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Handeln Sie in jeder Hinsicht kundenorientiert
und steigern Sie dadurch Umsatz und Ertrage
Als Konsumgiiterhersteller miissen Sie die Chance
ergreifen, lhre Wettbewerbsposition durch professionelles
Kundenbeziehungsmanagement zu starken. Das ist umso

des Handels und eine zunehmende Internationalisierung
Herausforderungen darstellen. mySAP Customer Relationship
Management (mySAP CRM) unterstiitzt Sie dabei, die Bediirf-
nisse lhrer Handler und Konsumenten noch konsequenter in
den Mittelpunkt zu stellen und die Ertrége lhres Unternehmens

wichtiger, weil wechselndes Kaufverhalten, die Dominanz zu steigern.
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INTEGRIEREN SIE IHRE
MARKETING- UND VERTRIEBS-
PROZESSE

Stirken Sie Marketing und Vertrieb durch eine
voll integrierte CRM-Losung, die lhre Geschifts-
prozesse zu Hindlern und Endverbrauchern iliber
alle Kommunikationskaniile hinweg unterstiitzt
Ihr Unternehmenserfolg hingt entscheidend davon ab,
wie intensiv Sie Ihre Mirkte beobachten, Kundendaten und
-beziehungen pflegen, sowie Ihre Marketingstrategien umsetzen.
Eine integrierte Softwareldsung unterstiitzt Sie dabei:
= Arbeiten Sie profitabel?
Sie konnen Ihre Gewinnorientierung steigern, indem Sie
hiufige Handelsaktionen effektiver durchfiihren und stets
nach Zusatznutzen und -aktivititen suchen.
= Sind Sie fiir globale Geschiifte gertistet?
Identifizieren Sie nicht gesittigte Mirkte und nutzen Sie

weltweit Ihre Chancen, um Ihren Absatz zu steigern.

Entwickeln Sie gentigend neue Produkte?
Sie fordern Wachstum durch ein aktives Management Ihres
Produktportfolios, etwa indem Sie neue Produkte schneller

entwickeln und zur Marktreife fiithren.

Verfiigt Ihrer Unternehmen tiber durchgingige Prozesse?
Sorgen Sie daftir, dass Marketing und Vertrieb gemeinsam auf
den Erfolg Ihres Unternehmens hinarbeiten und dabei durch
integrierte Prozesse ohne Briiche auf konsistente Datenbestinde

zugreifen konnen.

Sind Sie nah genug am Endverbraucher?

Im Rahmen der Neuproduktentwicklung reagieren Sie zeitnah
auf verinderte oder neue Trends im Einkaufs- und Verbrauchs-
verhalten. Dazu miissen Sie IThre Konsumenten verstehen. Haben

Sie bereits einen direkten Draht aufgebaut? Es lohntsich!

mySAP CRM™ unterstiitzt Sie dabei, diese Fragen fiir Ihr Unter-
nehmen gewinnbringend zu beantworten: Integrierte Anwen-
dungen fiir Marketing- und Vertriebsprozesse helfen Ihnen mit
leistungsfihigen Funktionen dabei, Vertriebs-, Kunden- und
Marktdaten zentral zu analysieren und notwendige Folgeschritte

abzuleiten.

MIT INTEGRIERTEN
CRM-PROZESSEN KLARE
SICHT AUF DEN KUNDEN

mySAP CRM - die mafigeschneiderte Losung fiir
Konsumgiiterunternehmen

mySAP CRM ist exakt auf die Anforderungen und branchen-
spezifischen Besonderheiten der Konsumgiiterhersteller abge-
stimmt. So kann Ihr Unternehmen besser erkennen, welche
Gedanken, Wiinsche, Motivationen und Anreize Ihre Kunden
zum Kauf bewegen. Gleichzeitig hilft hnen mySAP CRM

Ihre Geschiftsprozesse stirker am Kunden auszurichten, weil
Sie Aufgaben effizienter und professioneller abwickeln und

dadurch verbraucher- und handelsbezogener agieren konnen.

mySAP CRM fiir die Konsumgiiterindustrie umfasst vier

zentrale Bereiche:

® Markenmanagement (Brand Management)

» Warengruppenmanagement (Category Management)

» Kunden- und Aktionsmanagement (Key Account- and
Promotion Management)

» Auflendienstunterstiitzung (Retail Execution)

Dartiberhinaus werden die Prozessketten, die zur Abbildung
Ihres Konsumentengeschiftes notwendig sind,mit Hilfe von
Marketingfunktionalititen, Vertriebsprozessen tiber verschiedene
Kaniile wie Internet oder Call Center oder auch Serviceprozesse

abgebildet.



MARKENMANAGEMENT

Marken dienen Verbrauchern als wichtige Orientierungshilfe.
Fiir Unternehmen dienen sie dazu, Mirkte zu beeinflussen, zu
stimulieren und zu steuern mit dem Ziel, die Marktanteile Threr
Marken auszubauen. Dies gelingt durch eine Ausweitung der
Erstkaufsrate und vor allem durch eine Steigerung der Marken-
treue. Im Idealfall ermoglichen es starke Markenpersonlich-
keiten, Ihr Markenkonzept gegentiber dem Handel durchzusetzen
(Pull-Strategie).

Starke Marken entstehen durch den langfristigen Aufbau von
Vertrauen. Gerade in den letzten Jahren mussten viele Konsum-
giiterunternehmen jedoch einen kontinuierlichen Riickgang
der Markentreue feststellen. Diese schleichende Markenerosion
ist fiir die Markenhersteller sehr gefihrlich, da sie dem Handel

gegeniiber immer mehr an Einflussmoglichkeiten verlieren.

Das Markenmanagement von mySAP CRM unterstiitzt Sie dabet,
die Marken Ihres Unternehmens erheblich priziser zu steuern:
Sie erkennen, welche finanziellen Ressourcen Sie wirklich fiir
Ihre Marketingaktivititen aufwenden.
Sie berechnen den jeweiligen Erfolg Ihrer Marketingaktivititen
und bestimmen deren ROL
Sie analysieren, fiir welche Produkte die Konsumenten
tatsichlich Geld ausgeben.
Sie senden die richtige Produktnachricht an den Markt.

Stirken Sie lhre Marken

Im Markenmanagement hilft SAP-Software Ihrem Unternehmen
dabei, alle erforderlichen Prozessschritte abzudecken: die strate-
gische Planung, die Jahresplanung, die kreative Entwicklung
ebenso wie das regelmifige Reporting und umfassende Analysen.
Zusitzlich schaffen Sie mit mySAP CRM klare Sicht auf den
aktuellen Stand der Umsetzung Ihrer Marketingziele: Die Anwen-
dung kann Sie dabei unterstiitzen, Marktanteile, Distribution,
Preisspiegel, Image- und Bekanntheitsgrad, sowie die Kiufer-
reichweite anhand integrierter Berichte im Arbeitsbereich

des Brand Managers ausweisen. Diese Informationen geben
Ihnen wichtige Anhaltspunkete fiir die Gestaltung der
Markenpersonlichkeit.

Die SAP-Anwendung unterstiitzt Sie zudem dabei, neue Marken
zu entwickeln oder Produktlinien zu erweitern. Dazu kénnen
Sie auf unterschiedliche Arbeitsschritte in der Anwendung
zurtickgreifen:

Sammeln Sie Thre Ideen!

Biindeln Sie Ideen nach Kriterien oder lassen Sie diese

von verschiedenen Parteien bewerten. Sie haben zudem

die Moglichkeit, externe Kundenideen zu verarbeiten.

Erstellen Sie durchgingige Konzepte!

Legen Sie standardisierte Dokumentvorlagen im System

ab und verfolgen Sie gezielt die weiteren Arbeitsschritte.

Segmentieren Sie wichtige Zielgruppen!

Bilden Sie Zielgruppen nach unterschiedlichen Kriterien

und verindern Sie diese dynamisch, so dass alle wichtigen

Geschiftspartner berticksichtigt werden.

Erreichen Sie die ,richtigen‘ Kunden

Existieren in Threm Unternehmen bereits Daten zu Endverbrau-
chern, konnen Sie diese fiir gezielte Konsumentenkampagnen
autbereiten. Informationen zu Kaufverhalten, Lifestyle oder
sozio-demografischem Hintergrund zeichnen ein klares Bild
Ihrer Konsumenten. mySAP CRM unterstiitzt dartiber hinaus
Prognosemodelle (Predictive Modeling). Durch diese Werkzeuge
analysieren und segmentieren Sie Ihre Zielgruppen schnell und

wirkungsvoll.

Beispiel: Bauen Sie unter Zuhilfenahme der Szenariomodellierung
zwei verschiedene Rabattmarkenkampagnen auf und vergleichen
Sie diese anhand von Einflussgrolen wie Einloserate, Kosten und
Zielgruppe miteinander. So konnen Sie erkennen, welches der
beiden Szenarien, das fir Ihr Unternehmen geeignete ist und Sie

bestmoglich ans Ziel fiihre.



WARENGRUPPENMANAGEMENT

Nur wenn Handel und Konsumgiiterbranche eng zusammen-
arbeiten, agieren sie langfristig erfolgreich am Markt. So lassen
sich Zufriedenheit und Treue der gemeinsamen Kunden
steigern — und damit auch der gemeinsame geschiiftliche Erfolg.
Wichtige Grundlage fiir eine derartige Zusammenarbeit ist es,
Warengruppen als strategische Geschiftseinheiten zu fiihren.
Nur dann kénnen Sie die Kundenresonanz analysieren und fur
Ihren Geschiftserfolg nutzen:

Erkennen Sie, welche Rolle einzelne Warengruppen fiir den

jeweiligen Hindler spielen.

Beobachten Sie, welche Aktionen Ihre Mitbewerber am Point

of Sale (POS) durchfiihren.

Erkennen Sie, wie Markenstrategie und Warengruppenstrategie

miteinander harmonieren und optimieren Sie dadurch

Reichweite, Potenzialausschopfung, Penetration und

Bedarfsdeckung.

Analysieren Sie, ob Ihre Marken in der Warengruppe auch

wirklich fithrend sind.

Erzielen Sie mehr Kundenresonanz

SAP bildet alle acht Schritte ab, die laut ECR'-Empfehlung fiir
die Aufgaben des Warengruppenmanagements definiert wurden:
Erfassen Sie beispielsweise die Struktur der Kundenbedtirfnisse
und definieren Sie Warengruppen. Kontrollieren Sie dariiber
hinaus Warengruppen, indem Sie Daten aus unterschiedlichen
Quellen zusammenfiihren. Mit diesen Informationen kénnen
Sie weitere Ziele, Strategien und Taktiken fiir eine konsequente

Marktbearbeitung ableiten.

Beispiel: Sie stellen Threm Aufendienst den Soll-Zustand der
Regalpline zur Verfugung. Die Riickmeldungen zeigen Ihnen, ob
und welche Abweichungen in den Filialen bestehen und danach
konnen Sie deren Auswirkungen genau ermitteln. Ihre Mitarbeiter
senden die Analysen und Berichte tiber wichtige Marktkenn-
zahlen standardisiert zurtick, da mySAP CRM entsprechende
Vorlagen zur Verfiigung stellt.

1) Efficient Consumer Response

KEY ACCOUNT MANAGEMENT

Die Key Account Manager von Konsumgiiterunternehmen
verantworten Entwicklung und Durchsetzung von Marketing-
konzeptionen mafgeblich. Sie fungieren deshalb als wichtige
Drehscheibe zwischen Marketing, Warengruppenmanagement,
Verkaufsaufen- und Innendienst und nicht zuletzt den Hindlern.
Wenn die Key Account Manager tiber eine optimale Informations-
basis verftigen, erzielt Ihr Unternehmen vielfiltige Effekte:

Sie erhohen die Hindlerprofitabilitit fiir Ihre Produkte.

Sie ermitteln, welche Preise der Hindler fiir die Produkte

verlangt und wie sich Endverbraucherpreise gemeinsam

gestalten lassen.

Sie wissen, welche Konditionen in der Vergangenheit gtiltig

waren, wie sie in Zukunft sein miissen und wie hoch der

Gewinn watr.

Sie gestalten Werbeaktionen gemeinsam mit dem Handel

und fithren sie zu optimalen Bedingungen durch.

Sie wissen, welche Produkte der Handelspartner in sein

Sortiment aufnehmen mochte und fiir welche Filial(typen)

sie geeignet sind.



Optimieren Sie lhre Key Accounts

mySAP CRM unterstiitzt Ihr Key Account Management

dabei, alle geplanten Erlose differenziert darzustellen, sowie

die verbundenen Kosten aufzulisten. Durch diese umfangreiche
Datenbasis simulieren Ihre Key Account Manager etwa Erlos-
spannen und Deckungsbeitrige pro Handelsaccount und legen
danach ihre optimale Strategie fest. Eine komfortable Planungs-
umgebung ermdglicht es, regelmifige Umsitze pro gewtinschtem

Zeitraum oder kundenbezogene Kosten zu planen.

Die Ergebnisse von Jahresgesprichen, beispielsweise Produktein-
oder -auslistungen, dokumentieren Sie in der CRM-Account-
Planung und machen sie auch fiir andere Abteilungen und
Funktionen einsehbar. Dartiber hinaus erfassen und planen Sie

Aktionskosten und -volumen.

Vorteile des integrierten Key Account Managements

# Durch mySAP CRM vermeiden Sie Medienbriiche zwischen
Anwendungen oder Abteilungen.

# Sie dokumentieren die Kundenvereinbarungen und verteilen
sie mit Hilfe der Anwendung an die beteiligten Hindler oder
andere Organisationseinheiten.

1 Sie stellen Transparenz tiber Planungen, Kennzahlen und
Vorginge pro Key Account her.

u Sie reduzieren Fehlerquellen und reagieren schneller auf
verinderte Marktbedingungen, indem Sie beispielsweise
Warnmeldungen bei der Uberschreitung von vorgegebenen

Schwellenwerten (Limits) ausgeben konnen.

u Sie erhalten komfortable Planungs- und Simulationsfunktionen.

AKTIONSMANAGEMENT

Konsumenten treffen mehr als die Hilfte ihrer Kaufentschei-

dungen direkt im Einzelhandelsgeschift. Daher sind Handels-

aktionen (Trade Promotions) ein wichtiges Werkzeug, um

kurzfristig Nachfrage zu stimulieren. Die angestrebten Erfolge

konnen Sie allerdings nur dann erzielen, und die vorhandenen

Ressourcen nur dann optimal einsetzen, wenn die Aktionen

genau nach den Vorgaben der Jahresgespriche umgesetzt

werden. Zusitzlich sorgt eine genaue Analyse dafiir, dass Sie

die Ergebnisse in Zukunft Gewinn bringend nutzen kénnen.

® Sie kliren, welche Promotionen erfolgreich waren und in
welcher Hohe ein Uplift realisiert werden konnte.

= Sie berechnen, bei welchem Hindler, mit welchen Produkten
und Taktiken Sie diesen Gewinn erzielt haben.

u Sie stellen die Gesamtkosten der Aktionen zusammen.

= Sie tiberpriifen, welche Aktionen IThre Wettbewerber im

Vergleichszeitraum durchfithren.

Steuern Sie lhre Aktionen effizienter

mySAP CRM hilft Ihnen, ein zielgerichtetes Aktionsmanagement
aufzubauen. So kdnnen Sie etwa die Situation vor und nach
Aktionen analysieren oder neue Handelsaktionen auf verschie-
denen Kunden- und Produkthierarchieebenen fiir beworbene

und nicht-beworbene Volumen planen.

Im Rahmen von Promotionen reduzieren Hindler mitunter
die Preise. Dazu umfasst die Anwendung eine Umgebung fiir
das Abzugsmanagement, womit unklare Rechnungsabziige
behandelt werden konnen. Zudem bilden Sie mit mySAP CRM
Thre Geschiiftsprozesse der oftmals aufwindigen Klirungsverfahren

bei Rechnungsabziigen besser ab und erstellen Statuskonzepte.



Erhohen Sie die Ertriige lhrer Aktionen

mySAP CRM unterstiitzt Sie dabei, Aktionen effektiv auszufiihren
und die Umsitze damit direkt zu steigern. Zudem erleichtern
Sie durch die zentrale Datenhaltung Ihre Moglichkeiten, Zahlen
zu validieren und zu kontrollieren. So erzielen Sie beispielsweise
niedrigere Abzugsraten bei Preisen und vermeiden leere Regale

oder tiberhohte Lagerbestinde durch eine bessere Absatzplanung.

mySAP CRM hilft Ihnen dabei, einen zihlbaren ROI zu generieren,

indem Sie Thre Aktionen effizienter durchfithren und Potenziale

ausschopfen:

# Reduzieren Sie die hohen Kosten fiir eine Neuproduktein-
fithrung, indem Sie die notigen Aktionen zielgerichtet planen.

u Verwenden Sie Werbekostenzuschtisse und sonstige
Konditionen effizient

# Verringern Sie [hren manuellen Administrationsaufwand,
indem Sie Titigkeiten automatisieren.

u Reduzieren Sie das eingesetzte Arbeitskapital, indem Sie
Lagerbestinde abbauen und die ausstehenden Forderungen
begrenzen konnen.

# Optimieren Sie Handelsaktionen durch regelmifige Analysen.

Greifen Sie auf Analysedaten zuriick und optimieren
Sie lThre Aktionen

In der Anwendung konnen Sie zudem mit Hilfe von SAP
NetWeaver™ interne Daten und Analysen durch externe Daten
aus Haushaltspanel wie GfK (Gesellschaft fiir Konsumforschung)
oder Handelspaneldaten von ACNielsen anreichern. Diese um-
fassende Informationsbasis nutzen Sie etwa zur Optimierung

von Handelsaktionen mit Hilfe von quantitativen Simulationen.
Diese Simulationsmodelle versetzen Sie in die Lage, Verinde-
rungen am Markt oder im Kauferverhalten vorab zu unter-
suchen und in der Praxis dann schnell und effektiv zu bewiltigen.
Die Simulationen beruhen auf Verhaltensmustern real vorhan-
dener Daten: Softwareagenten ,lernen automatisiert auf der
Datenbasis von beispielsweise Kassenbondaten, Kundenkarten

oder externe Analysen.



FUHREN SIE VERTEILTE
UND HETEROGENE DATEN
ZUSANNMEN

Die meisten Hersteller erhalten tiblicherweise wenig Informati-
onen iiber die Verkaufszahlen einzelner Filialen. Die Folge: Sie
erkennen Verinderungen im Verhalten der Kiufer nicht und
sind tber die Bestandsdaten der Lager oftmals nicht informiert.
Das kann beispielsweise dazu fiihren, dass geminderte Bestell-
volumina aufgrund hoher Lagerbestinde als riickliufige

Verkaufszahlen interpretiert werden.

mySAP CRM untersttitzt Sie dabei, Fremddaten von Filialen
und Kunden zu erfassen und zusammen mit Erkenntnissen aus
Warengruppenmanagement und Key Account Management
nutzbar zu machen:
Vergleichen Sie Ihre Warengruppen mit denen anderer
Hersteller und identifizieren Sie regionale Ausprigungen oder
Effekte, die durch verschiedene Verkaufskanile entstehen.
Berechnen Sie Absatzsteigerungen basierend auf konkreten
Verkaufsdaten. So erkennen Sie Absatzhohepunkte und
konnen dadurch Aktionszeitpunkte besser festlegen.
Evaluieren Sie den Erfolg Ihrer Werbeaktionen, indem Sie
aufgrund von Absatzmengen und Steigerungsraten die fixen

und variablen Kosten der Aktion ermitteln. An diesen Zahlen

konnen Sie dartber hinaus auch Kaufgewohnheiten erkennen,

die sich etwa auf Packungsgroflen oder Wochentage beziehen.

UNTERSTUTZEN SIE IHREN

AUSSENDIENST

Damit die Vertriebsmitarbeiter ihre Aufgaben optimal ausfiihren
konnen, unterstiitzt mySAP CRM Sie bei der Klirung wichtiger
Vorgaben:
Sie legen fest, welche Informationen die Mitarbeiter im
Einzelhandel erheben sollen.
Sie unterstiitzen Ihre Mitarbeiter bei der Auftragserfassung
vor Ort.
Sie helfen Thren Mitarbeitern, das Auflendienstgebiet optimal
zu bearbeiten. Dazu gehort beispielsweise eine Tourenplanung
nach Priorititen oder geographischen Gebebenheiten.
Sie evaluieren, ob die vereinbarten Werbeaktionen in den
einzelnen Filialen ausgefithrt werden.
Sie analysieren alle verfiigbaren Informationen zu Handelsfilialen

mit Hilfe von konfigurierbaren Besuchsberichten.

Machen Sie mobhil!
Mit Handhelds, PDAs oder Laptops konnen Sie Effektivitit
Ihres Vertriebs steigern — das zeitraubende und fehlertrichtige
Doppelerfassen von Informationen entfillc. Da Ihre Auflendienst-
mitarbeiter mit Hilfe der mobilen Gerite Zugriff auf relevante
Daten des Key Account Managements haben, konnen Sie am
jeweiligen POS tberprifen, ob alle Listungsvorgaben eingehalten
werden. Dieses Wissen ermdglicht Ihrem Unternehmen, zeitnah
zu reagieren und den Verlust von Umsitzen zu vermeiden:
Sie informieren die Auflendienstmitarbeiter tiber die zentralen
Preisvorgaben. So konnen Sie Preisspiegel erstellen und
Abweichungen am POS erfassen und auswerten.
Sie teilen Thren Auendienstmitarbeitern automatisch mit,
welche Aktionen bei den zugeordneten Hindlern geplant sind.
Dabei vermitteln Sie auch Informationen zu Zeitraum, Ziel,
beteiligten Produkten oder Preisen und Aufmachungen der
Aktionen.
Sie unterstiitzen die Wettbewerbsbeobachtung, indem Ihre
Auflendienstmitarbeiter beispielsweise Lage, Art und Preise

der Wettbewerberprodukte direkt in Regalbilder eintragen.



LERNEN SIE IHRE ENDKUNDEN
BESSER KENNEN

Durch Dialog bauen Sie eine profitable und tragfihige Beziehung
zu Thren bestehenden und zukiinftigen Endverbrauchern auf,

denn diese wissen die Moglichkeit zum Dialog sehr zu schitzen.

Nutzen Sie alle verfiigharen Daten

Um diese Bindung herstellen zu konnen, missen Sie kunden-

bezogene Informationen insbesondere fiir das Endverbraucher-

geschiift fiir alle beteiligten Abteilungen in Marketing und

Vertrieb verfiigbar machen. mySAP CRM unterstiitzt Sie dabei:

u Sie speichern alle Informationen zu Verbrauchern zentral in
einer Datenbank ab.

u Sie kennzeichnen die Daten beispielsweise sozio-demogra-
phischen Angaben und kénnen dadurch Zielgruppen
segmentieren.

= Sie verwenden die Daten bei Serviceanfragen, fiir

Kundenbindungsprogramme oder Marketingaktionen.

Mit Hilfe von mySAP CRM verbessern Sie die Betreuung und
Beratung Ihrer Endverbraucher mit integrierten Prozessen
und aufgabenorientierten Anwenderoberflichen. Dazu stehen
verschiedene Kontaktkanile wie Telefon, Brief oder E-Mail
zur Verfiigung. Alle Mitarbeiter verfiigen zusitzlich iiber eine

Kontakthistorie, ihrer zu betreuenden Kunden.

Ziehen Sie Riickschliisse auf lhre Produkte

Mithilfe von mySAP kénnen Sie den Kundendialog und

Serviceanfragen gewinnbringend nutzen:

= Sie werten die Hintergriinde von Serviceanfragen aus.

" Sie erfassen Ideen fiir Produktentwicklungen oder
-verbesserungen.

" Sie differenzieren besser zwischen Beschwerden, Anfragen
und Anregungen.

= Sie ziehen die integrierte Wissensdatenbank zur Unterstiitzung
Thres Endverbraucherservices heran.

® Sie fihren zuktnftige Werbeaktionen zielgerichteter durch

und versenden Materialien direkt an Endverbraucher.

Vermindern Sie lhre Abhiingigkeit vom Handel

Als Hersteller setzen Sie den direkten Kundenkontakt besser um,
weil mySAP CRM unterschiedliche Kanile umfasst und zudem
Funktionalititen zur Handhabung Threr Stammdaten enthilt.
Das erleichtert vertikale Distributionskonzepte und sie konnen
Ihre Marketingkonzeption durchgingig bis zum Konsumenten

durchsetzen.

mySAP CRM unterstiitzt Sie dabei, mit Hilfe der Endverbraucher-

daten Thre Kundenorientierung zu verbessern und damit Ihren

Unternehmensgewinn zu erhéhen:

u Sie steigern den Mehrwert Ihrer Marke durch Serviceangebote.

" Sie erkennen Verbesserungspotentiale fiir Produkte durch
standardisierte Riickmeldungen.

# Sie binden die Verbraucher durch schnelle und direkte Erreich-
barkeit ein und erhéhen damit die Kundenzufriedenheit.

= Sie nutzen neue Angebotsmoglichkeiten wie beispielsweise

das Internet.



IHRE KOMPLETTLOSUNG FUR INTEGRIERTE
MARKETING- UND VERTRIEBSPROZESSE

mySAP CRM bietet als weltweit einzige voll integrierte CRM-
Losung ein leistungsstarkes und umfassendes Funktionsspektrum,
das Thnen durchgingige Prozesse in Marketing, Vertrieb und
Service ermoglicht. Dadurch konnen Sie die Erwartungen Threr
Hindler und Konsumenten besser erfiillen oder sogar tiber-
treffen —ein grofler Schritt zu treuen Kunden. Innerhalb Ihres
Unternehmens verkntpfen Sie mySAP CRM nahtlos mit Ihren
SAP-Losungen in den Bereichen Supply Chain Management,
Finanzmanagement, Business Intelligence und Strategic
Enterprise Management. Damit stehen unternehmensweit

einheitliche Daten zur Verfiigung.
Wenn Sie mehr dartiber erfahren mochten, wie Sie mit SAP-

Software Marketing- und Vertriebsprozesse integrieren konnen,

dann besuchen Sie unsere Webseite www.sap.de/consumer.
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