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Typisch fiir die Geschiftswelt von heute sind fragmentierte
Mirkte, eine immer stirkere Differenzierung von Waren und
Dienstleistungen sowie Kunden mit immer hoheren An-
spriichen. Die eigenen Produkte auf die potenziellen Kunden
abzustimmen, stellt in einem solchen Umfeld eine echte Her-
ausforderung dar. Um diese zu meistern, miussen Ihre Geschift-
sprozesse zunehmend flexibel, schnell und dienstleistungsori-

entiert sein. Allein der Kunde zihlt.

mySAP Customer Relationship Management (mySAP CRM)

ist eine leistungsstarke, umfassende Losung, mit der Sie jeden
Aspekt einer kundenorientierten Geschiftsabwicklung bertick-
sichtigen konnen. Dadurch sind Sie in der Lage, die Erwartun-
gen Ihrer Kunden zu erfiillen oder sogar noch zu tibertreffen —
ein sicherer Weg zu Kundentreue und einem rentablem Unter-

nehmen.

mySAP CRM integriert simtliche Front- und Backoffice-Syste-
me von SAP und anderen Anbietern und gewihrleistet so eine
effektive Verwaltung Ihrer Kundenbeziehungen. Innerhalb
Ihres Unternehmens wird mySAP CRM nahtlos mit Ihren
Losungen im Bereich Supply Chain Management, Finanzmana-
gement, Business Intelligence und Strategic Enterprise Manage-
ment verkntpft. Damit stehen jedem Mitarbeiter tberall im

Unternehmen dieselben Daten zur Verfugung.

Internet und Internettechnologie bilden das Kernstiick von
mySAP CRM. Die E-Commerce-Funktionen sind ein fester
Bestandteil der Losung, nicht nur ein Add-On. Und mit dem
mySAP Marketplace steht Ihnen sowie Ihren Kunden und Liefe-
ranten eine eigene virtuelle Community offen. Auch WAP
(Wireless Application Protocol)-Mobilgerite werden unter-

stutzt.

mySAP CRM unterstiitzt unternehmenstibergreifende Ge-
schiftsprozesse. Mit Hilfe der Internettechnologie konnen Sie
Ihre Systeme mit denen Threr Kunden, Lieferanten und ande-
ren Geschiftspartnern verbinden, um Geschifte nahtlos und in
Echtzeit abzuwickeln und Transparenz tiber Ihre gesamte Logi-
stikkette zu gewinnen. Das Ergebnis ist eine grofere Eftizienz,

niedrigere Kosten und schnellere Geschiftsprozesse.

mySAP CRM stellt sicher, dass Ihre Mitarbeiter auf alle Inform-
ationen zugreifen konnen, die sie fiir die Beantwortung von
Kundenfragen und die Erfiillung ihrer Wiinsche benétigen.
Durch die unternehmensweite Datenkonsistenz wird gewihr-
leistet, dass Sie dem Kunden gegentiber tiber alle Kontaktkanile
hinweg stets einheitlich auftreten. Dabei kénnen Ihre Mitarbei-
ter nicht nur auf Daten zugreifen, sondern selbststindig Ent-
scheidungen treffen und handeln, beispielsweise in Form von

Cross-Selling.

SAP hat ihre Branchenkenntnisse immer wieder unter Beweis
gestellt. Nun bringen wir unser Wissen in die CRM-Losung ein
und passen diese optimal an die Anforderungen der Konsum-

giiterindustrie an.

Ihre Mitarbeiter, Kunden und Geschiftspartner profitieren von
anwenderfreundlichen Portalen, deren Bedienung leicht zu
erlernen ist und die sich miihelos an die individuellen Bediirf-
nisse anpassen lassen. Fiir Sie zahlt sich dies sowohl in einer
hoheren Zufriedenheit und Produktivitit der Anwender als

auch in einer schnelleren Amortisation Threr Investitionen aus.



mySAP CRM deckt den gesamten Kundenbeziehungszyklus ab,
der sich in vier Phasen unterteilen lasst: Akquisition, Vertrieb,
Abwicklung und Service. Diese Phasen entsprechen den ver-
schiedenen Stufen der Beziehung eines Unternehmens zu sei-

nen Kunden.

Die Akquisitionsphase schliefft die Prozesse ein, die vor der
Kontaktaufnahme mit dem Kunden ablaufen. Dazu zihlen
Markenpositionierung, Sammeln und Verwalten von Kunden-
und Marktdaten, Planung der Marketingstrategie, Kampagnen-
management, strategische Planung, Prognose und Planung von

Werbeaktionen.

In der Vertriebsphase finden der eigentliche Verkauf und die
Vertragsabschliisse statt. Die Geschiftsbedingungen werden
ausgehandelt und vereinbart und die entsprechenden Geschiift-

sprozesse definiert.

Die Abwicklungsphase umfasst Leistungen, die vorher abge-
sprochen wurden, beispielsweise die Direktlieferung von Waren
in eine Filiale sowie weitere Serviceleistungen. Hierbei geht es
um Prozesse wie die Sicherstellung der Produktqualitit,
ordnungsgemifer Lieferungen, Zahlungen sowie des Auftrags-
nachschubs, die Planung von Werbeaktionen und saisonal
bedingter Nachfrage sowie die Bearbeitung von Reklamationen,

Kreditantrigen und anderen Vertrigen.

Die Serviceaufgaben gehen tiber die eigentlichen Vertriebsauf-
gaben hinaus. Es handelt sich um Zusatzleistungen, die
Kunden an das Unternehmen binden, sowie um MafSinahmen,
mit deren Hilfe Produkte und Dienstleistungen verbessert und
dadurch die Kundenbeziehungen gefestigt werden. In diesen
Bereich fallen auch verschiedene wertschopfende Dienstleistun-
gen. Gleichzeitig ergeben sich hier auch viele Moglichkeiten far
Cross- und Up-Selling.

Die folgenden Szenarien sollen einen kleinen Vorgeschmack
von mySAP CRM in der Praxis geben. Sie drehen sich um das
fiktive Konsumgtiterunternehmen ShineCo, das mySAP CRM

fiir die Verwaltung seiner Kundenbeziehungen einsetzt.



Alexandra ist als Produktmanagerin bei ShineCo, einem
Hersteller von Reinigungs-, Mundpflege- und anderen Non-
Food-Konsumgtiterprodukten, titig. Sie entwickelt gerade eine
Marketingstrategie ftr ,Soapy Tabs®, ein neues Waschmittel.
Nach Analyse der Wettbewerbssituation und der gegenwirtigen
Markenpositionierung beschliefit sie, sich auf eine bestimmte
Zielgruppe zu konzentrieren. Zusammen mit dem Key
Account Manager Mikel Blanco erstellt sie anhand von Infor-
mationen wie Marktanteil, Verbrauch, Vertrieb und Preisgestal-
tung eine Liste der Hindler, auf die das anvisierte Profil zucrifft.
Samtliche herangezogenen Daten stammen aus der Marktfor-
schung und aus dem Handel. Die Strategie berticksichtigt auch
die Wettbewerbssituation in der betreffenden Warengruppe, das
Wachstumspotenzial, Ziele beztiglich des Marktanteils und der
Auslieferungen, Zeitwertziele, Preisziele sowie Zielvorgaben

zum Anfangsverbrauch und dessen Weiterentwicklung.

Anhand dieser Angaben erarbeitet Alexandra zusammen mit
der Marketing- und Vertriebsabteilung einen Marketingplan
mit unterschiedlichen Werbestrategien fiir Endverbraucher und
Handel, der Zeitrahmen, Budget, verftigbare Ressourcen und
Marketingziele wie Absatzzahlen oder den Marktanteil vorgibt.
Die Mitarbeiter aus dem Marketing konnen von diesem
Gesamtplan abgeleitete Pline einsehen und ihrer Region

zuordnen.

Regionale Vertriebsleiter koordinieren zusammen mit Alexand-
ra und Mikel die Einfithrung von Soapy Tabs in den einzelnen
Regionen — sie bestimmen Ansprechpartner fiir das Vertriebs-
team, setzen lokale Werbestrategien fiir Endverbraucher und
den Handel um, erstellen Werbematerial, informieren die Mit-

arbeiter und verfassen Gesprichsleitfiden fiir Call-Center.

Nach der ersten Einfahrungswelle von Soapy Tabs planen Alex-
andra und ithr Team anhand der ersten Verkaufsdaten, bei-
spielsweise aus den Geschiften, die nichste Offensive. Dabei
werden rollierende Schitzungen und Kennzahlen wie Umsatz
und Rentabilitit berticksichtigt. Auch die Rentabilitit der
Kampagne selbst wird unter Berticksichtigung des Marketing-
budgets analysiert.

In einer Region ist der Verkauf wider Erwarten nur schleppend
angelaufen. Bei der Analyse der Marktdaten stellen Alexandra
und Mikel fest, dass ein Wettbewerber erst kiirzlich die Werbe-
trommel fir sein Produkt in dieser Region gertihrt hat. Alex-
andra wigt mehrere mogliche Reaktionen ab. Aufgrund einer
Kosten-Nutzen-Analyse, die die Marktbedingungen, Wettbe-
werbssituation und Kundenbeziehungen berticksichtigt, be-
schlieBt sie, alle Einzelhandelskunden in dieser Region vorerst
als weniger dringend einzustufen. Durch diese neue Einstu-
fung, die sofort umgesetzt wird, kann sich ShineCo nun auf

gewinntrichtigere Mirkte konzentrieren.

Gleichzeitig stellt das Kampagnenteam ein weiteres Problem bei
den Einzelhandelskunden fest: Unabhingige Ketten mit kleine-
ren Geschiften konnten kaum erreicht werden — neue Ver-
kaufsargumente sind also notig. Alexandra und ihr Team tber-
prifen die Zahlen, die sich auf die relative Rentabilitit pro
Quadratmeter beziehen. Aus dem Vergleich des neuen, Platz
sparenden Trendprodukts mit dem altmodischen, sperrigen
Waschpulver wird ein zugkriftiges Argument ftr Phase zwei
der Werbekampagne erarbeitet. Positive Marktprognosen tiber
neue Waschmittel werden automatisch an die entsprechenden
Mitarbeiter weitergeleitet und in das Werbematerial fiir die

nichste Offensive aufgenommen.



= Zugrift auf POS-Daten und aufbereitete Daten externer
Anbieter

= Simulationsfunktionen fiir die Planung von Werbeaktionen

= umfassende Funktionen fiir die Erstellung von Kunden-
profilen

= Marktanalysewerkzeuge

= leistungsstarke Segmentierungsfunktionen

= durchgingige Unterstiitzung von Kampagnen

= automatische Erstellung von E-Mails und Anruflisten

= umfassende Unterstiitzung von mobilen Geriten

= rollierende Verkaufsprognosen aufgrund aktueller
Informationen

= umfassende Berichts- und Analysefunktionen fiir
Kampagnen

# leistungsstarke Funktionen von mySAP Business Intelligence

u die besten Absatzkanile fiir neue Produkte

= bessere Segmentierung und zielgerichteter Einsatz von
Ressourcen

= grofere Rentabilitit und hoherer Umsatz

= integrierte Berichte zum Vergleich verschiedener Szenarien

= umfassende, liickenlose Informationen tiber
Werbekampagnen

= flexible Marketingpline unter Berticksichtigung der eigenen
Geschiftsprozesse

= genaue Uberwachung von Kampagnenbudgets und -zielen

= durchgingige Prozesse durch

= Anbindung an Backend-Systeme

# Umgehendes Reagieren auf Verinderungen

= Anbindung an Marketing und Vertrieb

Mikel Blanco, Key Account Manager bei ShineCo, lidt jeden
Abend die aktuellsten Briefingunterlagen und Verkaufsinfor-
mationen zusammen mit dem Terminplan fiir den nichsten
Tag auf seinen Laptop. Bei der Einzelhandelskette MaxiMart,
die ein grundsitzliches Interesse an Soapy Tabs gedufert hat,
trifft er den stellvertretenden Einkaufsleiter. Mikel prisentiert
ihm eine speziell angefertigte Marktanalyse, die Vorteile von
Soapy Tabs aufzeigt, die diesem bis dahin entgangen waren. Der
stellvertretende Einkaufsleiter ist von den Ressourcen, die
Mikel zur Verfagung stehen, und der Qualitit der Analyse

beeindruckt.

MaxiMart hat sich entschieden, Soapy Tabs in einigen Filialen in
das Sortiment aufzunehmen. Donna Cavretti, die Filialleiterin,
diskutiert die Auftragsdetails mit einem Vertriebsmitarbeiter
von ShineCo. Der Mitarbeiter greift hierbei auf die Daten zu,
die er am Vormittag heruntergeladen hat, und kann ihre Fra-
gen in Bezug auf die Einfithrungskampagne somit mit detailge-
nauen Angaben zu Zahlungsbedingungen, Preisen und Nach-
lissen beantworten. Auch auf die Frage, ob ShineCo die
Etikettierung und Regalplatzierung des neuen Produkts tiber-
nimmt, kann der Vertriebsbeauftragte direkt reagieren- die
relevanten Daten stehen ihm sofort zur Verfligung. Er teilt
Donna Cavretti mit, dass die Etikettierung und Regalplatzier-
ung ab einer bestimmten Grofenordnung der Bestellung
unentgeltlich sind und konfiguriert die Bestellung an Ort und
Stelle neu. Angesichts der mit dem Outsourcing von Etikettie-
rung und Regalplatzierung verbundenen Einsparungen stimmt
Donna Cavretti nun einer groferen Bestellung als urspriinglich

geplant zu.

Sobald der Vertriebsbeauftragte das Geschift verbindlich

abschlieft, werden Produktionsplanung, Einkaufs- und Logisti-
kabteilung umgehend per Workflow benachrichtigt. Gleichzei-
tig werden die Logistikpartner von ShineCo automatisch darii-

ber informiert, dass mehr Kapazititen benétigt werden.



Donna Cavretti mochte wissen, ob Soapy Tabs von ShineCo
umweltfreundlich sind, da sie dieses Verkaufsargument gerne
fiir eine Werbebroschiire verwenden wiirde. Um dies herauszu-
finden, ruft sie das Call Center von ShineCo an. Die Software
erkennt ihre Telefonnummer und stellt sie automatisch zu
Ramona Martinez durch, die zusammen mit einigen anderen
Kollegen fiir die Betreuung wichtiger Kunden zustindig ist. Der
mySAP Workplace von Ramona zeigt die Kundenstammdaten
von MaxiMart mit Links zu Vertrigen, Servicevereinbarungen,
Produktinformationen sowie weiteren Angaben an. Ramona
stehen somit alle relevanten Informationen in Sekunden-
schnelle zur Verfiigung, um Donna Cavrettis Fragen umfassend

beantworten zu konnen.

Da MaxiMart einer der wichtigsten Einzelhandelskunden von
ShineCo ist, wird Ramona vom System daran erinnert, Donna
zu fragen, ob sie ihr noch tber ihre Frage hinaus behilflich sein
kann. Donna mochte, dass ein Vertriebsbeauftragter von Shine-
Co in dieser Woche bei ihr vorbeikommt. Ramona sieht in
einem mit der Kundenkartei verkniipften Kalender nach und
teilt Donna mit, dass ein Mitarbeiter in dieser Woche bereits

einen Termin bei threm Assistenten hat.

Der regionale Verkaufsleiter von ShineCo organisiert in Verbin-
dung mit einem hochkaritigen Sportwettkampf in der Region
eine Werbeaktion fur Soapy Tabs. Gemeinsam mit dem Key
Account Manager plant er das Budget und entwickelt ein Preis-
modell, bevor er sich mit MaxiMart in Verbindung setzt. Als er
griines Licht fur die Werbekampagne erhilt, organisiert er die
Lieferung spezieller Ausstellungsstinde, Verpackungen und
Werbegeschenke. Dartiber hinaus erstellt und verwaltet er Ver-
einbarungen, die die Hindhabung und Weiterverwendung der

Ausstellungsstiicke betreffen.

Key Account Manager Mikel Blanco bemerkt unterdessen, dass
die angestrebten Verkaufszahlen in einem Verkaufsgebiet, in
dem die Sonderkampagne lduft, nicht erreicht werden. Das Pro-
blem ist auf einen unzuverlissigen Logistikpartner zurtickzu-
fithren. Da er eng mit der Logistikabteilung zusammenarbeitet,
kann er leicht Alternativen austindig machen und kommt
durch eine Kosten-Nutzen-Analyse zu dem Ergebnis, dass in
dem betroffenen Gebiet ein Wechsel des Partners empfehlens-
wert wire. Nach dem Wechsel zu einem anderen Anbieter

erzielt die Werbekampagne wieder die angestrebten Ergebnisse.

= schnelle Preis- und Produktkonfiguration

= Integration von Backend-Systemen

= Informationsaustausch mit Geschiftspartnern in Echtzeit
= Funktionalitdt fir Aktivititsmanagement und Kalender

L Promotionsmanagement

= Niedrigere Vertriebskosten

= Datenkonsistenz an allen Zugriffspunkten

= prizise und direkte Informationen fiir den Kunden

= Einbindung der Vertriebsmitarbeiter tiber mobile Gerite

= prizise, aktuelle Zahlen und Fakten fiir Call-Center-
Mitarbeiter

= hohere Up- und Cross-Selling-Raten

= personliche, individuelle Kundenbetreuung sowie wachsende
Kundenzufriedenheit

= kurzfristige Umsetzung erfolgreicher Werbekampagnen



ShineCo beliefert Donna Cavrettis Filiale nun regelmiflig mit
Soapy Tabs und sorgt daftir, dass das Produkt immer im Regal
zu finden ist. Um dies zu erreichen, muss ShineCo simtliche
vor- und nachgelagerten Prozesse in der Logistikkette steuern
und verwalten. Der Key Account Manager von ShineCo stellt
sicher, dass simtliche Abldufe im Bereich Lieferung, Fertigung
und Vertrieb ganz nach den Wiinschen von MaxiMart abge-
wickelt werden. Er kann die aktuelle Bestandssituation und die
Bestellprognosen einsehen, die anhand von POS-Daten sowie
unter Berticksichtigung der saisonbedingten Nachfrage erstellt
werden. Viele Prozesse laufen automatisch ab —so erstellt das
System eine Nachbestellung, wenn der Bestand von MaxiMart
unter ein bestimmtes Niveau sinkt. Gibt MaxiMart wiederum
eine Bestellung auf, so erzeugt das System einen Workflow im
System von ShineCo. Dieser Workflow tberprift, ob ShineCo
die Bestellung ausliefern kann und initiiert bei Bedarf einen
Fertigungsauftrag. Weiterhin werden die Bestelldaten im
System aktualisiert, so dass beispielsweise den Mitarbeitern im
Call Center und im Auflendienst die gleichen aktuellen

Logistik- und Lieferdaten vorliegen.

Sollte es aus irgendeinem Grund Probleme mit einem Glied der
Logistikkette geben, weifl der fiir MaxiMart zustindige Key
Account Manager von ShineCo dank des integrierten Soft-
waresystems sofort Bescheid. Er kann dann fur die Losung des
Problems sorgen und bei Bedarf MaxiMart informieren, bevor

die Situation kritisch zu werden droht.

= Integration der IT-Systeme von Geschiftspartnern

= stindige Produktverfiigbarkeit

= automatische Nachbestellungen

= Anbindung an leistungsstarke Supply-Chain-Management-
Systeme

= schnelle Neukonfiguration von Preisstrukturen und
Vertriebswegen

= EDI-Unterstiitzung

= garantierte Produktverfiigbarkeit

= Verwendung von Verkaufsdaten bei der Planung von
Produktion und Lieferterminen

= Umwandlung von Prognosen in Auftrige per Knopfdruck

= prizisere Auftragsabwicklung

= schnelles Erkennen von Marktverinderungen

= umgehendes Reagieren durch neue Produktangebote und

Lieferkonditionen



ShineCo bietet MaxiMart verschiedene Zusatzleistungen an, die
zu einer Festigung der Beziehung zwischen Lieferant und Ein-
zelhindler beitragen. Hierzu gehort unter anderem der Zugang
zum Einzelhdndlerportal von ShineCo, auf dem eine breite
Palette von Online-Services angeboten werden. MaxiMart kann
detaillierte Angaben zur gesamten Produktpalette von ShineCo
online abrufen —angefangen bei der chemischen Zusammen-
setzung bis hin zur Packungsgrofie. Durch das Einzelhidndler-
portal von ShineCo ist MaxiMart in der Lage, sich immer tiber
aktuelle Neuerungen zu informieren. Werden z. B. Sicherheits-
bedenken hinsichtlich eines Reinigungsmittels geduflert, so
kann ShineCo diese sofort offiziell dementieren und erkliren,

dass ihre Produkte hiervon nicht betroffen sind.

Zusitzlich ermdglicht ShineCo den einzelnen regionalen
Managern und Filialleitern von MaxiMart, ihre Auftrige zu
verfolgen. Diese Informationen stehen auch den Call-Center-
Mitarbeitern von ShineCo zur Verfiigung, die den Mitarbeitern
von MaxiMart per Telefon Auskunft geben. Dartiber hinaus
kann MaxiMart die Online-Funktionen fiir die Auftragsverfol-
gung nutzen sowie — die entsprechenden Daten im System

von ShineCo tiiber das Internet abrufen.

Da MaxiMart nie genau abschitzen kann, wie viele Soapy Tabs
verkauft werden, besteht immer die Gefahr von Uberbe-
stinden. Fiir dieses Problem von MaxiMart hat ShineCo eben-
falls die perfekte Losung: Wenn ShineCo die Verwaltung der
Soapy-Tabs-Bestinde von MaxiMart iibernimmt, kénnte das
Risiko weitestgehend ausgeschaltet werden. Beide Parteien ent-
schliefen sich zum Abschluss einer Vendor-Managed-Inventory
(VMI)-Vereinbarung. Dies zahlt sich fiir beide Seiten in einer
genaueren Planung, einer zuverlissigeren Produktverfiig-
barkeit, strafferen Geschiftsabliufen, niedrigeren Kosten und

einer wachsenden Kundenzufriedenheit aus.

10

simtliche Daten stehen den Geschiftspartnern zur
Verfiigung

VMI-Unterstiitzung (Vendor Managed Inventory)
Vereinbarungen fiir unternehmensiibergreifende Planung,
Prognose und Bestandsaufstockung (CPFR)

Verwaltung von Servicevereinbarungen wie etwa Rabatt-
management

Category Management

Kundenbindung

individuelle Verwaltung von Dienstleistungen fiir einzelne
Kunden

mafigeschneiderte Leistungen fiir spezielle Anforderungen
Senkung der Lagerkosten

optimale Nutzung unternehmenstibergreifender Geschiifts-

abliufe



Mit mySAP CRM konnen Sie Kunden erreichen, ithre Wiinsche
erfullen und sie an Thr Unternehmen binden. Da die Losung
die gesamte Dauer der Kundenbeziehung abdeckt, erhalten Sie
mit mySAP CRM die einzigartige Chance, die Beziehungen zu
Ihren Kunden in jedem Stadium — sei es im Marketing und
Vertrieb, im Versand, bei Retouren und im Kundendienst — zu
pflegen. Im Folgenden erhalten Sie einen weiteren Uberblick
dartiber, wie mySAP CRM Sie bei der Erreichung Ihrer Ziele

unterstiitzen kann.

Durch die nahtlose Anbindung von mySAP CRM an mySAP
Business Intelligence steht eine breite Vielfalt von Daten fur
CRM zur Verfugung. Das System verwaltet strukturierte Daten
ebenso miihelos wie unstrukturierte, so dass Sie Ihre Entschei-
dungen auf einer fundierten Datengrundlage treffen konnen —
angefangen bei simtlichen Daten zum Kunden, tiber Aktien-

preise bis hin zu Berichten und Internetseiten.

mySAP CRM kann die Sonderangebote und Leistungen, die Sie
mit Ihren Kunden vereinbaren, verwalten und unterstiitzt ziel-
gerichtete Services fiir unterschiedliche Partnergruppen. Im
Rahmen der Losung werden sogar Vorschlige unterbreitet,
wann es angebracht wire, bestimmte Sonderangebote anzuprei-
sen. Der grofite Vorteil besteht darin, dass die Strategien zur
Kundenbindung weit mehr als blofle Zusatzfunktionen sind.
Sie sind in Ihre Geschiftsabliufe integriert und haben so eine

grofere Wirkung.

mySAP CRM lisst sich komplett an SAP-Systeme und Systeme
von Drittanbietern anbinden, so dass Sie simtliche IT-Ressour-
cen fiir den Dienst am Kunden einsetzen konnen. Datenfliisse
und Arbeitsabliufe konnen alle Systeme durchlaufen und so zu
einer grofleren Eftizienz und Transparenz beitragen sowie die
Datenkonsistenz bei Ihnen und Ihren Geschiftspartnern sicher-
stellen. Die Logistikprozesse profitieren vom direkten Zugriff
auf Frontend-Daten, sie werden so optimiert und besser auf die

Bediirfnisse der Kunden ausgerichtet.

mySAP CRM ist internetfihig und unterstiitzt alle Techno-
logien und Praktiken der Geschiftswelt von morgen — Mobil-
gerdte und den Verkauf via Internet ebenso wie die unter-

nehmensiibergreifende Geschiftsabwicklung.
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