu analysieren, ohne
komplexe SQL-Abfragen oder IT-Unterstiit-
zung. So kénnen sie etwa Kunden in einer
bestimmten Region mit hohem Kundenle-
benswert identifizieren, die in den letzten

Sandro Lelle, Regional Head of Sales, BE-terna

90 Tagen einen Kauf getitigt haben. Mit nur
wenigen Klicks liefert der Copilot Ergebnisse,
einschlieflich  Informationen wie das
durchschnittliche Alter der Kunden, Pro-
duktpriferenzen oder durchschnittlicher
Kaufpreis. Diese Erkenntnisse konnen zur
Segmentierung fiir Marketingkampagnen
genutzt werden.

Wie sieht die Roadmap fiir die Weiterent-
wicklung der Copiloten in Dynamics 365
aus? Welche neuen Funktionen kdnnen
wir in Zukunft erwarten?

Lelle: Die stetige Weiterentwicklung der
Copiloten in Dynamics 365 ist ein dynami-
scher Prozess. Als Microsoft Inner Circle
Partner sind wir nicht nur die Ersten, die
von diesen Verdnderungen erfahren, son-
dern kénnen auch die Wiinsche und Anre-
gungen unserer Kunden direkt an Microsoft
weitergeben. Dadurch tragen wir dazu bei,
dass die Copiloten kontinuierlich verbessert
und neue Funktionen hinzugefiigt werden,
um unseren Kunden noch mehr Mehrwert
zu bieten. Zukiinftige Entwicklungen um-
fassen erweiterte Fahigkeiten zur automati-
schen Generierung von Inhalten, nahtlosere
Integrationen und prazisere KI-Algorithmen.
Diese Entwicklungen werden dazu beitra-
gen, die Copiloten noch leistungsfahiger
zu machen und den Mehrwert fiir unsere
Kunden kontinuierlich zu steigern.
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"COSMO
CONSULT

HME Microsoft

Solutions Partner

Kontakt

COSMO CONSULT Gruppe

[=]!

Schéneberger Str. 15
10963 Berlin

o

T: +49 30/34 38 15-0
F: +49 30/34 38 15-111 E
E: info@cosmoconsult.com

W: www.cosmoconsult.com

Standorte:

Berlin | Bielefeld | Bremen | Dresden |
Frankfurt | Hamburg | Koln | Leipzig |
Magdeburg | Mannheim | Miinster | Miinchen
| Neumarkt | Niirnberg | Stuttgart | Wiirzburg

Frankreich | Osterreich | Schweden |
Schweiz| Spanien | Ruménien | Ungarn |
Chile | Costa Rica | Ecuador | Kolumbien |
Mexiko | Panama | Peru | China | Hongkong
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Mit mehr als 1.400 Mitarbeitern an 49 inter-
nationalen Standorten - davon 16 in
Deutschland - gehort die 1996 gegriindete
COSMO CONSULT-Gruppe zu den weltweit
filhrenden Anbietern Microsoft-basierter
Branchen- und End-to-End-Businesslsungen.
Ein umfangreiches Portfolio aus Produkten und
Beratungsleistungen erlaubt dem Software-
und Beratungsunternehmen, komplexe
Geschiftsprozesse gleich welcher Branche
liickenlos abzubilden. Basis dieser Losungen
ist der Microsoft Technology Stack, der unter
anderem Plattformen zu Enterprise Resource
Planning (ERP), Customer Relationship
Management (CRM), Data & Analytics oder
Modern Workplace umfasst. Auf Basis dieser
einheitlichen Technologie und einer gemein-
samen Datenhaltung entstehen individuelle
Gesamtlosungen, die unterschiedliche Apps,
Abteilungen, Standorte und Lieferketten ver-
netzen.

Geht es um digitale Geschiftsmodelle, neue
Produkte oder effizientere Prozesse, spielen
intelligente Technologien wie Internet of
Things (IoT), Kiinstliche Intelligenz (KI)
oder Mixed Reality eine immer wichtigere
Rolle. COSMO CONSULT begleitet Unter-
nehmen durch die Digitale Transformation
und entwickelt gemeinsam mit namhaften
Industriepartnern zukunftsweisende Industrie
4.0-Losungen.

Digitalisierung ist allerdings kein Selbstzweck.
Der Erfolg der Projekte hangt vor allem von
den Menschen ab. Sie sind es, die mit den
neuen Technologien arbeiten und denen das
moderne, digitale Umfeld Chancen eréffnet.
Business Consulting gehort daher zu den am
starksten wachsenden Geschiftsfeldern der
COSMO CONSULT-Gruppe.
Designer und Business Consultants sorgen

Business

dafiir, dass Digitalisierungsprojekte erfolg-
reich umgesetzt werden und die Menschen
im Unternehmen die Veranderungen verste-
hen, ihre Denkweise anpassen und Digitali-
sierung nachhaltig leben.

Mit den Losungen von COSMO CONSULT
arbeiten klassische Mittelstindler ebenso wie
internationale GrofSkonzerne oder innovative
Start-ups aus dem E-Commerce-Umfeld.

Mit CRM zum hesseren
Kundenerlebnis

Immer mehr Unternehmen richten ihre Ge-
schiftsmodelle und Unternehmensprozesse
konsequent an ihren Kunden aus, um mit
einem besseren Service zu punkten. COSMO
CONSULT unterstiitzt sie dabei mit der
CRM-Losung Microsoft Dynamics 365 for
Customer Engagement. Das System umfasst
die Bereiche Marketing, Vertrieb, Service,
Field Service sowie Project Service Automa-
tion und ist eng mit anderen Microsoft-
Technologien verkniipft. Weil Kundendaten
oft verteilt im Unternehmen zu finden sind,
ist die Systemintegration bei CRM-Projekten
oft ein entscheidender Aspekt. COSMO
CONSULT vernetzt Microsoft Dynamics 365
for Customer Engagement mit externen
Datenquellen und angrenzenden Anwen-
dungen. Auch mobile Losungen lassen sich
bei Bedarf flexibel erginzen.

Cloud = optimale Prozesse

Cloud Computing spielt bei Digitalisierungs-
projekten heute eine zentrale Rolle. Informa-
tionen, die in der Cloud abgelegt sind, stehen
tiberall - unabhingig von Zeit, Ort und End-
gerit — zur Verfiigung. Das ist vor allem im
Vertrieb, Kundenservice oder Homeoffice
wichtig. Die flexibel skalierbare Speicher-
und Rechenleistung der Cloud kann man
auch nutzen, um grofle Datenmengen zu ver-
arbeiten. COSMO CONSULT setzt die Cloud
zudem ein, um verschiedene Technologien
wie Enterprise Ressource Planning (ERP),
Customer Relationship Management (CRM),
Dokumentenmanagement- und Portalsysteme
und Office-Losungen in gemeinsamen Pro-
zessen zu vernetzen. Uber die Cloud-Plattform
Microsoft Azure lassen sich zudem Sensoren,
Maschinen und Spezialsysteme einbinden.
So kann zum Beispiel ein Ereignis in der Fer-
tigung automatisch einen Arbeitsablauf in
der Unternehmenssoftware anstoflen. Ebenso
kann man automatisierte Workflows dazu
nutzen, um Prozesse anwendungsiibergrei-
fend zu automatisieren.
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COSMO CONSULT Gruppe

NEXT LEVEL CRM

Kiinstliche Intelligenz erdffnet
vollkommen neue Méglichkeiten

Haben Sie auch schon mal den Gedanken
gehabt, dass frither alles besser war? Wenn
irgendetwas nicht funktioniert oder wenn
man sich durch neue Technologien iiberfor-
dert fiihlt - dann liegt es manchmal nahe,
wehmiitig auf die gute alte Zeit zuriickzu-
blicken. Als man noch alle Gespriche mit
seinen Kunden im Kopf hatte. Und als das
eigene Verkaufstalent und die Erfahrung
noch etwas zéhlten. Goldene Zeiten ...

Aber man sollte dabei auch ehrlich sein:
Talent und Erfahrung sind immer noch ge-
fragt, und das wird sich auch in Zukunft
nicht d4ndern. Technologische Innovationen
kénnen und wollen personliches Engage-
ment und Intuition nicht ersetzen. Sie hel-
fen vielmehr, noch personlicher und geziel-
ter auf Kundenwiinsche einzugehen - bei
einer stetig wachsenden Kundenbasis. Und
mit KI kommen jetzt neue Moglichkeiten
ins Spiel, von denen man in alten Zeiten nur
traumen konnte.

Keine Angst vor Kl

Eins vorweg: Auch Kiinstliche Intelligenz
vollbringt keine Wunder. Dariiber sollte
man sich im Klaren sein, vor allem, wenn
man nur noch von Euphorie umgeben ist
oder es mit Leuten zu tun hat, die gleich ein
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neues Zeitalter heraufbrechen sehen. Es ist
sicher richtig, neue Technologien auf ihr
Potenzial abzuklopfen. Vor allem aber sollte
man sich die Frage stellen: Wie kann ich
jetzt von den neuen Moglichkeiten profitie-
ren? Und da haben moderne KI-getriebene
Losungen wie Microsoft Dynamics 365
CRM einiges zu bieten.

Auf jeden Fall muss man keine Angst vor
KI-Losungen haben. Im Prinzip ist der Ein-
satz von Kiinstlicher Intelligenz im Kunden-
management ein alter Hut: CRM ist seit den
Anfingen datengetrieben, und seit vielen
Jahren arbeitet man erfolgreich mit Model-
len und Algorithmen, die dabei helfen, Ge-
schiftsbeziehungen zu optimieren. Moderne
KI-Systeme bringen jedoch auch etwas Neues
ins Spiel, das womdglich iiberraschend
Kklingt: Sie sorgen fiir mehr Menschlichkeit.

Der Copilot meldet sich zum Dienst

Das sieht tatsdchlich auf den ersten Blick wie
ein Widerspruch aus. Immerhin reden wir
von ,kiinstlicher Intelligenz. Der Clou der
neuen Technologien ist jedoch, dass sie sich
wie Menschen verhalten. Stellen Sie sich einen
Assistenten vor, dem Sie in normaler Alltags-
sprache Anweisungen geben. Der Thnen auf
Knopfdruck gezielte Kunden-Mails schreibt.
Oder der Thnen Verkaufsoptionen vorschlagt,
von denen Sie selbst tiberrascht sind.

Stellen Sie sich ein CRM vor, bei dem Sie nicht
lernen miissen, wie es arbeitet — sondern das

lernt, wie Sie arbeiten. Das ist in der Tat ein
Paradigmenwechsel. Und Microsoft hat mit
seinem ,,Copilot® genannten KI-Assistenten
genau diesen Paradigmenwechsel vollzogen.
Das System schreibt Ihnen nicht vor, was Sie
zu tun haben. Sie sagen, was Sie brauchen.
Der Copilot versorgt Sie mit aktuellen Infor-
mationen, entlastet Sie von Routinetatigkeiten
und hilft Thnen, Ihre Kunden besser zu ver-
stehen.

Microsofts Einbau-Assistent

Eine der grofien Stirken beim Microsoft-
Ansatz ist neben dem beeindruckenden
Niveau der zugrundeliegenden Sprachmo-
delle die Losungs-Integration. Das System
kann fir Potenzialanalysen, Leadqualifizie-
rungen und die Kommunikation mit Kun-
den und Partnern auf Daten aller Art zu-
riickgreifen, die in den verschiedenen
Kanilen hinterlegt sind. Von der Kunden-
historie im Dynamics 365-Okosystem iiber
Outlook bis hin zu aktuellen Chat-Verldufen
— der Copilot hat alles parat. Selbst aufge-
zeichnete Gesprache und Konferenzen kon-
nen von der KI ausgewertet werden.

Ein weiterer grofler Pluspunkt: Die Einsatz-
hiirden sind denkbar niedrig. Der Copilot ist
kein komplexes Zusatz-System, das aufwén-
dig implementiert werden muss. Die KI ist
eingebaut, ein integraler Bestandteil des
Arbeitsplatzes. Und niemand muss Angst
haben, wieder eine neue Technologie lernen
zu miissen. Der Copilot drangt sich nicht auf,
und wenn man etwas braucht, kann man es
ihm einfach genauso erkliren wie einem
menschlichen Assistenten.

Fazit

KI gehort die Zukunft, daran gibt es gar kei-
nen Zweifel. Sie hat das Potenzial, Kunden-
beziehungen auf eine neue Ebene zu heben.
Und sie macht unseren Umgang mit Techno-
logie einfacher und menschlicher. Vor allem
aber ist das alles keine Science-Fiction. Wir
miissen nicht iiber die nichsten Jahre reden,
um uns die neuen Moglichkeiten vor Augen
zu fithren. Die Technologie ist da, sie ist reif
und jeder kann sie nutzen.
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Highlights

o Eine Suite fiir alle Ihre Prozesse
in Marketing, Sales, Service
und Commerce

o Realtime 360°-Sicht mit allen CRM-
und ERP-Daten

« Vollstindige SAP-Integration (SAP ECC
und S/4HANA) mit einer zentralisierten
Datenhaltung

« Nahtlose Integration in Microsoft Azure
und Microsoft 365, um die beste User
Experience abzubilden

o Fokussiert auf den Mittelstand und
Experten fiir die Branchen: Maschinen-
und Anlagenbau, Bauzulieferer,
Fertigung und Handel

o ,Made in Germany“-CRM-L6sung mit
modularem Aufbau

Modern Work
in Marketing,
Sales & Service

unseren Podcast?
SModem Wark in Marketing
Sales B Semvice - oer TR -
Podoast fur SAP-Kunden®

Kontakt

itmX GmbH
Stuttgarter Str. 8
75179 Pforzheim

T: +49 7231 96825 10

E: sales@itmx.de

W: www.itmx.de
Ansprechpartnerin: Dagmar Colln
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Das beste CRM fiir Ihr SAP!

Von Insellésungen zum integrierten
CRM

Vier isolierte Inseln, vier abgekapselte Welten
- Marketing, Vertrieb, Service und Commerce
arbeiten in vielen Unternehmen noch heute in
ihren eigenen Welten. Dabei hat jeder Bereich
Workflows und
Datentopfe. Jedoch findet ein Austausch

seine eigenen Prozesse,

untereinander nur begrenzt statt.

Die anfallenden Aufgaben werden abteilungs-
intern abgehandelt und scheinen auf einem
guten Néhrboden zu wachsen und zu griinen.
Doch die Prozessflisse, die sich durch eine
Abteilung ziehen, werden von anderen Berei-
chen oftmals nicht aufgegriffen, sondern ver-
siegen im tiefen Blau des Ozeans.

Was ist die Losung?

Mit der itmX crm suite wachsen die vier isolier-
ten Bereiche zu einem einzigen, integrierten
Kontinent zusammen. Dadurch entfalten sich
vollkommen neue Potenziale und es entstehen
Synergien. Die michtige Welt aus Marketing,
Sales, Service und Commerce greift nun schnitt-
stellenfrei auf eine Datenquelle, namlich die
Daten im SAP ECC bzw. S/4HANA zu. Die SAP-
Daten sind somit eine einheitliche Grundlage fiir
alle Abteilungen - wie das Wasser, auf dem die
Welt schwimmt. Durch die zentralen Daten wird
die maximale Effizienz und Auskunftsfihigkeit
in allen Abteilungen gewéhrleistet. Somit konnen
alle Mitarbeitenden zu jeder Zeit und an jedem
Ort auf alle Informationen zugreifen.

Auflerdem ermdglicht das Zusammenfiihren
der Welten, dass Prozesse abteilungsiibergrei-
fend stattfinden kénnen. Die Prozessfliisse
kénnen nun in einer Abteilung initiiert und in

anderen Abteilungen fortgefithrt und erfolg-
reich zum Abschluss gebracht werden.
Mochten Sie erleben, wie integrierte Geschifts-
prozesse Ihr Unternehmen auf ein vollig neues
Level heben? Profitieren Sie vom Besten aus
beiden Welten — SAP und Microsoft - kombi-
niert mit der itmX crm suite.

Uber die itmX GmbH

Die itmX GmbH ist ein Tochterunternehmen
der NTT DATA Business Solutions, das sich
schon seit mehr als 20 Jahren auf durchgéngi-
ge Prozesse in den Bereichen Marketing, Ver-
trieb und Service spezialisiert hat. Die innova-
tiven Losungen begeistern schon heute viele
Kunden aus den Branchen Fertigungsindust-
rie, Bauzulieferer und Handel. Neben der
Software-Suite bietet itmX eine ganzheitliche
Prozessberatung von der Strategieplanung
tiber einen ersten Proof of Concept bis hin zu
individuellem Design, Implementierung und
Betrieb der Software.

Microsoft Partner

SAP* Certified

Integration with SAP SAAHANA
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itmX GmbH

Erfolgsgeschichten aus iiber 20 Jahren CRM-Expertise

Jeder unserer Kunden ist einzigartig und hat
seine eigenen, individuellen Anforderungen
an das CRM-System. Entdecken Sie hier ei-
nen Auszug unserer CRM-Erfolgsgeschich-

«MNeben der tlefen SaP-Integration liegt der wohl gradte Benefit der itmX-Lésung aus technischer Sicht darin, dass '
heute alle unsere Divisionen auf nur ein globales Systermn zugreifen. Somit haben wir einen kompletten Einblick In |
alle kundenbezogenen Unternehmensdaten, Das hat die einzelnen Divisionen noch ndher zusammengebracht und E
1
|

ten direkt von unseren Kunden erzihlt.
Finden Sie heraus, wie itmX auch Thnen
helfen kann, Thre Customer Experience auf
das nichste Level zu bringen.

die Zusammenarbeit im gesamten Unternehmen gestirkt.”

Ralf Gottschalk, SAP 5D Consultant, 5F5 Group

Kundenzufriedenheits-

1. 8.8 .6 8 [

umfrage

&t /5 Sterne

Manuel Keilich, Leiter Prozessmanagement, BRUCKMNER Maschinenbau GmbH & Co, KG

Tabea Barho, Head of Marketing, Jauch Quartz GmbH

i e Daten waren alle vorher schon da, aber jetzt sind sie auch zentral greifbar und auswerthar und kdnnen in
einer 360°-5icht betrachtet werden. Das ist genau das, was wir wollten und was unsere zentrale Anforderung war,
Wir schatzen die partnerschaftliche Zusammenarbeit mit itmX sehr, Wir haben viele Schlachten gemeinsam
geschlagen und uns stehen auch noch viele bevor.”

LDie Einflihrung der Marketing Automation Lbsung von ItmX war fiir uns ein logischer Schritt in Richtung
Digitalisierung von Marketing und Vertrieb, Durch die Schnittstelle zu unserem bestehenden CRM konnten wir eine
integrierte Lésung schaffen, die die komplette Customer Journey in einem System abbildet.”™

n

——————————

Ein Auszug unserer Kunden:

Jauch winterhalter

TEE FELH D PROEREES

Norbert Rotter, CEOQ, NTT DATA Business Solutions

y AN LORCH
Roto’ smart waiding

TR TR0 A,

@ Milwosd GlU @xessee LEWA

BRUCKNER

MUPRO STIEBEL ELTRON MASCHIMNENBAL

Investieren auch Sie in eine langfristige CRM-Strategie und beginnen Sie Ihre ganz individuelle

Reise mit uns - explore your Xperience!

[0 CRM Lésungen 2024

LWir haben itmX ausgegrindet, um einen stirkeren Fokus auf eines unserer filhrenden eigenen Produkte
innerhalb der NTT DATA Business Solutions zu legen. itmX ist eine strategische Losung innerhalb der NTT DATA
Business Solutions, da wir viele Bestandskunden erfolgreich bedienen und zudem mit innovativen, neuen
Lasungen der itm¥X auch unsere Cloud-OwniP-5trategie vorantreiben,”

Rathscheck \‘;

WINTERSTEIGER

ERFURL
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@ JustRelate

JustRelate Group GmbH

Highlights

« Umfassende Kontakt- und
Aktivitdtenverwaltung inkl.
Dublettencheck

o Effizientes Leadmanagement und
Marketing- Automation

« Umfingliche Unterstiitzung bei der
Erfassung, Verwaltung, Bearbeitung
und Auswertung von Verkaufschan-
cen, Angeboten, Auftrigen, Leads etc.

o Proaktive Vertriebssteuerung und
multidimensionale Auswertungen

« Steuerung von Marketing-Kampagnen
in einem zentralen System mittels
E-Mail-Marketing, Veranstaltungs-
management und Telemarketing

o Leistungsstarkes System fiir Thren
Helpdesk, zur Einsatzplanung des
Service-Auflendienstes, fiir das
Ticketmanagement sowie zur
Steuerung Ihres Service-Vertriebs
und Vertragsmanagements

 Mit den PiSA sales CRM-Apps sind Sie
auch auf mobilen Endgeriten jederzeit
handlungsfahig und bestens informiert

Kontakt
JustRelate Group GmbH

Kitzingstrafle 15
12277 Berlin
Deutschland

T: +49-30 747 993 0
F: +49-30 747993-93
E: info@justrelate.com

W: www.justrelate.com
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JustRelate Group - PisaSales CRM

Die JustRelate Group digitalisiert seit mehr
als 30 Jahren die Kundenbeziehungen in
mittelstdndischen und groflen Unternehmen.
Uber diesen Zeitraum haben wir einen
groflen Erfahrungsschatz bei der Umsetzung
von Digitalisierungs-Projekten sammeln
konnen, von dem Sie durch unsere Services
profitieren. Als Entwickler der Software
PisaSales CRM, Scrivito CMS, der Marketing-
Automation-Software Neoletter und Planware
CPQ bieten wir Ihnen mafigeschneiderte
Losungen, die im Rahmen einer integrierten

Digital-Experience-Plattform eingesetzt wer-
den konnen. Mit unseren Standorten in Berlin,
Breslau, Miinchen, Paris und Lille bieten wir
unsere Produkte und Services weltweit an.

Referenzen

« Beuth Verlag, Berlin

« Big Dutchman, Vechta
» Hekatron, Sulzburg

« Isotec, Kiirten-Herweg
o Lutz Aufziige, Hamburg
« Sanacorp, Planegg

o VDM Metals, Werdohl
o Ziiblin, Stuttgart

Das PisaSales CRM geht weit iiber her-
kémmliche CRM-Funktionalititen hinaus
und deckt heute Marketing-, Vertriebs- und
Serviceanforderungen umfinglich ab. Als
zuverldssiger Partner garantieren wir dabei
Full-Service aus einer Hand: von der CRM-
Beratung tiber den Rollout bis hin zu umfas-
sendem Support und Schulungen.

Services

Bei JustRelate erhalten Sie alle Dienstleis-
tungen wie Beratung, Entwicklung, Imple-
mentierung und Support aus einer Hand.
Mehr als 170 hochqualifizierte Mitarbeiter
helfen Thnen bei allen Schritten der Digita-
lisierung. Dazu gehéren zum Beispiel Bera-
ter mit Wissen aus der Praxis, zertifizierte
System-Architekten, erfahrene Projektma-
nager, Softwareentwickler, Mitarbeiter im
Systembetrieb (DevOps) sowie UX-Designer.
Unsere Kunden konnen JustRelate als Full-
Service-Anbieter fiir die Digitalisierung
nutzen - vom Website-Relaunch tiber die
Automatisierung von Vertriebsprozessen bis
hin zu digitalen Marketingkampagnen. Die
ganzheitliche Sicht von JustRelate garantiert
ein nahtloses Zusammenspiel aller Software-
systeme und Dienstleistungen.

Branchenexpertise

Unsere individuell mafigeschneiderten CRM-
Losungen bilden die Anforderungen von
mittelstindischen und groflen Unterneh-
men aus zahlreichen Branchen wie dem
Maschinen- und Anlagenbau, der Elektro-
industrie, Bau- und Bauzulieferer, B2B-
Handel, Pharma und Biotech, Medien und
Verlagen sowie Dienstleistungsunternehmen
umfassend ab.
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Ninox Software GmbH

NiNOX

Ein CRM nach lhren Wiinschen:
Ninox CRM

Ninox CRM ist eine fortschrittliche Komplett-
16sung, die den Kundenmanagementzyklus —
von der ersten Interaktion bis zum Zahlungs-
eingang - vollstindig abbildet.

Alle Vertriebs- und Kundenmanage-
ment-Prozesse in einem Tool

Ninox CRM ist dafiir konzipiert, alle ge-
schiftskritischen Arbeitsabldufe in der Kun-
denbeziehung zu vereinfachen: Prozesse wie
die Verwaltung von Kundendaten, die Bear-
beitung von Kundenanfragen oder die Ab-
wicklung von Auftrigen werden mit Ninox
ebenso abgebildet wie die Erstellung von An-
geboten und Rechnungen sowie die Uberwa-
chung von Vertriebskennzahlen.

Ninox CRM integriert sich nahtlos mit ande-
ren Systemen, zum Beispiel mit der Buchhal-
tungssoftware DATEV Unternehmen Online.
Dies gewihrleistet stets aktuelle Daten, die in
konfigurierbaren Dashboards zusammenge-
fasst werden.

Make or Buy? Warum entscheiden?

Im Gegensatz zu anderen CRM-Angeboten
basiert Ninox CRM vollstandig auf Low-
Code-Technologie. Konfiguration und
Source-Code der Business-Logik sind frei
zugénglich und kénnen sehr einfach ange-
passt und erweitert werden - es braucht
keine grofle IT-Abteilung, um eine Lésung
anzupassen oder sogar eine neue Ldsung
zu kreieren.
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,,Bevor wir einem Softwareent-
wickler genau erklart haben, was
wir wollen, haben wir das Problem
mit Ninox schon selber geldst.”

Peter Fazekas, Bereichtsleiter Technik,
Kampa GmbH

Flexible Losungen fiir Mittelstands-
prozesse

Die Ninox Software GmbH wurde 2013 von
Frank Bohmer in Berlin gegriindet und ist
einer der am schnellsten wachsenden SaaS-
Anbieter in Deutschland. Das Kernprodukt
Ninox ist eine Low-Code-Plattform fiir die
Digitalisierung von Unternehmensprozessen,
mit der auch Citizen Developer ohne Pro-
grammierkenntnisse individuelle Geschifts-
anwendungen entwickeln konnen. Zu den
Kunden von Ninox gehdren unter anderem
Thyssenkrupp, KAMPA, Knauer, Uniklinik
Koéln und SVA.

»Statt (ber Digitalisierung nur zu
sprechen, liefern wir Lésungen, die
der Mittelstand wirklich braucht —
auf das Notwendige fokussiert,
flexibel und leistungsfahig. Unser
einzigartiger Low-Code-Ansatz
ermoglicht dabei, was Produkte
von der Stange nicht liefern kdnnen:
optimale Abstimmung auf die
besonderen Anforderungen jedes
einzelnen Unternehmens.*”

Frank Bohmer, Griinder und CEO von Ninox

Vorteile

« Low-Code-CRM

Sparen Sie Zeit, Geld und Ressourcen mit
einer mafigeschneiderten Komplettlosung
fiir erfolgreiches Kundenmanagement.

« Flexibilitit ohne Kompromisse

Sie erhalten eine vordefinierte Losung,
die Sie schnell an Thre individuellen
Anforderungen anpassen und weiter-
entwickeln kénnen.

« 100% Effizienz

Die Implementierung ist innerhalb von
nur wenigen Tagen erledigt. So erzielen
Sie schnellere Ergebnisse mit minimalem
Programmieraufwand.

« Skalierbarkeit

Einfache Weiterentwicklung und
Integration neuer Funktionen und
Drittsysteme.

Ninox spielt bereits heute eine Schliisselrolle
bei der Digitalisierung geschéftskritischer Pro-
zesse.

Deshalb wird Ninox in Zukunft zu einer
modularen Plattform fiir ERP-Lsungen
weiterentwickelt, wobei das Kernprinzip der
benutzerfreundlichen Low-Code-Entwicklung
beibehalten wird. Weitere spezialisierte
Losungen, darunter ein HR-Modul, sind
bereits in Arbeit. Mehr als 150 Ninox-Partner
stehen bereit, Kunden bei der Integration in
bestehende IT-Systemlandschaften zu unter-
stiitzen.

Kontakt
Ninox Software GmbH

Monbijouplatz 5
10178 Berlin

https://ninox.com/de/ninox-crm
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MODUS

CONSHLT

Highlights

» gemeinsame Nutzung
von Informationen

 automatisierte Prozesse

o mehr Produktivitit durch
KI-Unterstiitzung

o stimmiges Informations- und
Beziehungserlebnis

o unkomplizierte Zusammenarbeit durch
Workflow- und Freigabefunktionen

« jederzeit mobil zugénglich

Customer Engagement: Zusammen-
arbeit fordern, flexibel bleiben.

Microsoft Dynamics 365 Customer Engage-
ment (CE) bietet eine Vielzahl von Funktio-
nen und Tools, um die Zusammenarbeit
innerhalb eines Unternehmens zu fordern
und zu erleichtern.

Unternehmen handeln wirtschaftlich. Klar,
dass sie deshalb gesetzte Ziele moglichst
schnell und effektiv erreichen wollen. Doch
wie schafft man es, Abteilungen zu vernetzen,
durchgéingige Prozesse abzubilden und
schlie8lich auch die Produktivitit sowie Qua-
litat der Arbeit zu erhalten und zu steigern?

Kontakt
MODUS Consult GmbH
James-Watt-Strafle 6

33334 Giitersloh

W: www.modusconsult.de

E: contact@modusconsult.de
T: +49 5241 9217-0

Weitere Niederlassungen

in Monchengladbach,

Neckarsulm, Niirnberg,
Stuttgart und Villingen-

Schwenningen.
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In unserer digitalisierten Welt merkt man

schnell: Ohne die passende IT-Losung ist das
nahezu unmoglich. Hier kommt Microsoft
Dynamics 365 Customer Engagement ins Spiel.

Informationen gemeinsam nutzen.

Die Basis dafiir ist die gemeinsame Nutzung
von Informationen. Mitarbeitende aus ver-
schiedenen Abteilungen reichern die Kunden-
informationsbasis mit deren abteilungsspezi-
fischen Informationen an und alle kdnnen
diese fiir jhre Titigkeiten nutzen.

Fiir die Teams wird auf diese Weise die Arbeit
erleichtert und ist letztlich effektiver. Kunden-
seitig wird damit ein zu jeder Zeit stimmiges
Informations- und Beziehungserlebnis mit
Threm Unternehmen geschaffen. Bei Bedarf
koénnen auflerdem Teamsites und Arbeitsbe-
reiche, Chats und Kalender angelegt werden.

Auch Workflow- und Freigabefunktionen
helfen dabei, eine unkomplizierte Zusam-
menarbeit zwischen verschiedenen Abtei-
lungen zu ermoglichen. Prozesse werden da-
mit zunehmend automatisiert.

Customer Engagement ist jederzeit
mobil griffbereit.

Ebenfalls wichtig: Microsoft Dynamics 365 CE
ist auch mobil zuginglich. Ortsunabhingig
konnen Mitarbeitende stets auf die individuell
bendétigten Informationen wie Kundendaten,

Projekte, Kommunikationshistorie und Auf-
gaben zugreifen. Dafiir gibt es zwei Moglich-
keiten: Zum einen ist dies iiber eine App
moglich, die fiir Android und iOS verfiigbar
ist und Zugriff auf alle Arbeitsmoglichkeiten
gibt. Zum anderen ist Dynamics 365 CE eine
cloudbasierte Anwendung und kann deshalb
tiber den Browser von mobilen Endgeriten
aufgerufen werden. Die Anwendung ist fiir
den mobilen Zugriff optimiert, sodass keine
zusitzliche App installiert werden muss.

Starten wir durch.

Microsoft Dynamics 365 fordert die Zusam-
menarbeit, indem es den Benutzern Werk-
zeuge und Funktionen an die Hand gibt,
welche sie miteinander in ihren Prozessen,
Aufgaben und Kommunikation verbindet
und unterstiitzt. Somit heben Sie eines Threr
grofiten, internen Potentiale und erreichen
schnell und effektiv Ihre gesetzten Ziele.

MODUS Consult ist Ihr Berater, Sparrings-
partner und Prozessbegleiter. Erfahren Sie
mehr unter www.modusconsult.de/lets-crm
oder starten jetzt mit einer Mail an contact@
modusconsult.de

Referenzkunden
WEIMA Maschinenbau, ystral process +

technik, badenova Wirmeplus und Home-
powersolutions
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MODUS Consult GmbH

Wie HEXPOL den Vertrieb weltweit mit Microsoft
Dynamics 365 in der Cloud steuert

Die HEXPOL Compounding Gruppe ist ein
fiihrender kundenspezifischer
Gummimischungen und Kompositwerkstoffe

Hersteller

fiir den vielfiltigen Einsatz in den unter-
schiedlichsten Anwendungen. In 44 Werken
weltweit werden die Rezepturen gemischt, mit
denen Hersteller Dichtungen, Profile, Kabel,
Konsumgiiter und vieles mehr auf ihren
Anlagen produzieren kénnen. Dabei zeichnet
sich die Produktpalette der Advanced Rubber
und High Performance Compounds durch
besonders herausfordernde Produkteigen-
schaften und ausgezeichneten Qualititen aus.

Kontinuierliche Weiterentwicklung

HEXPOL Compounding ist in den letzten
Jahren durch die kontinuierliche Weiterent-
wicklung der bestehenden Geschifte, sowie
komplementire Akquisitionen stark gewach-
sen und hat daher eine Vielzahl von Prozess-
abldufen und eine sehr heterogene IT-Land-
schaft. Es ist die Devise des Unternehmens,
sehr lokal mit gréfitmoglicher Kundenahe zu
agieren, aber auch zentral das Wissen in der
Gruppe zu teilen und ganzheitlich auswerten
zu kénnen.

In einem Projekt mit MODUS Consult hat nun
die HEXPOL Compounding Gruppe das ge-
samte Verkaufsprojektmanagement auf die
,Microsoft Dynamics CE Sales Plattform' ge-
hoben, um einen einheitlichen Prozess fiir alle
Standorte in Europa und Asien zu etablieren, der
dennoch die nétige Flexibilitat fiir die Besonder-
heiten der einzelnen lokalen Mérkte bietet.

Verkaufsprojekte und Rezepturent-
wicklung

Jedes Verkaufsprojekt startet mit der Material-
anfrage eines Bestands- oder Neukunden, bei
der sowohl die Materialeigenschaften als auch
die Endprodukteigenschaften sowie die ver-
arbeitungsrelevanten Eigenschaften spezifi-
ziert werden. Die Verkaufschancen werden in
Phasen mit verschiedenen Meilensteinen an-
gelegt. Im Wesentlichen sind das die Erhe-
bung der genauen Kundenanforderungen, die
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Beauftragung der Entwicklungsabteilung, die
Angebotserstellung  sowie die Versuchs-
abwicklung mit der dann hoffentlich erfolgen-
den Bestellung durch den Kunden.

Ziel ist es dabei, einen 360-Grad-Blick auf alle
auch internationalen Kunden zu erhalten und
die Daten zu den Kunden so zusammenzufiih-
ren, dass alle Informationen den Berechtigten
an einer Stelle bereitgestellt werden konnen.
»Fir uns war es sehr wichtig, dass wir im
Vorfeld des Projekts die Herausforderungen
der unterschiedlichen Datenmodelle und
Prozesse der Werke analysiert haben®, sagt
Daniel Pankert, Process Intelligence Manager
bei HEXPOL und verantwortlich fiir die Ein-
fihrung von Microsoft Dynamics 365
Customer Engagement.

JWir wollen, dass die Werke an ihre lokalen
Gegebenheiten angepasst arbeiten und
dennoch alle Synergien eines internationalen
Unternehmens nutzen.“

An den User Stories orientiert
entwickelt

Im Rahmen des Auswahlprozesse war HEXPOL
schon bald klar, dass Dynamics 365 Customer
Engagement fiir das Unternehmen die beste
Plattform darstellt. ,,Einerseits war die Nihe
und Integration zu den Microsoft Office
365-Anwendungen wichtig, andererseits sehen
wir die Chance, mit der Microsoft Dynamics
365-Plattform noch weitere Business Applica-
tions tiber CRM hinaus integriert einzufithren’,
erldutert Daniel Pankert.

HEXPOL evaluierte verschiedene Anbieter
und startete schliefllich ein Vorprojekt. Die
Wahl fiel dabei auf MODUS Consult als Imple-
mentierungspartner, ,da wir von der agilen
Vorgehensweise iiberzeugt waren und der
MODUS Connector fiir die Integration der
unterschiedlichen ERP-Daten Vorteile ver-
sprach’, sagt der Projektleiter.

Aus dem Vorprojekt wurden die klaren Ziele
und Anforderungen gut erarbeitet, sodass
dann in Sprints die genauen Umsetzungen der
zuvor definierten Epics (das sind die tibergrei-
fenden Geschiftsprozesse) als User Stories

Highlights der CE-Einfiihrung

« Zentrale Angebotserstellung mit
flexibler Konfiguration

« Integration in die bestehenden
ERP-Systeme

« Agile Projektmethode

« Ubergreifende Auswertungen

und einzelne Tasks schrittweise herausge-
arbeitet wurden. ,Wir haben so die Lernfort-
schritte im Projekt direkt verwenden kénnen
und sind in Time, Budget und Scope geblie-
ben®, freut sich Daniel Pankert. ,,Das kann
man nicht von allen IT-Projekten behaupten.“
Diese Flexibilitat sichert, dass der entwickelte
Kernprozess fiir die unterschiedlichen Lénder-
gesellschaften passt und schrittweise in Eigen-
regie ausgerollt werden kann.

»Fir uns war es sehr wichtig, dass MODUS
Consult die Projektleitung fiir die sechs Piloten
ibernommen und sehr strukturiert durchge-
fithrt hat. Die grofle Nihe in den kurzen
Sprints war entscheidend’, benennt der Pro-
jektverantwortliche die Erfolgsfaktoren.

Integration in die bestehende
IT-Landschaft

Im Ergebnis ist es nun fiir HEXPOL moglich,
alle Kundenprojekte konsolidiert einzusehen.
Samtliche Angebote werden in Dynamics 365
CE erstellt, bieten aber eine flexible Konfigura-
tion und volle Mehrsprachigkeit. Zudem fithrt
das System alle relevanten ERP-Daten, wie
Rechnungen und Spezifikationen, aus 22 ver-
schiedenen Systemen zusammen und wertet
diese zentral aus. ,Wir nutzen hier im Dashbo-
ard eine Kombination aus den CE-Reports und
dem zuvor schon vorhanden Tableau-Dash-
board, ohne dass der User einen Wechsel der
Applikation bemerkt®, zeigt Herr Pankert die
grofie Flexibilitit einer modernen IT-Architektur.

29



ORDBIY

Highlights

« SAP Gold Partner und Microsoft
Solution Partner mit langjéhriger
Erfahrung und umfangreicher
Branchenexpertise

« Fokusbranchen: Automobilzuliefer-
industrie, Bauzulieferindustrie,
Maschinen- und Anlagenbau,
diskrete Fertigung, Konsumgiiter-
industrie und Handel

o Internationaler Dienstleister mit
> 2.300 Kundenprojekten

o Unser Herz schlégt fiir gemeinsame
Erfolge. Ein Auszug der Kunden,
die uns seit Jahren vertrauen: Andreas
Stihl, Beumer Group, Bomag, Hager,
Haltrer, Hormann, Hydac, Netzsch,
ODU, Paul Hartmann und Sick, Rittal,
Schunk, ZF-Konzern

Kontakt

[=]
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ORBIS SE

Nell-Breuning-Allee 3-5
66115 Saarbriicken

T: 0681/99240
E: info@orbis.de
W: www.orbis.de
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BN Microsoft

Lolutions Partner
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Customer Experience mit SAP und
Microsoft by ORBIS

ORBIS begleitet seit iiber 35 Jahren mittelstan-
dische Unternehmen sowie internationale
Konzerne bei der Digitalisierung ihrer Ge-
schiftsprozesse: von der gemeinsamen Ausar-
beitung des kundenindividuellen Big Pictures

bis hin zur praktischen Umsetzung im Projekt.

Unsere Stérke ist die ganzheitliche Beratung
der Kunden iiber die gesamte Wertschop-
fungskette hinweg. Gerade im Hinblick auf
eine nahtlose Customer Journey und starkes
Kundenerlebnis ist die Zusammenarbeit von
Marketing, Sales und Service unerlasslich.

Dabei setzen wir auf die Losungen und Techno-
logien unserer Partner Microsoft und SAP,
deren Portfolios durch ORBIS-Losungen ab-
gerundet werden.

SAP CX - the easy way

Eine positive Customer Experience erfordert es,
Kunden immer mit ihren personlichen Heraus-
forderungen wahrzunehmen, die richtigen
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Informationen, Botschaften und Angebote zu
senden und konkret weiterzuhelfen. Mit der
SAP CX Suite steht Threm Unternehmen dabei
eine cloudbasierte Losung zur Verfiigung, die
Thnen die nétige Flexibilitit und Skalierbar-
keit bietet, um mit sich 4ndernden Marktbe-
dingungen Schritt zu halten. Durch die In-
tegration mit einer Vielzahl von anderen
SAP-Losungen, erhalten Unternehmen eine
ganzheitliche Sicht auf Thr Business.

Wie kann das aussehen?

Sie setzen auf Marketing-Automation, perso-
nalisierte Kampagnen und wollen umfassende
Auswertungen im besten Fall in Echtzeit. SAP
Emarsys ist die Losung fiir die systemgestiitzte
Umsetzung Threr Omni-Channel-Strategie.
Eine wichtige Grundlage dafiir liefert ein gutes
DSGVO-konformes Datenmanagement, das
SAP mit der Customer Data Platform mit-
liefert. Als sinnvolle Erginzung der SAP
Marketing- bzw. Sales-Losungen bieten wir
mit ORBIS TEM ein Add-On fiir die Planung
und Durchfithrung Ihrer Events und Seminare.

Mit der Digitalisierung des Vertriebs werden
digitale, skalierbare Prozesse und die Abbildung

»

8.com/Jadon Bester/peopleimages.com
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ORBIS SE

aller Daten und Aktivititen in einem zentralen
CRM-System immer wichtiger. Die SAP Sales
Cloud unterstiitzt Sie dabei, sich auf die Ver-
kaufschancen mit der gréfiten Gewinnwahr-
scheinlichkeit zu fokussieren, um ihren Umsatz
nachhaltig zu steigern. Sie fithrt mit Hilfe
von Guided Selling Schritt fiir Schritt durch
den Verkaufsprozess und ermoglicht eine
Entlastung der Vertriebsmitarbeiter:innen.
Beschleunigen Sie den Lead-to-Cash-Prozess
durch die Integration zwischen SAP S/4HANA
und SAP CPQ und mehr.

Der Kundenservice eines Unternehmens ist
ein wichtiger Baustein in der Kommunikation
zum Kunden. Daher ist es unerldsslich auf
eine moderne und gut integrierte Losung zu
setzen, um schnell und gezielt auf Servicean-
fragen einzugehen oder ihnen schon im Vor-
feld zu begegnen. Die SAP Service Cloud ist
die zentrale, intelligente Anlaufstelle fiir alle
Kundenanfragen vor, wihrend und nach
dem Kauf. Den Auflendienst unterstiitzt SAP
Field Service Management entlang der ge-
samten Prozesskette. So z. B. bei der intelli-
genten Einsatzplanung, durch die Integration
von Fremddienstleistern oder durch die
Bereitstellung aller Informationen zu Kunden-
Assets fir den Techniker vor Ort. Die Integ-
ration in SAP S/4HANA oder SAP ERP
gewihrleistet dabei stets eine effiziente Ab-
wicklung von Reparaturen und Wartungen.

Kunden begeistern mit Customer
Engagement von Microsoft

Schaffen Sie eine nahtlose Customer Journey
und verbessern Sie zeitgleich die Zusammen-
arbeit zwischen Marketing, Vertrieb und Ser-
vice. Zentrale und umfangreiche Kunden-
profile im Microsoft Dynamics CRM: Bilden
Sie Thre Kunden und Interessenten vollstin-
dig mit allen Daten und Fakten ab. Das
Zusammenspiel dieser drei Bereiche bedeu-
tet fir Sie enorme Vorteile im Hinblick auf
Automation, Digitalisierung und Optimie-
rung Threr Prozesse.

Microsoft Dynamics 365 Sales

Ist eine cloudbasierte CRM-Losung, die Unter-
nehmen jeder Grofle dabei hilft, den Vertriebs-
prozess zu optimieren, Kundenbeziehungen zu

[0 CRM Lésungen 2024

pflegen und mehr Business zu generieren. Sie
ist flexibel an die spezifischen Bediirfnisse Th-
res Unternehmens anpassbar und skalierbar.
Im Verkaufschancenmanagement bieten wir
Thnen Tools fiir die Nachverfolgung und Ver-
waltung von Verkaufschancen an, einschlief3-
lich Prognosen, Pipeline-Management und
Aktivitatsverfolgung. Auflerdem konnen Sie
aussagekriftige Analysen in Bezug auf Ihren
Vertriebstrichter, Kundeninteraktionen und
Markttrends treffen.

Microsoft Dynamics 365 Marketing
Digitalisieren Sie Thre Marketingprozesse und
schaffen Sie durch Marketing-Automation
eine tiefere Kundenbindung, auflergew6hnliche
Kundenerlebnisse, eine individuelle und tiber-
zeugende Ansprache, sowie eine durchgéngige
Steuerung der Aktivititen. Sie sind somit in
der Lage E-Mail-Marketing und Landing-
Pages sowie Kampagnensteuerung zu auto-
matisieren. Des Weiteren beinhaltet Microsoft
Dynamics 365 Marketing Lead-Generierung,
Lead-Nurturing wie auch Lead- und Kampag-
nen-Management.

Microsoft Dynamics 365 Service

Erlangen Sie einen klaren Wettbewerbsvorteil
durch einen individuellen und effizienten
Kundenservice sowie einen hochwertigen
Self-Service. Wir beraten Sie zu folgenden
Highlight-Themen umfassend von der Pla-
nung bis zur Umsetzung: Customer Service,
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Field Service, Project Service Automation
sowie Remote Assist. Auch sind die Themen
ChatGPT, Copilot und Modern Workplace in
aller Munde. Bei uns werden diese voll in die
Geschiftsprozesse integriert. Das verproben
wir gemeinsam mit unseren Kunden in
Zukunftswerkstitten, um den tatsichlichen
technologischen Bedarf zu erkennen und ziel-
gerichtet umzusetzen. Mit unserer Losung
ORBIS SAP IntegrationONE machen wir
auflerdem eine enge Integration zwischen
SAP und Microsoft Dynamics 365 moglich.
Die Losung in Microsoft Dynamics 365 er-
moglicht die Datenextraktion aus SAP ohne
Programmierung.

Unsere Referenzen

Unsere Expertise resultiert aus tiber 2.300
Kundenprojekten bei mehr als 750 Kunden in
den Branchen Automobilzulieferindustrie,
Bauzulieferindustrie, Elektro- und Elektronik-
industrie, Maschinen- und Anlagenbau,
Logistik, Metallindustrie, Konsumgiiterin-
dustrie und Handel. Langjéhrige Kunden sind
unter anderem der ZF-Konzern, Hormann,
Hager Group, Rittal, Andreas Stihl, BEUMER
Group, NETZSCH Pumpen & Systeme, Paul
Hartmann und Sick, Bystronic, Ferrum,
Halter, Bruker und V-ZUG, Yanmar Marine
International, Exerion Prizisionstechnik,
CoreDux, Royal Avebe, ODU, Ottakringer
und LiSEC.
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Gutes Team:

Erfolgreiches Software-Projekt

Ein Software-Projekiteam ist wie die Besatzung eines Rafting-Bootes in einer S Team-Setup
Stromschnelle: Nur wenn das Team abgestimmt handelt — also die Rollen und

Aufgaben klar verteilt sind und jedes Besatzungsmitglied an der richtigen Stelle im » Team-Assessment
Boot sitzt und das Richtige tut — werden die Hindernisse gemeinsam tUberwunden
und das Ziel erreicht.

Die Trovarit unterstitzt mit praxiserprobten Methoden und Werkzeugen dabei, die S Team-Coaching
Sozialkompetenz des Teams zu férdern, Konflikte zu klaren und die Kommunikation
zu verbessern. » Methodentraining

Und das pragmatisch und mittelstandstauglich.

» Team-Review

www.trovarit.com/proaktive-teamentwicklung the ,T_matchmakentrovarit



http://www.trovarit.com/proaktive-teamentwicklung

JI4VYML40S

CRM + AIA® — das Fundament
fur Ihr intelligentes Unternehmen

Erfolgreich arbeiten —
wie und wo Sie wollen

Die weltweit erste CRM + AIA®-Losung Uberzeugt mit starken
Funktionen flr Vertrieb, Marketing und Service und erst-
klassiger Effektivitat. Intelligente Assistenten und smarte Apps
unterstitzen jeden Tag tUber 520.000 Nutzer von CAS L&sungen,
damit sie ihre Kundenbeziehungen und die Zusammenarbeit im

Team begeisternd und einzigartig gestalten kdnnen.

. . tw, M | - ——
;Software’s 12 Ly * e
- Hosted in Bundesverband | Service 'Iod
G Z ‘ ITMitilstand | o it ol 1'61

4 e 48
% inges®  Zukunft

Persbn\iche Be‘ratu;\ng
Jetzt Termin yereinbaren:
crm@cas.de

Bestnoten in Kundenzufriedenheitsstudien
Smarte Unterstiitzung in Vertrieb, Marketing und Service

Unverwechselbares Nutzererlebnis

Leistungsstarke Funktionen und Prozesse flexibel
anpassbar

B Unternehmensdossier erweitert das interne Firmenwissen

Entdecken Sie einzigartige Erfolgsgeschichten auf

www.cas.de

CAS Software AG, 76131 Karlsruhe, Tel: +49 721 9638-188
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