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CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT
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v So klagpt es mit
< der Kundenpflege

‘7 . Customer Relationship Management (CRM)

ist in Zeiten von Digitalisierung und kompetitiven

J Y Mirkten aktueller denn je. Moderne IT-Losungen
- { machen es heute moglich, auch im Kleinen schon eine
grosse Wirkung bei der Kundenpflege zu erzielen.

Text Melanie Ade Illustration: iStock

ie haben Kunde A eine Offerte aus- Zentrale Ubersicht iiber die Interaktionen
gestellt, wissen aber nicht mehr, bis Der grosse Vorteil: Mit einer CRM-Lésung erhilt
wann er sich entscheiden wollte? man eine detaillierte Ubersicht {iber simtliche
Kundin B hatte sich beschwert, Sie Kundeninteraktionen. Egal ob E-Mail, Telefon-
konnen aber nicht nachvollziehen, notizen oder Offertdokumente: Alle Aktiviti-
ob und wie ihr geholfen wurde? Dann ist es ten sind zentral abgelegt und damit fiir jede
hochste Zeit fiir die Einfithrung eines Custo- berechtigte Person in der Firma nachvollzieh-
mer Relationship Managements, kurz CRM bar. Dariiber hinaus koénnten CRM-Systeme
genannt. «Ein CRM ist nichts anderes als eine aber noch viel mehr leisten, so der Experte:
IT-Lésung zur Kundenbeziehungspflege. Mit «Firmen, welche von der Akquise von neuen
der richtigen Software kénnen sdmtliche Vor- Kunden und Projekten leben, bieten CRM-L6-
ginge und Interaktionen rund um die Akqui- sungen Funktionen, mit denen der Verkaufs-
sition und Kundenbetreuung geplant, verwal- prozess gelenkt und iiberwacht werden kann.
tet und tiberwacht werden. Das fordert nicht Wann will der Kunde iiber die ausgestellte
nur die Kundenbindung, sondern optimiert Offerte entscheiden? Zu welchem Zeitpunkt
die eigenen Prozesse und leistet so einen ent- muss ich als Verkdufer beim Kunden nachha-
scheidenden Beitrag zur Kundenzufriedenheit ken? Firmen wiederum, welche vorwiegend
und damit auch zur Wettbewerbsfahigkeit des mit einer stabilen Kundenbasis arbeiten, nut-
Unternehmens», erklirt Roger Busch, Senior zen die CRM-Software, um die Kommunikation
Consultant bei topsoft Consulting. Der unab- mit dem Kunden nachzuvollziehen und unter
hingige IT-Experte begleitet seit neun Jahren anderem Reklamationen entgegenzunehmen.
Firmen bei der Auswahl und Evaluation von Aus diesen Erkenntnissen kdnnen neue Upsel-
Business-Software und ist {iberzeugt, dass ling- und Crossselling-Moglichkeiten erkannt
sich ein CRM-System bereits fiir kleine Firmen und den Kundinnen und Kunden angeboten
lohnt: «Transparenz iiber die eigene Interak- werden.»
tion mit seinen Kundinnen und Kunden zu ha-
ben, ist ein Anforderung, die jedes Unterneh- Datenqualitiit ist entscheidend
men hat oder haben sollte. Mindestens eine Wichtig ist gemdss Experte Roger Busch aber:
sauber gefiihrte Adressdatenbank mit Firmen, «Ein CRM-System kann Sie zwar bei der Kun-
Kontakten und Verantwortlichkeiten braucht denpflege unterstiitzen, Voraussetzung dafir
deshalb auch jedes KMU.» ist aber die Qualitit der eingepflegten Daten.

Meine FIRMA 26 02/2023



Ma rktubersicht
CRM-Software

Alle Angaben ohne Gewahr. Die Informationen

zu den Softwareldsungen werden von den
Anbietern in der topsoft-Marktiibersicht
selbststandig eingepflegt (Stichtag 24.3.2023) und

laufend aktualisiert.

Name

21.CRM

Abex Visual-Adress
Aeffectiv-CRM ProfBiz
blue office®

BSI CRM

CAS genesisWorld
cobra CRM

combit CRM

CRM - Microsoft
Dynamics 365

CRM SAP C/

4HANA Sales Cloud
CRManager
cytanVertrieb
djooze.crm
econOffice CRM
EGELI crm
ForceManager
HubSpot CRM
Laurus CRM

Mautic

Microsoft D365 CRM
Microsoft Dynamics
365BC

Microsoft Dynamics
365 for Marketing

02/2023

Produkt

Swiss21.org AG

Abex Software AG
effimag Information
Management AG

blue office ag

BSI Business Systems
Integration AG

CAS Software AG
cobra computer’s
brainware AG

combit Software GmbH
Nexplore AG

AGILITA AG

Intes GmbH

HP Engineering GmbH
Gartenmann
Software AG

Datura Informatik +
Organisation AG
EGELI Informatik AG
CRM&SALES AG
nextage GmbH
LAURUS IT
Inspiration AG
Arcmedia AG
BE-terna AG

redPoint AG

KUMAVISION AG
(Schweiz)
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Marketing

Key Account Management

Terminierung von Nachfolgeaktivitdten
Uberpriifung Kreditlimite

Wettbewerbsbeobachtung

Angebotsauswahl
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Akquisition und

Kundenidentifikation
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Kundenkontaktmanagement
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Direktmarketing
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Angebots-
verwaltung

Rollierende Absatzplanung
Vorkalkulation aufgrund History

Vertriebs-/Jahresplanung

Angebotserfassung
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Terminierung der To-dos
Terminierung von Anrufen

Terminbuchungen
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Produkt

Name

myfactory Software

Schweiz AG

myfactory

Step Ahead Schweiz AG

mySTEPS.CRM

Gartenmann
Software AG

nimfox CRM

oceans GmbH

oceans CRM

Camptocamp SA

Odoo

Opacc Enterprise CRM Opacc Software AG

CRIXP Corp.

openCRX

Proffix Software AG

Proffix Px5

elvadata ag

Salesforce

Nexell GmbH

Salesforce.com

SAP Business One

DATA UNIT AG

Gadola Information

Systems GmbH
ShakeHands

SelectLine CRM

shakehands

Software Ltd

SMARTCRM GmbH

Kontor Pro

SMARTCRM

Leuchter IT Solutions AG

Softfolio CRM

weburi.com GmbH

Sugar CRM

SuperOffice AG

SuperOffice CRM

KMU Business

Topix8 CRM

Technologie Netzwerk

dynasoft AG

tosca CRM

Vertec AG

Vertec - CRM

wawi GmbH

weclapp CRM

KMU

Zoho CRM

Digitalisierung GmbH
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Stellen Sie deshalb sicher, dass Ihre Mitarbei- in einem dermassen zerstiickelten Markt eine
tenden bei der Einfiihrung eines neuen Systems Der Experte grosse Herausforderung dar, so Roger Busch:
gut geschult und regelmissig trainiert werden. | ™ «Die Anforderungen an eine CRM-Losung sind
Nur wenn Ihre Mitarbeitenden die Daten rich- | Roger Busch begleitet Firmen | von Firma zu Firma unterschiedlich, die ein-
tig erfassen, konnen Sie den grosstmoglichen | beider Auswahlund Evalua- | zig richtige Software gibt es deshalb nicht.»
Nutzen aus dem System ziehen. Und verges- | tionvon Business-Software | pr 4t Unternehmen, in einem ersten Schritt
sen Sie nicht: Ein CRM ist ein niitzliches und und !’?i der Konzeption und eine Ist-Analyse durchzufithren: Welches sind
unterstiitzendes, digitales Tool — ersetzt aber :?re_a:jl:‘s(;e;::rgg\::‘rils::iT::xen die ineffizientesten Prozesse bei der Kunden-
niemals den personlichen Kontakt.» interaktion in meinem Unternehmen, und

projekten. Er ist als Bera- N ) L.
ter in unterschiedlichsten was mochte ich mit einem CRM-System ver-

Individuelle Losungen Branchen und Funktionen bessern? Welche andere Software mochten
fiir individuelle Bediirfnisse im In- und Ausland titig. Vor | wir mit dem CRM-System integrieren? Und
Eine Herausforderung stellt die grosse Aus- | seiner Tétigkeit im topsoft- schliesslich: Wie hoch ist unser Budget? «Im
wahl dar: Der Schweizer Markt fiir Business- | Consulting-Netzwerk war Zweifelsfall nehmen Sie eine unabhingige Be-
Software ist mit 300 grosseren Anbietern kaum | der studierte Elektro- und ratung in Anspruch, die Sie bei der Auswahl
zu iiberblicken. Hinzu kommen zahlreiche | Wirtschaftsingenieurinver- | der richtigen Software unterstiitzt. Ein CRM-

schiedenen Funktionen bei
einem international tatigen
Software-Konzern und einer

Kleinstanbieter mit nur wenigen Installatio-
nen sowie unzdhlige Individuallésungen, die
speziell fir ein bestimmtes Unternehmen R R wenig zielfithrend», so Busch.

. . Schweizer Grosshandelsfirma £ di ; ) ) N
entw1c}<e1t wurc.len. Wer ein passende§ System titig. Heute unterstiitzt er Au dluesen Sfelteg ze%gen wir Ih.nen eine Uber-
und einen geeigneten Implementationspart- | kmu zielgerichtet auf ihrem sicht iiber die wichtigsten Anbieter von CRM-

System, das zwar coole technische Funktionen
bietet, Sie im Alltag aber nicht unterstiitzt, ist

ner finden will, muss strukturiert vorgehen | weg zur effizienten Digitali- Losungen in der Schweiz und hoffen, Ihnen
und viel Erfahrung mitbringen. Fiir die meis- | sierung. damit einen ersten Uberblick zu verschaffen.
ten KMU stellt die Wahl der richtigen Software | topsoft.ch [ )
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swibeco

Mehr vom Lohn.

Fur Sie und |hre Mitarbeitenden.

Mit dem modularen Benefits-Angebot von Swibeco
erhohen Sie den Wert des Lohnes |hrer Mitarbeitenden.
Ganz einfach mit dauerhaften Einkaufsvorteilen bei
zahlreichen Top-Brands und individuell zugeschnittenen
Lohnnebenleistungen, naturlich vollig steuerfrei.

So gewinnen und halten Sie die besten Talente fur Ihr
Unternehmen.

Jetzt Einsparungen berechnen und Demo buchen.

www.swibeco.ch/MF
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