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er Einsatz mobiler Losungen kann
D in vielerlei Hinsicht zur Verbesse-

rung der Verkaufsaktivitdten eines
Unternehmens beitragen. So bieten Sys-
teme fiir das mobile Kundenbeziehungs-
management (CRM) zahlreiche Funktio-
nen fiir eine durchgéngige und libersicht-
liche Vertriebsarbeit. Das fangt bei der
Erfassung und strukturierten Aufbereitung
von Kundendaten an, geht iiber die ver-
triebliche Unterstiitzung im Innen- und
Aufiendienst und reicht bis zur detaillier-
ten Datenauswertung,.

Kommt solch eine Lésung zum Linsatz,
wird grundsitzlich eine Konsolidierung
der vertrieblichen Daten {iber ein einheit-
liches System angestrebt, innerhalb dessen
der Innen- und Aufendienst vernetzt sind.
Das System soll relevante Informationen
7zu einem Kunden aktuell, {ibersichtlich
und ohne grofleren Aufwand bereitstellen,

_ Kundenbeziehungen mobilisieren

Bei mobiler CRM-Software ist die Branchenausrichtung entscheidend.

was letztlich dem Ziel dient, die Kunden-
beziehungen zu stiarken und den Absatz zu
fordern.

Trotz der zu erreichenden Vorteile fiir
den Vertrieb stellt der personelle, zeitliche
und finanzielle Aufwand bei der Einfiih-
rung einer mobilen CRM-Lésung oft noch
eine Hiirde fiir kleine und mittlere Unter-
nehmen dar. ,Mit CRM verbinden viele
Unternehmen noch grofle organisatori-
sche und finanzielle Anstrengungen. Es
gibt jedoch Standardsysteme, die schnell
und einfach einsatzbereit sind”, erklart
Jens Armbriister, Projektleiter bei Compas.

Bei standardisierten Systemen ist vor al-
lem auf die Branchenausrichtung zu ach-
ten. Sie ist ausschlaggebend fiir den Wir-
kungsgrad im vertrieblichen Einsatz. Spe-
ziell fiir die Konsumgiiterbranche etwa
empfehlen sich neben allgemeinen Ele-
menten zur Kundenverwaltung, Auftrags-

erfassung und Tourenplanung auch Funk-
tionen zur Erfassung von Preisen, Listun-
gen und Platzierungen von Ware im Regal
sowie ein Modul zur Planung und Aus-
wertung von Aktio- .
nen im Handel. i
Wenn Systeme in i
diesem Punkt tber
ein eher allgemein
ausgerichtetes Funk-
tionsangebot verfii-
gen, bleibt dieses in
der Anwendung oft
hinter den Erwartun-
gen der Nutzer zu- |
riick. Dies wirkt sich
wiederum schnell
auf die Anwenderzu-
friedenheit aus. Um
eine moglichst hohe
Akzeptanz bei den Mitarbeitern zu erzie-
len, sollte eine Losung daher die einzelnen
Tatigkeitsbereiche aus der Praxis so genau
und funktional wie moglich abbilden. <]
Christian Duttler

,Es gibt Standardsysteme, die
schnell und einfach einsatzbereit
sind”, erklart Jens Armbriister,
Projektleiter der Compas GmbH.
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