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| Die Business-Software ohne Grenzen

Microsoft Business Solutions — Navision gibt
lhnen die Freiheit, sich in lhrem Business auf
das Wesentliche zu konzentrieren

Navision ist eine vollstandig integrierte Businesslosung, mit
der Sie alle Unternehmensbereiche verbinden und Uber
Unternehmensgrenzen hinweg mit Kunden, Lieferanten und
Geschaftspartnern Uber das Internet zusammenarbeiten —
an jedem Ort, zu jeder Zeit.

Optimieren Sie Ihre Geschaftsprozesse und steigern Sie
Ihre Produktivitat im gesamten Unternehmen. Der Schlussel
zum Erfolg ist die luckenlose Integration aller Geschafts-
prozesse — vom Finanzmanagement Uber Customer
Relationship Management und Supply Chain Management
bis hin zu E-Business.

lhr Business ist unser Business

Die Businesslosung ist exakt auf die vielfaltigen Bedurfnis-
se wachsender mittelstandischer Unternehmen zuge-
schnitten. Sie basiert auf den bewahrten Grundsatzen Ein-
fachheit, Flexibilitat und Innovation. Navision ist schnell zu
implementieren, leicht anzupassen, einfach zu bedienen
und zu pflegen. Diese hohe Qualitat wird taglich unter
Beweis gestellt: Kunden in der ganzen Welt schatzen
Navision als zuverlassige und leistungsstarke Losung. Ob
Sie Ihre vorhandene Software ersetzen oder die Losung in

lhre bestehende IT-Umgebung integrieren wollen, Navision

ist offen und leicht anpassbar. Und wenn lhr Unternehmen
wachst, wachst lhre Businesslosung mit. Kurz: Navision ist
die ideale Software fur Ihr Unternehmen. Und eine sichere
Investition in die Zukunft.

Unsere Partner sind lhre Partner

Die autorisierten Navision Solution Center stehen Ihnen vor

Ort als kompetente Ansprechpartner zur Verfugung. Sie

kennen sich in der jeweiligen Branche aus und verstehen
genau lhre spezifischen Bedurfnis-
se. So erhalten Sie eine maBge-

Customer Relationship Supply Chain schneiderte Komplettibsung, die Sie
Management Management
- Marketing < Einkauf auf lhrem Weg zu Wachstum und
e hodien Erfolg optimal unterstiitzt — nicht nur
e heute, sondern auch in Zukunft.
« Produktion
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« Projekte
Navision
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+ Commerce Gatewa
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Technologie

Navision bietet Ihnen umfassende Funktionalitaten fur alle Unternehmensbereiche.



|IDer Kunde steht im Mittelpunkt

In allen Branchen herrscht heute ein bislang kaum ge-
kanntes MaB an Markt- und Preistransparenz — nicht allein
durch die Mbglichkeiten, die das Internet bietet. Es wird
daher immer schwieriger und teurer, neue Kunden zu
gewinnen. Gleichzeitig steigt die Gefahr, wichtige Kunden
an den Wettbewerb zu verlieren.

Unternehmen stehen vor der Frage, wie sie profitable
Neukunden gezielt gewinnen und — vor allem — wie Sie lhre
bestehenden Kunden langfristig binden kéonnen. Auf der
Suche nach neuen Wegen, sich vom Wettbewerb zu diffe-
renzieren und bestehende Ablaufe zu optimieren, geraten
die kundennahen Prozesse in Marketing, Vertrieb und
Service immer starker ins Zentrum der Aufmerksamkeit.
Unternehmen beginnen, |hre Kunden als Kapital zu be-
trachten, das aktives Management bedarf, um die bestmog-
liche Rendite zu erwirtschaften.

Starkung der Wettbewerbsfahigkeit

In Zeiten verscharften Wettbewerbs, vergleichbarer Produk-
te und steigender Kundenanspruche entscheiden Beziehun-
gen, wer erfolgreich verkauft und wo eingekauft wird. Ziel ist
es daher, alles zu tun, um loyale Beziehungen zu Kunden

Auftragsabwicklung
Warenwirtschaft

und Interessenten zu entwickeln. Hierfur sind strukturierte
und leicht verfugbare Kundendaten erforderlich. Denn nur
wenn ich meinen Kunden kenne, kann ich ihn wirklich
zufrieden stellen: Durch einen gezielten Dialog, eine konse-
quente Ausrichtung auf seine individuellen Anforderungen
und einen erstklassigen Service.

Mehr Erfolg mit zufriedenen Kunden

Der Kunde ist Kbnig. Aber nur, wenn die Schatzkammer
gefullt und der Konig groBzigig ist. Also sollten Sie syste-
matisch den Kundenwert verfolgen und Aufwendungen und
Ressourcen darauf abstimmen. Denn Kundenzufriedenheit
ist kein Selbstzweck, sondern muss sich fur das Unter-
nehmen auszahlen. Und es zahlt sich aus! Je zufriedener
ein Kunde ist, desto loyaler ist er auch lhrem Unternehmen
und lhren Produkten gegenuber. Er wechselt nicht zur
Konkurrenz, kauft erneut bei lhnen und empfiehlt Sie weiter.

Mehr Erfolg mit optimierten Prozessen

Auch im operativen Bereich bietet CRM erheblichen Nutzen
durch Prozessunterstutzung und die Automatisierung von
Routinetatigkeiten. Analog zu Rationalisierungs- und Quali-
tatssicherungmaBnahmen in Produktion und Beschaffung

Finanzbuchhaltung

PPS
Leads Interessenten Kontakte und Angebot erstellen Auftrag bearbeiten Fakturierung Serviceanforderungen
generieren qualifizieren Aktivitaten verwalten Auftrag erfassen und liefern Zahlungseingang bearbeiten
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und steuern
Marketing Vertrieb Service

Front-
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kbnnen so auch in den Frontoffice-Bereichen Marketing,
Vertrieb und Service groBe Produktivitatsreserven mobili-
siert werden.

Mehrwert durch Integration

Navision unterstitzt die Strategie der Kundenorientierung in
allen Bereichen des Unternehmens. Im Mittelpunkt steht
die zufriedenstellende Betreuung der Kunden entlang der
gesamten Wertschopfungskette. Alle Mitarbeiter — ob in
Marketing, Vertrieb, Service, Produktion, Lager oder Buch-
haltung — mussen hierfur effektiv zusammenarbeiten. Denn
Kundenzufriedenheit ist nicht Aufgabe einer einzelnen
Abteilung.

Informationsinseln mussen aufgeldst, alle Kundeninforma-
tionen in einer zentralen Businesslosung integriert werden.
Kunden erwarten unverzugliche Antworten auf ihre Fragen,
ohne von einem Mitarbeiter zum nachsten weitergeleitet zu
werden.

CRM ist daher integraler Bestandteil der Businesslosung
Navision. Auch weil ein groBer Teil der fur das Kundenma-
nagement erforderlichen Daten aus dem Backoffice stammit:

» Der Vertrieb muss beispielsweise Zugriff auf Lager- und
Auftragsdaten haben, um Auskunft Uber Lieferfahigkeit
und Auftragsstatus geben zu kdnnen. Denn Termintreue
ist von wesentlicher Bedeutung fur die Kundenbindung.

» Das Marketing muss wissen, was Kunden in der
Vergangenheit gekauft haben, bevor es versucht, sie
fur neue Produkte oder Cross-Selling-Angebote zu
interessieren.

+ Ein Servicemitarbeiter muss wissen, ob der Kunde
seinen Servicevertrag bezahlt hat und ob benbtigte
Ersatzteile verfugbar sind, bevor er mit der Bearbeitung
von Serviceanfragen beginnt.

+ Direkter Zugriff auf Finanzinformationen ermoglicht die
Uberwachung der Kundenrentabilitat, um Marketing- und
Vertriebsressourcen gezielt auszurichten.

Zusammenarbeit liber das Internet
Integration bedeutet auch, Ablaufe uber Unternehmens-
grenzen hinweg zu optimieren.

Mit den E-Business-Losungen fur Navision nutzen Sie das
Internet als zusatzlichen Kommunikations- und Vertriebs-
kanal und erschlieBen so neue Kundengruppen. Darluber
hinaus erhbhen Sie die Zufriedenheit lhrer Kunden, denn
sie kdnnen sich an jedem Ort und zu jeder Zeit schnell und
einfach Uber das Internet mit Informationen bedienen.

Auch lhrem AuBendienst bieten Sie von jedem Ort webba-
sierten Zugriff in Echtzeit auf Unternehmensinformationen.
So steigern Sie die Effektivitat lhrer Mitarbeiter.

Customer Relationship Management (CRM) ist
eine Geschaftsstrategie, die Unternehmen unterstutzt,
Kunden auf effektive Weise zu gewinnen und daraus
eine langjahrige und profitable Kundenbeziehung zu
entwickeln.

Denn das systematische Management bestehender
und die optimale Identifikation profitabler Neukunden
sichert Wachstum und steigert Kunden- und Unter-
nehmenswert.



Mit Microsoft Business Solutions —
Navision fiir CRM sichern Sie die
maximale Wertschépfung aus lhren
Geschaftsbeziehungen

Navision stellt Ihnen die fur eine effektive Kundenbetreuung
notwendigen Informationen gezielt zur Verfugung — vom er-
sten Kontakt bis zum After-Sales-Service. Jeder Mitarbeiter
hat unmittelbaren Zugang zu umfassenden Informationen
Uber Kunden, Interessenten und Geschaftspartner. So
wissen Sie innerhalb kiirzester Zeit, wann Sie zuletzt
Kontakt mit einem bestimmten Kunden hatten oder welche
Angebote offen sind.

Genaue, aktuelle und fundierte Informationen helfen lhnen,
Erfolg versprechende Kunden zu identifizieren und lang-
fristig an Ihr Unternehmen zu binden. Ermitteln Sie, welche
Kunden Ihre Aufmerksamkeit erfordern und welche weniger
rentabel sind. So kbnnen Sie lhre Marketing- und Vertriebs-
ressourcen gezielt auf lukrative Kunden ausrichten.

Navision automatisiert Aufgaben, die fruher muhsam und
kompliziert waren. Ob Besuchsberichte, Schriftverkehr oder
Aufgabenplanung, Navision unterstutzt lhre Mitarbeiter bei
der taglichen Arbeit. So kbnnen Sie Ablaufe beschleunigen,
dem Kunden bessere Serviceleistungen bieten und die
Qualitat jeder Interaktion verbessern.

Effiziente Ablaufe und eine zweckmaBige Planung der Mar-
keting- und Vertriebsaktivitaten sind unerlasslich fur lhren
Unternehmenserfolg. Navision erschlieBt aus Kontaktdaten
wertvolle Informationen. So identifizieren und verfolgen Sie
vielversprechende Kundensegmente und Verkaufschancen
und kbnnen den Erfolg lhrer Kampagnen messen.

Planen Sie Kampagnen Schritt fur Schritt und richten Sie
diese auf die jeweilige Zielgruppe aus. Die gezielte Selek-
tion aussichtsreicher Kunden und Interessenten reduziert
Streuverluste und erhdht die Erfolgschancen.

Auch bei den weiteren Akquisitionsschritten sind gezielte
Informationen der Schlussel zum Verkaufserfolg. lhr Ver-
triebsteam behalt den Uberblick uber offene und laufende
Projekte in der Verkaufspipeline. Wichtige Meilensteine
werden nicht vergessen und zum richtigen Zeitpunkt
werden die nachsten Schritte eingeleitet, um konsequent
die Abschlussrate zu erhdhen.

In der After-Sales-Phase unterstutzt Navision Sie dabei,
Serviceanforderungen und -verpflichtungen, wie Reparatur-,
Wartungs- und Garantiedienstleistungen, auf kundenorien-
tierte und profitable Weise nachzukommen. Sie erhalten
alle Informationen, um Probleme schnell zu lésen und
Serviceanforderungen effizient zu bearbeiten. So bieten Sie
Ihren Kunden einen Uberlegenen Service, der auch lhnen
Gewinne bringt — durch eine effektive Kostenkontrolle und
den effizienten Einsatz Ihrer Ressourcen.



Mit Navision stehen Ihnen die fur die Auswertung und
Steuerung lhrer Geschaftsaktivitaten notwendigen Infor-
mationen aktuell zur Verfugung. Sie messen, wie erfolgreich
eine bestimmte Kampagne war, kbonnen das Vertriebs-
ergebnis und lhre Vertriebspipeline analysieren sowie die
Rentabilitat lhres Servicegeschafts Uberwachen.

Um verlasslich und schnell auf Kundenanforderungen
reagieren zu konnen, miussen Sie Bedurfnisse und Bedarfs-
situationen von Kunden und Interessenten erkennen und
gezielt auf diese eingehen. Erstellen Sie hierfur anhand
eigener Kriterien individuelle Profile lhrer Kunden und
bieten Sie ihnen einen echten Mehrwert durch bedarfs-
gerechte Informationen und Leistungen.

Verbesserte Servicestandards, schnelle Reaktionszeiten
und eine hohe Zuverlassigkeit stellen Ihre Kunden zufrieden
und festigen die Loyalitat, indem Sie ihre Erwartungen er-
fullen und sogar Ubertreffen.

Mit Microsoft Business Solutions —
Navision fir CRM sichern Sie die
maximale Wertschépfung aus lhren
Geschiftsbeziehungen

Steigern Sie Ihre Produktivitét

Treffen Sie fundierte, zielgerichtete

Entscheidungen

» Nutzen Sie umfassende und genaue Informationen Uber
Kunden, Interessenten und Partner

» Erkennen Sie lhre Schlusselkunden

Schaffen Sie ein effizientes Arbeitsumfeld
» Automatisieren Sie Routineaufgaben

Optimieren Sie Ihre Geschéaftsprozesse

» Planen Sie effektive Marketingkampagnen

» Behalten Sie stets den genauen Uberblick tiber die
Verkaufspipeline

» Kontrollieren Sie die Kosten im Service und setzen Sie
Ihre Ressourcen effizient ein

Verschaffen Sie sich Wettbewerbsvorteile
Erfahren Sie mehr lber |lhr Business

+ Analysieren und steuern Sie lhre Marketing-, Vertriebs-
und Serviceaktivitaten

Erhéhen Sie die Kundenzufriedenheit
- Bieten Sie Ihren Kunden eine individuelle Betreuung
+ Leisten Sie erstklassigen Kundenservice



|ICRM - Marketing & Vertrieb

Navision fur CRM — Marketing & Vertrieb fuhrt Informationen
Uber Kunden, Interessenten und Partner an einer zentralen
Stelle strukturiert zusammen und unterstutzt Marketing- und
Vertriebsmitarbeiter bei ihrer taglichen Arbeit. Jeder Mit-
arbeiter hat unmittelbaren Zugriff auf vergangene Aktivi-
taten und zukunftige Aufgaben sowie Uber die spezifischen
Besonderheiten des Kunden. Dieses wertvolle Detailwissen
ermoglicht eine personliche und maBgeschneiderte Kom-
munikation mit jedem einzelnen Kunden sowie eine schnelle
Reaktion auf Kundenanforderungen. Damit werden alle
Vertriebs- und Marketingaktivitaten effektiv und individuell
gestaltet und gesteuert.

Kontaktverwaltung

In der Kontaktverwaltung erfassen und pflegen Sie alle In-
formationen zu lhren Kunden, Interessenten und Partnern,
um diese personalisiert ansprechen und betreuen zu kon-
nen. Sie erhalten eine komplette Ubersicht lhrer Geschafts-
und Ansprechpartner.

Hierzu gehodren neben den Grunddaten wie Adress- und
Kommunikationsdetails auch Informationen wie z.B. Bran-
chenzugehorigkeit, Art der Geschaftsbeziehung oder Ver-
antwortlichkeiten und Position der Kontaktpersonen.

Eine Dublettenprufung warnt Sie automatisch, wenn Sie
Kontaktinformationen erfassen, die bereits existieren, und
sichert somit einen konsistenten Datenbestand.

Kontaktprofile

Mithilfe von Profilfragebdgen kdnnen Sie Ihre Kontakte
detailliert charakterisieren. Es konnen beliebig viele Frage-
bbdgen sowohl fur Unternehmen als auch fur Personen auf
Grundlage eigener Kriterien erstellt werden. Diese kbnnen
ohne Programmieraufwand schnell und einfach auf veran-
derten Informationsbedarf angepasst werden. Die ermittel-
ten Profildaten, wie z. B. Interessenschwerpunkte, Potenzial
oder Anzahl der Mitarbeiter, sind auf der jeweiligen Kontakt-
karte direkt einsehbar und ermoglichen eine maBgeschnei-
derte Kommunikation und eine gezielte Kontaktaufnahme.
Diese Detailmerkmale bilden auch die Basis fur eine
genaue Zielgruppensegmentierung zur Optimierung der
Erfolgsrate Ihrer Kampagnen.

Die Profilfragebbgen sind ein flexibles Tool, das auch fur
Kundenbefragungen genutzt werden kann.




Kontaktklassifizierung
Sie kbnnen Kontakte automatisiert

£ KT000002 Blumenhaus GmbH - Kontaktkarte

Allgernein | Kommunikation | Segmentisrung | AuBenhandel I Commerce Partal |

CBX

in verschiedene Gruppen klassi-
fizieren. Auf Basis von Debitoren-,

Suchbegriff . « . . o0 ELUMEMHALS GMBHE
Telefonnr, v v v 40 |
Werkaufercode . . L L P3 E!

Kreditoren- oder auch Aktivitaten-

Anredecode

daten, wie z. B. Umsatz, Deckungs-

Korrigiert am

Adresse

beitrag, Rabattausnutzung, Be-

Lekzte Akkivicat am 4 .

Adresse 2. . 0L |

Letzte Kontaktaufnah. ..

treuungsfrequenz oder Anteil der PLZ Codefort

Machste Aufgabe am , [

Landercode. . .

gewonnenen Verkaufschancen,

gruppiert die Anwendung lhre

Frage

I| kY-Index

 |Rabatt % laufendes Jahr
=1 Anzahl Mikarbeiter

_| DE (MW} laufendes Jahr

Kontakte nach lhren Vorgaben in
verschiedene Kategorien. Einzel-

ne Klassifizierungsmerkmale kon-
nen gewichtet und miteinander

Aktualisiert  Beantworkete

an Fragen % |
10.09.02 1w
17.09.02 |
10.09.02
17.09.02

Antwark

A - Hohe Rentabilitat, grofes Potenzial
Geringe Rabattausnutzung

1,99

Top 25 % der Debitoren

[ kontakt  w| [ Funktion w| [aktivitsterst. | [ Hife |

verknupft werden, um eine Ge-

Sie haben unmittelbaren Zugriff auf umfassende und genaue Kontaktinformationen.

samtbewertung des Kontaktes zu

ermitteln. So erkennen Sie auf

einen Blick, ob es sich z.B. um einen A-, B- oder C-Kunden
handelt, und kdnnen Vertriebs- und Marketingressourcen
gezielt auf Ihre Schlusselkunden ausrichten.

Aufgabenverwaltung

Navision ermoglicht Ihnen die Ubersichtliche Verwaltung
Ihrer Marketing- und Vertriebsaufgaben. Sie kdbnnen Auf-
gabenlisten erstellen sowie anderen Benutzern oder Teams
Aufgaben zuordnen und diese mit Kampagnen, Segmenten
und Verkaufschancen verknupfen. Status und Prioritat der
einzelnen Aufgaben kdnnen verfolgt und automatisch An-
schlussaufgaben festgelegt werden. Fur haufig wieder-
kehrende Aufgabenblbdcke, wie z. B. Messevorbereitungen,
kdbnnen Aktionen eingerichtet werden, die aus mehreren
Aufgaben in einem festgelegten zeitlichen Ablauf bestehen.

Outlook Clientintegration

Kontakte, Aufgaben und Termine kdnnen mit Microsoft
Outlook synchronisiert werden. Wenn diese erstellt, aktua-
lisiert oder geloscht bzw. storniert werden, wird dies mit der
jeweils anderen Anwendung automatisch synchronisiert.
Sie kdnnen die synchronisierten Informationen in Microsoft
Outlook auch offline nutzen und spater Uber eine Stapel-

verarbeitung wieder mit Navision abgleichen.

Aktivitatenverwaltung

Ob Sie Besuchsberichte erstellen, Korrespondenz per Post,
Fax oder E-Mail versenden oder Gesprachsnotizen erfassen
mochten, alle Arten von Kommunikation kbnnen mithilfe von
Aktivitatenvorlagen und Assistenten schnell und einfach
durchgefuhrt und erfasst werden. Diese kontaktbezogenen
Vorgange werden dabei automatisch im Aktivitatenprotokoll
aufgezeichnet. So haben Sie jederzeit einen sofortigen
Zugriff auf eine vollstandige und aktuelle Kontakthistorie.
Hierzu gehbren neben Telefonaten, Besprechungen und
Schriftverkehr auch versandte Belege aus anderen Navision
Anwendungsbereichen, wie z.B. Angebote, Auftrage oder
Servicebelege. Bei der Verwendung eines TAPI-kompatiblen
Telekommunikationsgerates (Telephony Application Pro-
gramming Interface) kbnnen Sie Anrufe direkt Uber eine
Schaltflache auf der Kontaktkarte durchfuhren.




Dokumentenverwaltung

Aktivitaten kbnnen auch Dokumente zugeordnet werden,
wie z. B. Microsoft Word Dokumente oder Excel Dateien, die
dann beim entsprechenden Kontakt jederzeit verfugbar sind.
Durch die Integration mit Microsoft Word haben Sie daruber
hinaus die Moglichkeit, Serienbriefvorlagen einzurichten.
Bei der Verwendung der entsprechenden Aktivitatenvorlage
kdbnnen so schnell und effizient Geschafts- oder Werbe-
briefe personalisiert und versendet werden. Hierbei werden
die Dokumente in der richtigen Sprache und mit der
richtigen Anrede erstellt.

E-Mail-Protokollierung fir

Microsoft Exchange

Mit der E-Mail-Protokollierung fur Microsoft Exchange kon-
nen alle eingehenden und ausgehenden E-Mails manuell
oder automatisch in Navision protokolliert werden.

Da es sich um eine serverbasierte Losung handelt, stehen
protokollierte E-Mails allen berechtigten Mitarbeitern im
Aktivitatenprotokoll zur Verfugung und konnen von dort
direkt gedffnet werden.

Kontaktsuche

Die Kontaktsuche hilft lhnen, schnell und einfach nach
einem bestimmten Kontakt oder kontaktbezogenen Infor-
mationen zu suchen, wie z. B. Verkaufschancen, Aktivitaten
oder Aufgaben.

Dank der Fuzzy-Logik finden Sie den gesuchten Kontakt
auch, wenn Sie nur die Adresse oder nicht einmal die
genaue Schreibweise des Namens kennen.

Segmentierung

Sie kdnnen lhre Kontakte nach von Ihnen festgelegten Kri-
terien individuell segmentieren. So erstellen Sie genau ab-
gegrenzte Zielgruppen, um beispielsweise auf Basis der
Kaufhistorie Cross-Selling- oder Up-Selling-MaBnahmen
durchzufuhren, indem Sie zielgerichtet Nachfolgemodelle
oder Zubehorangebote anbieten. Dabei kann auch auf ge-
speicherte Segmentierungskriterien zuruckgegriffen werden.
Vorhandene Segmente konnen fur Nachfolgeaktivitaten
festgehalten werden.




Kampagnenverwaltung
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Alle diese Aktivitaten werden in
der jeweiligen Kontakthistorie pro-
tokolliert.

Mit der Kampagnenverwaltung haben Sie stets den Status
sowie alle verbundenen Aktivitaten, Aufgaben und Verkaufs-
chancen im Blick. Sie kbnnen die Reaktionen erfassen und
Uber die Kampagnenstatistik z. B. die Rucklaufquote messen.

Verkaufschancensteuerung

Navision unterstutzt Sie bei der effektiven Verfolgung und
Steuerung von Vertriebsmoglichkeiten. Sie kdnnen hierfur
unterschiedliche Verkaufsprozesse abbilden und fur diese
die einzelnen Verkaufsprozess-Stufen festlegen. Vom ersten

—

Mit der Verkaufschancensteuerung haben Sie lhre Vertriebspipeline stets im Blick.

Kontakt Uber die Angebotserstellung bis zum Vertrags-
abschluss bestimmen Sie die verbundenen Aufgaben. So
stellen Sie die strukturierte Bearbeitung und Verfolgung
Ihrer Vertriebsprojekte sicher: Wichtige Meilensteine werden
nicht vergessen und zum richtigen Zeitpunkt werden die
nachsten Schritte eingeleitet, um konsequent die Abschluss-
rate zu erhdhen. Zu jedem Zeitpunkt kbnnen der erwartete
Wert, das Abschlussdatum und die Erfolgschance gepflegt
werden. lhr Verkaufsteam erhalt so einen Uberblick uber
offene und laufende Projekte in der Verkaufspipeline und
kann entsprechend planen.
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Verkaufsangebote
und -auftrage

Wesentliche Bestandteile des Vertriebsprozesses sind die
Angebotserstellung und Auftragserfassung. Hierfur bietet
der Anwendungsbereich CRM — Marketing & Vertrieb eine
enge Integration zum Modul Debitoren & Verkauf, in dem
alle Debitorendaten und alle Details Ihrer Verkaufsvorgange
abgebildet werden.

Verkaufsbelege

Angebote, Auftrage, Rahmenauftrage, Rechnungen, Gut-
schriften und Reklamationen sind die Grundbestandteile
einer vollstandigen Verkaufsabwicklung.

Navision ermbglicht eine einfache und schnelle Erfassung
von Verkaufsangeboten und -auftragen, wobei der direkte
Zugriff auf alle notwendigen Debitoren- und Artikelinforma-
tionen gewahrleistet wird. In die Verkaufsbelege werden die
relevanten Daten des Artikels und Debitors Ubernommen,
z.B. Lieferadresse oder Zahlungs- und Lieferkonditionen.
Zusatzliche Informationen kbnnen jederzeit erganzt werden.
Fur Interessenten kdbnnen mithilfe von Debitorenvorlagen
Verkaufsangebote erstellt werden, ohne dass diese bereits
in diesem Status als Debitor angelegt sein mussen. Zudem
kdbnnen Verkaufsbelege spezifischen Kontaktpersonen zu-
geordnet werden.

Kreditlimitpriufung

Das Kreditlimit und der fallige Saldo fur den Debitor werden
direkt bei der Angebots- und Auftragserfassung uberpruft.
Gibt es einen falligen Saldo oder ist das Kreditlimit Uber-
schritten, erhalt der Anwender automatisch eine Meldung
und kann direkt weitere Informationen Uber den Debitor
einsehen. Die Debitorenstatistik gibt lhnen hierbei einen
sofortigen Uberblick Uber die Entwicklung und den gegen-
wartigen Status des Debitors.

Lagerbestandspriifung

Durch die enge Integration mit dem Modul Lager hat der
Vertrieb direkten Zugriff auf Informationen zur aktuellen
Artikelverfugbarkeit. Er wird automatisch gewarnt, wenn
die Auftragsmenge eines Artikels die verfugbare Menge am
Lager Uberschreitet.




Lieferterminzusage

£ 1007 Blumenhaus GmbH - Verkaufsangebot

Daruber hinaus ermoglicht Allgemein | Fakturierung || Lisferung | AuBenhandel | Commerce Partal | BizTalk
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preise und Rabatte. So kbdnnen
Sie z. B. kundenspezifische Preise
festlegen oder Debitoren in Preis-
gruppen einteilen. Jede Preisgruppe kann eine eigene
Preisliste mit datumsabhangigen Preisen fur unterschied-
liche Wahrungen und Mengeneinheiten erhalten. Innerhalb
einer Preisgruppe kdnnen Sie fur jeden festgelegten Preis
bestimmen, welche Rabatte zugelassen sind. Auch bei
komplexen Preisstrukturen wird dabei sichergestellt, dass
Sie den jeweils gunstigsten Preis fur ein Verkaufsangebot
einfach ermitteln kdbnnen.

Uber die Verkaufsstatistik erhalten Sie stets einen aktuellen
Uberblick Uber die Details des jeweiligen Verkaufsauftrages.
So kdnnen Sie beispielsweise den Deckungsbeitrag direkt
einsehen und Uberwachen.

Belegaustausch

Die erstellten Verkaufsbelege kbnnen Sie drucken, per Fax
oder als Anhang per E-Mail direkt aus der Anwendung
heraus an lhren Kunden Ubermitteln. Daruber hinaus kann
mit Commerce Gateway der Auftragsabwicklungsprozess
durch den elektronischen Austausch von Geschafts-
dokumenten mit lhren Geschaftspartnern vollstandig auto-
matisiert werden.

Belegarchivierung/-versionsverwaltung
Mit der Aktivitatenverwaltung aus dem Anwendungsbereich
CRM — Marketing & Vertrieb kdnnen versandte Verkaufs-

Mit Navision kdnnen Sie lhre Verkaufsangebote und -auftrage effizient erfassen und verwalten.

belege in der jeweiligen Kontakthistorie protokolliert wer-
den. Daruber hinaus haben Sie die Moglichkeit, Belege in
unterschiedlichen Versionsstanden aufzuzeichnen und zu
einem spateren Zeitpunkt aus einem Belegarchiv wieder
aufzurufen und wiederherzustellen.

Mitarbeiterportal

Mit den Portal-Ldésungen fur Navision hat lhr AuBendienst
von jedem Ort Zugriff auf aktuelle und prazise Unterneh-
mensinformationen und kann so beispielsweise Kunden-
informationen einsehen, Auftrage eingeben oder die Verfug-
barkeit von Artikeln prufen. Alles was er braucht, sind ein
PC, ein Browser und ein Internetanschluss. Fur jeden Mit-
arbeiter kann eine rollenbasierte Homepage bereitgestellt
werden, die auf die Aufgaben des jeweiligen Anwenders
zugeschnitten ist.

Kundenportal

Commerce Portal ist eine E-Commerce-Losung, die lhren
Geschaftspartnern den direkten, webbasierten Zugriff auf
Informationen und Funktionen von Navision erlaubt. So
konnen sich Kunden beispielsweise direkt Uber das Portal
registrieren lassen, den Auftragsstatus und Kontostand
einsehen, komplette Bestellungen abwickeln oder Produkt-
kataloge herunterladen.



|Vertriebscontrolling

Die Dimensionsfunktionalitat aus dem Finanzmanagement
hilft Ihnen bei der Planung und Analyse lhrer Marketing- und
Vertriebsaktivitaten. Sie messen z.B., wie erfolgreich eine
bestimmte Kampagne war, und kdonnen das Vertriebs-
ergebnis Uberwachen und steuern.

Dimensionen

Um mehr Transparenz zu schaffen, kbnnen Sie lhre Daten
nach beliebigen Dimensionen analysieren, indem Sie statt
einer einfachen Kostenstellen- und Kostentragerrechnung
Ihre Auswertungskriterien selbst gestalten und in unbe-
grenzter Anzahl mitfuhren. Versehen Sie Soll- und Istzahlen
mit unternehmensspezifischen Dimensionen — beispiels-
weise fur Kundengruppen, Gebiete, Verkaufer, Marketing-
kampagnen, Produktgruppen oder Servicevertrage — und
ermoglichen Sie so ein spezialisiertes Berichtswesen fur
die Auswertung, Analyse und Steuerung lhrer Marketing-,
Vertriebs- und Serviceaktivitaten.

Der flexiblen Zusammenstellung von Auswertungskriterien
sind keine Grenzen gesetzt. Hierbei wird stets gewahr-
leistet, dass Sie auch bei komplexeren Dimensionsstruk-
turen ein aussagekraftiges Ergebnis erhalten. So kbnnen
Sie Uber Dimensionskombinationen das gleichzeitige Be-
buchen widerspriuchlicher Dimensionen verhindern und
Uber Prioritaten Ihre Geschaftsregeln abbilden.

Budgets

Auch bei der Budgeterstellung kbnnen Sie die eingerich-
teten Dimensionen berucksichtigen. Die fur die Vertriebs-
planung notwendige Erfassung von Planwerten, z. B. fur den
Umsatz je Vertriebsgebiet, kann mit dem jeweils notwen-
digen Detaillierungsgrad fur beliebige Perioden abgebildet
werden.




Analyse
Navision verschafft lhnen einen

& VK. KAMPAGN - Analyse nach Dimensionen

CEX]

einfachen Zugang zu allen Daten,
die Sie benbtigen, um qualifizierte
Entscheidungen zu treffen, Trends

zu erkennen und lhre Geschéfts- [ ek fane

aktivitaten zu analysieren. Zur
» 20 Futurus Messe

Auswertung der Dimensionsinfor-

mationen, auch unter Beriicksich- N
tigung von Budgets, kbnnen Sie

eine Reihe von Berichten ver-

10 Markteinfihrung Enterprise Server
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wenden oder Analyseansichten gestalion,
nach lhren speziellen Kriterien

definieren.

Bereiten Sie Uber Kontenschemata und Analyseansichten
lhre Daten so auf, dass Sie beispielsweise das Ergebnis je
Verkaufer oder Kampagne auswerten und den Planzahlen
oder Vergleichsperioden gegeniberstellen. Sie erkennen,
wie viel Umsatz in Verbindung mit einer bestimmten
Kampagne generiert wurde, und kdnnen diese Umsatze

den Kampagnenkosten und Planzahlen gegenuberstellen.

Mit Navision kbonnen Sie |hre unternehmensspezifischen Auswertungsdimensionen flexibel

Sie kbnnen das Vertriebsergebnis je Verkaufer analysieren,
auch verteilt nach Geschaftseinheiten, Produktlinien oder
beliebigen anderen Analysekriterien, die lhren unter-
nehmensspezifischen Anforderungen entsprechen.

Die Analyseansichten konnen Sie in Microsoft Excel im-
portieren. Dort stehen sie als Pivot-Tabellen zur Verfugung.
So kbnnen Sie auch in Excel die zu analysierenden Daten
bestimmen und grafisch aufbereiten.




ICRM - Service

Navision fur CRM — Service unterstitzt Sie dabei, Service-
anforderungen und -verpflichtungen wie Reparatur-, War-
tungs- und Garantiedienstleistungen auf kundenorientierte
und profitable Weise nachzukommen.

Serviceartikelverwaltung

Die Produkte und Gerate eines Kunden kbnnen als
Serviceartikel registriert werden. Dies geschieht manuell
oder automatisch bei der Auslieferung. So erhalten Sie fur
jeden Kunden eine Ubersicht, fur welche Artikel Service-
leistungen erbracht werden. Zu jedem Artikel stehen um-
fassende Informationen bereit. Hierzu gehoren z.B. Ver-
trags- und Garantiedaten, Servicetermine, zugesagte
Reaktionszeiten sowie eine Komponentenverwaltung, in der
die Zusammensetzung des Serviceartikels abgebildet wird.
Uber die Seriennummer kdnnen Sie den Artikel bis zum
Verkaufs- und Einkaufslieferschein zuruickverfolgen.

Servicehistorie

Das Serviceartikelprotokoll gibt Ihnen Auskunft Uber Aktivi-
taten und Anderungen zum jeweiligen Serviceartikel, wie
z.B. den Austausch einer Komponente. Daruber hinaus
haben Sie Zugriff auf alle offenen und durchgefuhrten
Serviceauftrage, einschlieBlich der fur den Serviceartikel
verwendeten Arbeitsleistungen und Ersatzteile. Sie sehen,
wann sich der Serviceartikel zuletzt im Service befand und
wann die nachste Wartung fallig ist.

Analysefunktionen werten Schlusselindikatoren wie Um-
satz, Verbrauch und Deckungsbeitrag aus und ermoglichen
Ihnen somit, die unzuverlassigen und unrentablen Artikel in
Ihrem Sortiment zu erkennen.

Serviceauftragsverwaltung

Navision ermoglicht eine schnelle und effiziente Erfassung
von Serviceanforderungen, wie z.B. Reparatur- und War-
tungsauftrage oder Serviceangebote. Alle relevanten Ser-
viceartikel- und Kundeninformationen stehen unmittelbar
zur Verfugung und kbdnnen einfach ubernommen werden.
Serviceauftrage kbnnen vom Kunden veranlasst sein oder
auch basierend auf vertraglich vereinbarten Wartungs-
verpflichtungen automatisch erstellt werden.




=44 Team Server - Servicearbeitsschein

Das Serviceauftragsprotokoll bietet
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terien festlegen, wann spezielle
Servicepreise berucksichtigt wer-
den sollen, z.B. fur bestimmte
Kundengruppen, Serviceartikel oder Serviceleistungen.
Navision sorgt mit diesen Kriterien dafur, dass jeder Service-
aufgabe die passende Preisstruktur zugeordnet wird.

Einsatzplanung

Die Einsatzplanung bietet lhnen eine Ubersicht Ihrer
Serviceanforderungen. So kdnnen Sie sicherstellen, dass
die benbtigten Ersatzteile und Ihre Arbeitskrafte auf den be-
vorstehenden Bedarf abgestimmt sind. Die Einsatzplanung
ist daruber hinaus der Ausgangspunkt fur die weitere Pla-
nung und Steuerung der Servicedurchfuhrung. Hier kbnnen
Sie den Serviceaufgaben bestimmte Mitarbeiter zuordnen
sowie bestehende Zuordnungen stornieren oder neu zu-
weisen. Dabei kdnnen die Verfugbarkeit, notwendige Quali-
fikationen, der Standort des Kunden und vom Kunden
bevorzugte Servicetechniker berlcksichtigt werden. So
haben Sie Ihre Servicepipeline stets im Blick und kbnnen
die Reaktionszeiten, den Bearbeitungsstatus und die
Prioritaten der Serviceauftrage Uberwachen und steuern.

Serviceaufgaben

Servicemitarbeiter erhalten eine Ubersicht der lhnen zu-
geordneten Serviceaufgaben und kdnnen alle relevanten
Informationen zum jeweiligen Servicevorfall und dem Ser-
viceartikel einsehen und aktualisieren. Durch die gezielte
Informationsbereitstellung und die Automatisierung zeitauf-
wandiger Ablaufe werden Auftrage effizient und zuverlassig
ausgefuhrt. Sie verbringen weniger Zeit damit, Vertrage zu

Im Servicearbeitsschein kann die Servicedurchfuhrung schnell und effizient dokumentiert werden.

durchsuchen, Garantieanspruche zu prufen und manuell zu
fakturieren. Durch die enge Integration mit dem Modul Lager
kbnnen Sie beispielsweise Reservierungen vornehmen
oder direkt kontrollieren, ob benbtigte Ersatzteile verfugbar
sind oder wann der nachste Zugang zu erwarten ist.

Servicearbeitsschein

Die Durchfuhrung des Serviceauftrages kann im Service-
arbeitsschein schnell und effizient dokumentiert werden.
Hierzu gehort die Pflege des Bearbeitungsstatus sowie
die Problem- und Lésungsbeschreibung. Die angefallenen
Arbeitsleistungen, benbtigte Ersatzteile und sonstige Kosten
werden direkt eingetragen und stehen nahtlos zur spateren
Fakturierung bereit. Die tatsachlichen Reaktions- und Bear-
beitungszeiten werden wahrend der gesamten Service-
abwicklung automatisch protokolliert und stehen fur spatere
Auswertungen zur Verfugung.



Problemberichtswesen

Fur die Problem-/Losungsbeschreibung konnen Sie ein
unternehmensspezifisches Problemberichtswesen aufbauen,
das die Servicemitarbeiter bei der strukturierten Problem-
eingrenzung und -dokumentation unterstutzt. Auf Basis von
Problem/Losung-Zuordnungen und mithilfe von hinterlegten
Losungsanleitungen kann somit bei der Suche nach Repa-
raturmethoden und Losungsvorschlagen auf vergangene
Erfahrungen zuriickgegriffen werden.

Servicevertragsverwaltung

Mit Navision kbnnen Sie servicebezogene vertragliche Ver-
einbarungen mit lhren Kunden einrichten und verwalten. Die
Vertragsinhalte konnen individuell an den Kunden-
anspruchen ausgerichtet werden. Hierzu gehoren beispiels-
weise Start- und Ablaufdatum, Reaktionszeiten, Wartungs-
intervalle sowie Fakturierungsdetails. Daruber hinaus
kbnnen spezielle Rabatte fur Ersatzteile, Arbeitsstunden
und sonstige Zusatzkosten festgelegt und von den Stan-
dardgeschaftszeiten abweichende Servicezeiten zuge-
wiesen werden. Diese werden automatisch bei vertrags-
bezogenen Reparaturen und Wartungen des betroffenen
Serviceartikels berucksichtigt. Fur die einzelnen Vertrags-
arten kobnnen Vorlagen eingerichtet werden, die die einfache
und korrekte Erstellung von Servicevertragen ermoglichen.
Sie kbdnnen Vertragsrechnungen und Serviceauftrage
automatisch auf Basis der vereinbarten Fakturierungs- und
Wartungsintervalle erstellen.

Die Servicevertragshistorie enthalt eine Ubersicht aller mit
dem Vertrag verbundenen Serviceauftrage. Zusammen mit
Statistiken fur Rentabilitatsauswertungen, dem Versions-
archiv und dem Anderungsprotokoll kédnnen Sie per
Tastendruck den aktuellen Status I|hrer Servicevertrage
einsehen.

Objektaufrufplaner

Der Objektaufrufplaner ermoglicht die Automatisierung von
Routinearbeiten, wie z. B. das automatische Versenden einer
E-Mail an den Kunden nach Fertigstellung seines Service-
auftrages. Oder lassen Sie die Reaktionszeiten Uberwachen,
indem bei der Uberschreitung von definierten Warn-
intervallen eine Mitteilung an den zustandigen Mitarbeiter
gesendet wird.




| Fordern Sie ndhere Informationen an!

Zum Beispiel separate Broschiren zu:
» Produktiibersicht:

Microsoft Business Solutions — Navision
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mit Microsoft Business Solutions — Navision

» Supply Chain Management

mit Microsoft Business Solutions — Navision

« Technologie und E-Commerce

Microsoft Business Solutions — Navision

Systemanforderungen fiir
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» Windows 98 SE

» Windows NT 4.0 SP6a
» Windows 2000

» Windows XP

Server

» Windows 2000
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Sie sich bitte an Ihr Navision Solution Center.
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Microsoft Business Solutions ist der verlassliche Partner, der flexible
Technologie mit umfangreicher Geschéftskompetenz vereint und Sie —
zur langfristigen Sicherung lhres Erfolgs — nachhaltig unterstiitzt, schnell
fundierte Unternehmensentscheidungen zu treffen. Der Geschéfts-
bereich Microsoft Business Solutions — bestehend aus Great Plains,
Microsoft bCentral und Navision mit insgesamt 276.000 Kunden und
3.800 Mitarbeitern — ist ein internationaler Anbieter von integrierter und
branchenorientierter Unternehmenssoftware fir kleine und mittelstan-
dische Unternehmen sowie fiir Organisationen mittlerer GréBe.

Die Anwendungen erméglichen die durchgéngige Automatisierung von
Geschéaftsprozessen und decken die gesamte Wertschépfungskette vom
Finanzmanagement Uber Supply Chain Management, Marketing,
Service und Support bis hin zum E-Business ab. Die Businesslésungen
basieren auf Standardsoftware und sind — bei einem sehr guten Preis-
Leistungs-Verhéltnis — exakt auf die Bedirfnisse wachsender mittelstan-
discher Unternehmen ausgerichtet.

Sie sind schnell zu implementieren, einfach zu bedienen und leicht an
wechselnde Anforderungen anpassbar. 4.700 Vertriebs-, Implemen-
tierungs- und Servicepartner mit weltweit 30.000 Mitarbeitern gewahr-
leisten einen umfassenden Service fir Unternehmen aus nahezu allen

Branchen.

www.navision.de

DE-NV-CRM



