CRM: In der globalen
Wirtschaftskrise fur Unternehmen
eine geschaftliche Notwendigkeit

Sage CRM Solutions



Kurzbeschreibung

In turbulenten Zeiten ein Unternehmen auf Kurs zu halten, war nie einfach, doch die aktuelle wirtschaftliche
Lage halt fir Unternehmen bislang ungekannte Herausforderungen bereit. Die instinktive Reaktion ist das
Einnehmen einer Abwehrhaltung, d. h. alle strategischen Projekte zurtckfahren und auf bessere Zeiten
hoffen. Doch ein zu starker Riickzug kann sich langfristig sogar als nachteiliger erweisen. Diese turbulenten
Zeiten bieten neue Chancen fir Unternehmen, die klug in Informationstechnologien investieren. In diesem
Whitepaper wird untersucht, wie Sage gegenwértig mit kleinen und mittleren Unternehmen wie lhrem
zusammenarbeitet, um Uber den Einsatz von Customer Relationship Management-Software (CRM) trotz
Wirtschaftskrise fur Umsatz und Wachstum zu sorgen. Mit CRM kénnen Unternehmen (1.) in diesen
schwierigen Zeiten ihren Kunden einen besonderen persénlichen Service bieten, (2.) durch stark fokussierte
Geschéaftsentwicklungsprogramme ihren Kundenumsatz steigern, (3.) die Reichweite und Effektivitat neuer
Geschaftsprogramme erhdhen und (4.) flr signifikante Kosteneinsparungen und fortlaufende Produktivitats-
steigerungen sorgen.

Einfuihrung

Die globale Wirtschaftskrise hat sich rasch, einschneidend und »Wir durchleben gerade eine
weitreichend auf alle Branchen ausgewirkt. Doch wahrend aufSergewdhnliche Phase. Es st
tagtéglich diskutiert wird, wann es zu einer Erholung kommt, bleibt eine Zeit der Krise und

eines gewiss: Unternehmen machen die schlimmste Rezession seit beispielloser Ungewisshert, ja
mehreren Jahrzehnten durch. Die n&chsten Schritte, die sie in den Angst, aber auch eine Zeit fir
kommenden Monaten ergreifen, werden (ber ihr Schicksal Chancen auf Verdnderungen und
bestimmen. Zwangslaufig wird es Gewinner und Verlierer geben, tiefgreifenden Wandel.”

wobei die Entscheidung Uber Erfolg oder Scheitern duBerst knapp Klaus Schwab, Président deg

ausfallen wird Weltwirtschaftsforums, 2009

Die Herausforderung fur kleine und mittlere

Unternehmen

Die globale Krise hat in den letzten sechs Monaten zu einem drastischen Anstieg der Firmenpleiten gefiihrt,
wovon kleine und mittlere Unternehmen am starksten betroffen waren. Im Gegensatz zu gréBeren
Unternehmen, bei denen grdBere Ricklagen in der Bilanz fur einen gewissen Schutz sorgen, hat sich bei
kleinen und mittleren Unternehmen als Folge der schwéchelnden Kundennachfrage und dinner werdender
Kreditlinien eine rasche Verschlechterung des Cashflows ergeben.

Gehaltskosten und Ausgaben
"\, Kapitalkosten /|

Schwéchelnde Dinner werdende
Kundennachfrage  / \ Kreditlinien

\
'i:inanzierungskosteﬁ
Andere Betriebsgemeinkosten |

Unternehmen haben sich rasch mit allen ihnen zur Verfligung stehenden Mitteln auf die Kirzung von
Ausgaben verlegt und Aktivitdten eingeschrankt oder eingestellt, die kurzfristig weder den Umsatz noch den
Gewinn steigern. Wenngleich verstandlich, fihrt eine reine Senkung der Kosten aber nicht dazu, dass ein
Unternehmen sicher durch die Krise steuert. Unternehmen muissen auch priifen, wie sie sich Erlése und
Rentabilitdt sichern kénnen, insbesondere innerhalb ihres eigenen Kundenstamms. Andernfalls verzégern
sie nur das Unvermeidliche: weitere schmerzhafte Kostensenkungen und die Uberaus reale Méglichkeit,
unumkehrbar ins Aus zu schlittern.
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Welche Méglichkeiten gibt es?

Kosten senken und gleichzeitig fur Wachstum sorgen ist eine erhebliche Aufgabe in guten Zeiten, doch in
einer Krise scheinbar fast nicht zu bewerkstelligen. Um diese Ziele trotzdem zu erreichen, benétigen kleine
und mittlere Unternehmen praktische Lésungen zur Steigerung der Produktivitat und Effektivitat in allen ihren
Betriebsablaufen.

Unternehmen wie das Ihre wenden sich immer stérker betriebswirtschaftlicher Software und insbesondere
CRM-Anwendungen zu, um fir die betrieblichen Verbesserungen zu sorgen, die erforderlich sind, um die
Krise zu Uberstehen und gestarkt aus ihr hervorzugehen. Durch die Optimierung umsatzgenerierender
Aktivitdten bei gleichzeitiger Reduzierung der Betriebskosten ist CRM besonders gut geeignet, Sie in Zeiten
groBer wirtschaftlicher Herausforderungen zu unterstitzen.

Grinde far CRM

Zu allererst hilft CRM lhnen, sich die lhrem vorhandenen Kundenstamm generierten Erlése zu sichern,
indem gewahrleistet wird, dass Sie einen auBergewdhnlichen Service leisten und sich trotz des gestiegenen
Kostendrucks die Loyalitat ihrer Kunden sichern. Dartber hinaus ermdglicht CRM durch die Bereitstellung
detaillierter Informationen zu Ihren Kunden das Erkennen bislang unerkannter Chancen zum Vertrieb
ergénzender Produkte und Services. Sie kdnnen diese Chancen nutzen und lhre Erlése proaktiv mittels
stark fokussierter Geschaftsentwicklungsprogramme erhdhen, bei denen die sporadische Interaktion durch
echtes kontinuierliches Kundenmanagement ersetzt wird. Mit CRM kdnnen Sie Ihren Kunden in diesen
harten Zeiten durchgéngig einen besonderen persdnlichen Service bieten.

Vorhandenen Kunden mehr zu verkaufen, mag in der Rezession erste Prioritdt haben, doch die wichtige
Aufgabe der Akquise von Neukunden darf nicht Ubersehen werden. Ohne wachsende Kundenzahlen lauft
jedes Unternehmen mittelfristig Gefahr, seine Ertragsbasis zu schwéchen. Neuen potenziellen Kunden
etwas zu verkaufen, ist jedoch nach allgemeiner Ansicht finf bis zehn Mal aufwéandiger als Umsétze bei
vorhandenen Kunden zu erzielen. Deshalb ist eine Optimierung der Vertriebs- und Marketingeffizienz zur
Steigerung lhrer Kundenzahlen in der Krise besonders wichtig ist. CRM und die neueste Generation von
CRM-Produkten von Unternehmen wie Sage im Besonderen spielen in dieser Hinsicht eine wichtige Rolle. In
Zeiten wirtschaftlichen Abschwungs erméglichen lhnen CRM-Lésungen die Steigerung der Reichweite und
Effektivitdt neuer Vertriebs- und Marketingprogramme, und zwar mittels fortlaufender Prozess-
verbesserungen, Produktivitatssteigerungen und signifikanter Kosteneinsparungen.

Bei schwacher Konjunktur erméglicht Ihnen CRM Folgendes:

1. Steigern des Erlésanteils des vorhandenen Kundenstamms

a. Machen Sie sich mit den realen Chancen zum Cross- und Up-Selling bei jedem einzelnen lhrer
Kunden vertraut, um die Rentabilitat jeder Kundenbeziehung zu maximieren.

b. Senken Sie drastisch Ihre Kosten pro Interessenten, indem Sie lhre Marketingkommunikation so
zielgerichtet wie méglich auf bestimmte Kunden bzw. Kundensegmente konzentrieren.

c. Senken Sie den Zeit- und Kostenaufwand zum Beheben von Serviceproblemen, ohne lhr
besonderes Serviceklima zu gefédhrden, aufgrund dessen lhnen lhre Kunden treu bleiben.

d. Steigern Sie dezentral die Produktivitit und Effektivitdt lhrer Mitarbeiter mit direktem
Kundenkontakt unter Beibehaltung der zentralen Kontrolle Uber das Personal-, Leistungs- und
Budgetmanagement.

2. Aufbauen neuer Geschéaftsbeziehungen zu im Vergleich zu friiher weitaus niedrigeren Vertriebs-
kosten
a. Senken Sie lhre Vertriebskosten, indem Sie stets sicherstellen, dass sich Ihr Vertriebsteam auf
die Verkaufschancen konzentriert, die am ehesten zu einem Abschluss fuhren.
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b. Senken Sie drastisch Ihre Kosten pro Interessenten, indem Sie lhre Marketingkommunikation so
zielgerichtet wie mdoglich auf bestimmte potenzielle Kunden bzw. Kundensegmente
konzentrieren.

c. Fuahren Sie eine Erfolgskontrolle im Marketing ein, um sicherzustellen, dass jeder fUr das
Marketing ausgegebene Euro die entsprechende Rendite abwirft.

d. Stellen Sie sicher, dass einheitliche Prozesse befolgt werden, und zwar mithilfe eindeutiger
Leistungsindikatoren, die zuverlassig fur Disziplin und eine bessere Berechenbarkeit der
Leistung von Vertriebs- und Servicemitarbeitern sorgen.

e. Lagern Sie Verwaltungsaufgaben aus lhrem Unternehmen aus, sodass weniger Papierkram,
Fehler und sich wiederholende Aufgaben bei geringeren Kosten anfallen.

f. Steigern Sie dezentral die Produktivitdt und Effektivitdt Ihrer Mitarbeiter mit direktem
Kundenkontakt unter Beibehaltung der zentralen Kontrolle Uber das Personal-, Leistungs- und
Budgetmanagement.

Warum jetzt?

Ihre Kunden und potenziellen Kunden sehen sich einem identischen Kostendruck gegenlber, weshalb sie
ihre Kaufmuster entsprechend angepasst haben. Vielfach sind die Ausgaben niedriger als zuvor. Doch auf
jeden Fall sind sie auf einen noch héheren Gegenwert fir ihr Geld aus und weitaus kritischer, was
potenzielle Beschaffungen und Lieferanten angeht. Aus diesem Grund missen Sie sich weitaus mehr
anstrengen, um mit ihnen in der Rezession ins Geschaft zu kommen. Diese Herausforderung und die
Tatsache, dass unwirtschaftliches Handeln bei weiterem Voranschreiten der Krise deutlicher zu Tage ftritt,
bedeuten, dass Unternehmen mit jedem Monat einem signifikanten und wachsenden geschéftlichen Druck
ausgesetzt sind.

Einer der gréBten potenziellen Fehler, den ein Unternehmen im Moment begehen kann, ist das Fortsetzen
einer ,Business as usual“-Mentalitdt angesichts der auBergewohnlichen wirtschaftlichen Umstande. Die
Kosten des Nichtstuns sind demzufolge betréchtlich. In der folgenden Tabelle werden anhand verschiedener
praktischer Beispiele die potenziellen Kosten des Untatigseins hervorgehoben. Ferner werden einige der
zugrunde liegenden Probleme, von denen ein Unternehmen wie das lhre betroffen sein kann, und die
Mdoglichkeiten untersucht, wie CRM bei der Bewaltigung helfen kann.

Ein leitender Vertriebsmitarbeiter verbringt sechs Wochen damit, einen Abschluss im Wert von € 50.000 mit einem
Neukunden unter Dach und Fach zu bringen, anstatt einen &hnlichen Abschluss in zwei Wochen bei einem
Bestandskunden zu erreichen [Opportunitédtskosten = € 100.000]

Ein leitender Vertriebsmitarbeiter mit einem Jahresgrundgehalt von € 80.000 verbringt 10 Stunden pro Woche mit
Vertriebsadministration [€ 20.000 direkte Gehaltskosten pro Jahr]

Ein leitender Vertriebsmitarbeiter konzentriert sich ausschlieBlich auf eine groBe, aber wenig vielversprechende
Verkaufschance im Wert von € 500.000, anstatt drei vielversprechende Abschliisse im Wert von je € 60.000 zu verfolgen
[€ 180.000 Opportunitatskosten]

Bei einem Unternehmen mit 400 Kunden mit jahrlichen Servicevertrdgen im Wert von € 10.000 fiihrt eine 30 %-ige
Verlangerung der Wartezeit bei einem Anruf dazu, dass 15 % der Servicevertrdge im darauffolgenden Jahr nicht
verlangert werden [€ 600.000 an entgangenen Einnahmen]

Bei einem Unternehmen kénnten 25 % der Kunden-Support-Anliegen (entspricht der Arbeit zweier Vollzeitkrafte mit
einem Jahreseinkommen von je € 25.000) auf Self-Service-Basis Uber das Internet abgewickelt werden [€ 50.000 direkte
Gehaltskosten]

Bei einem Unternehmen, bei dem ein durchschnittlicher Abschluss einen Wert von € 35.000 hat und das Vertriebsteam
bei jedem flinften Interessenten einen Abschluss schafft, fihrt eine durch herkémmliche Marketingaktivititen generierte
Nachfrage, die niedriger als erwartet ist, zu einer 30 %-igen Reduzierung eingehender Vertriebsanfragen von 80 pro
Monat auf nur 56 [€ 2,02 Mio. entgangene Einnahmen im Verlauf des Jahres]
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¢ Schwierigkeiten beim Erkennen vielversprechender
Cross- und Up-Selling-Méglichkeiten im aktuellen
Kundenstamm

¢ Geringere Ertrage aus herkdmmlichen Marketing-
aktivitaten und weniger Interessenten

¢ Niedrige Umwandlungsrate von Interessent in
Verkaufschance

e Weniger Verkaufschancen in der Pipeline

e Zu hoher Zeitaufwand fir wenig vielversprechende
Verkaufschancen

¢ Niedrigere Abschlussquoten

e Unprazise Forecasts

e Zu hoher Zeitaufwand fir Administration

e Wenig Transparenz bei der Echtzeitleistung von

Vertrieb, Marketing und Kundenservice
e Mangel im Kundenservice

¢ Probleme beim Bestimmen, welche Geschaftsbereiche

e Ermdglicht die Erkennung und Nutzung zuséatzlicher
Umsatzmdglichkeiten in Ihrem vorhandenen
Kundenstamm

e Gewabhrleistet, dass lhre Vertriebs-, Marketing- und
Kundenservicekrafte sich maximal einbringen kénnen

e Senkt lhre Opportunitatskosten

e Senkt Ihre Vertriebskosten

¢ Senkt die Marketingkosten zum Generieren von
Interessenten

e Stellt sicher, dass Service Level Agreements mit Kunden
eingehalten werden

e Senkt die Administrationskosten

e Schitzt Ihre Nettomarge

e Schitzt und férdert das Erléswachstum

e Ermdéglicht das Ausmachen von Problemursachen und
Ergreifen korrigierender MaBnahmen

e Reduziert das Potenzial von Kundenabwanderungen

wachsen/nachlassen, und dem entsprechenden
Festlegen von Schwerpunkten

e Stellt sicher, dass lhre Investitionen im Einklang mit der
Erlésentwicklung sind
¢ Bereitet Sie auf die wirtschaftliche Erholung vor

Bei schwacher Konjunktur darf CRM nicht als eine beliebige Initiative angesehen werden, sondern ist
mittlerweile ein geschéftliches und finanzielles Muss flr alle kleinen und mittleren Unternehmen (KMU). Als
Softwareausrister und Berater von Gber 5,8 Mio. KMU-Kunden weltweit hat Sage genau im Blick, wie CRM-
Software Unternehmen wie Ihrem geholfen hat, diese Probleme in den Griff zu bekommen.

Wie Sage CRM Solutions lhrem Unternehmen helfen kann

Senken der Kosten und Steigern der Produktivitat in Ihrem Vertriebsbereich

Sage CRM Solutions ermdglichen Unternehmen auch bei einem wirtschaftlichen Abschwung einen
effektiveren und effizienteren Vertrieb. Leitende Vertriebsmitarbeiter verfiigen tber einen einzelnen zentralen
Zugriff auf Kalender, Kunden, Berichte, Pipeline-Management, Kontakte und Anruflisten, was sicherstellt,
dass sie pro Arbeitsstunde mehr Erlds generieren. Benutzerfreundliche Analysewerkzeuge helfen Ihrem
Vertriebsteam beim Erkennen bislang unerkannter Verkaufschancen in lhrer Kundendatenbank und dem
anschlieBenden Ausarbeiten von Cross- und Up-Selling-Angeboten. Automatisierte Tools fiir das Workflow-
und Pipeline-Management machen Papierkram Uberflissig und sorgen daflr, dass Vertriebsteams ihre
Vertriebsprozesse optimieren und unternehmensspezifische Vertriebsphasen einhalten. Dies bedeutet, dass
Verkaufschancen so schnell und effizient wie mdglich abgearbeitet werden. Cockpits und Berichte bieten
leitenden Vertriebskraften und Managern jederzeit Ubersichtliche Informationen zur Vertriebsleistung. Durch
die Integration mit Back-Office-Anwendungen (zum Beispiel der Office Line oder Classic Line) erhalten
Vertriebsmitarbeiter mit Zugriff auf finanz- und nicht finanzbezogene Daten eine 360-Grad-Sicht auf ihre
Kunden. Informationen und Funktionen kénnen Uber gehostete Dienste muihelos hinzugeflgt werden,
sodass die Benutzer besser informiert noch produktiver arbeiten kénnen. Uber mobile und Offline-Lésungen
erhalten Vertriebsteams Zugriff auf Informationen und Services, die sie zum effektiven Erledigen ihrer
Aufgaben benétigen, und zwar unabhangig von Standort, Gerat oder Verbindung. Dies stellt sicher, dass sie
sowohl im AuBendienst als auch im Biro gleich produktiv sind.
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Ihrem Vertrieb erméglicht Sage CRM Solutions Folgendes:

Maximieren von Cross- und Up-selling- Verbessern von Erfolgsquoten
Méglichkeiten Verkirzen von Vertriebszyklen
Verbessern der Teamarbeit bei Senken der Vertriebsschulungskosten
Verkaufschancen Beseitigen duplizierter Vertriebsprozesse
Verbessern der Anvisierung potenzieller Verkirzen des Zeitaufwands fir

Kunden administrative Aufgaben

Steigern des Ertrags pro Verkaufschance Verringern der Abweichung bei Vertriebs-
und Kunde Forecasts

Transparenz durch Vertriebsleistungs- Beseitigen uneinheitlicher

indikatoren (in Echtzeit) Vertriebspraktiken

Senken der Kosten und Steigern der Produktivitat in lhrem Marketingbereich

In der Krise verlangen Kaufer einen noch hdheren Gegenwert fir ihr Geld und sind noch anspruchsvoller bei
den Produkten und Services, die sie erwerben. Sage CRM Solutions ermdglicht Ihnen, ein tiefes Verstédndnis
der Bedurfnisse Ihrer Kunden zu entwickeln, sodass Sie ein maBgeschneidertes Angebot entwerfen kénnen,
das ihnen Uber ihre bevorzugten Marketingkanéle Ubermittelt werden kann. Sage CRM Solutions bietet
effektive Steuerinstrumente zum Uberwachen des Marketingbudgets und erméglicht das Berechnen der
direkten Erlése pro Kampagne. In einer wirtschaftlichen Schwacheperiode lberleben nur die Unternehmen,
deren Marketingbotschaften und -aktivitdten zielgerichtet, Gberzeugend und zeitgerecht sind. Sage CRM
Solutions verbessern die Qualitdt von Interessenten und sorgen fir hdhere Abschlussquoten. Das
Marketingteam kann gewonnene Kundeninformationen nutzen, um Kundenbindungsprogramme sowie ein
Lebenszyklus-Management fiir das Cross- und Up-selling zu entwickeln. Marketinganalysen und -berichte
gewahrleisten kontinuierliche Erfolgskontrolle in allen Phasen des Zyklus, was bedeutet, dass die Rendite
von Marketingprogramminvestitionen mihelos berechnet und das Marketingbudget jederzeit optimiert
werden kann.

Ihrem Marketing ermdglicht Sage CRM Solutions Folgendes:

Effektivere und effizientere Planung von Reduzieren des
Marketingprogrammen Administrationsaufwands fiir das
Erhdhen von Marketing und Ermdglichen der
Kampagnenreaktionsquoten Nachverfolgung und Verwaltung des
Prazise Messung der Rendite von Marketingbudgets

Investitionen in Marketingkampagnen Senken der Kosten pro akquiriertem
Sicherstellen, dass Kunden und Kunden

potenzielle Kunden die gewlinschte Verklrzen der Vorbereitungszeiten
Marketingbotschaft zum rechten von Marketingkampagnen

Zeitpunkt erhalten Senken der Kosten pro Interessenten

Senken der Kosten und Steigern der Produktivitéat in lhrem Kundenservicebereich

Mit Sage CRM Solutions kann Ihr Unternehmen ein internetbasiertes Self-Service-Portal fir Kunden schnell
und wirtschaftlich einrichten. Im Portal kénnen die Benutzer zeit- und ortsunabhéngig ihre
Informationsanforderungen erflllen, Daten nachverfolgen und das System aktualisieren, ohne dass Hilfe
seitens des Kundenservice erforderlich ist. Darliber hinaus kdnnen Sie die Synchronisierung zwischen |hren
Kundenservicemitarbeitern und Kunden maximieren, um daflr zu sorgen, dass Tickets zeitgerecht und in
Ubereinstimmung mit Service Level Agreements (SLAs) bearbeitet werden. Wissensdatenbankfunktionen
erleichtern die Erfassung von Lésungen bestimmter Probleme, die ggf. mit der Zeit erneut auftreten, sodass
sichergestellt ist, dass die Mitarbeiter fir dasselbe Problem bereits eine Lésung haben. Berichte und
Cockpits erlauben eine detaillierte Analyse von Kennzahlen, z. B. Anrufaufkommen, Ticket-L&sungszeiten,
Kommunikationsvorgange, Statistiken von Nachfassaktionen und Eskalationen, sodass die Geschafts-
fihrung den Nutzen der Mitarbeiter fiir das Unternehmen und seine Kunden quantifizieren kann.
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Ihrem Kundenservice ermdglicht Sage CRM Solutions Folgendes:

Bereitstellen eines internetbasierten Self- Verbessern der Kundenbindung
Service-Portals Senken der Kunden-Support-

Steigern der Mitarbeiterproduktivitat Kosten

Verhindern, dass Probleme ,unter den Verklrzen der durchschnittlichen Dauer
Teppich gekehrt werden” einer Problemldsung

Ermdglichen, dass Servicemitarbeiter Verringern der Anzahl von Kunden-
anhand der Interaktion mit Kunden weitere Tickets, die erneut gedffnet werden
Interessenten registrieren mussen

Beschleunigen der Reaktionszeit bei Reduzieren der Anzahl von
Kundenserviceanfragen Kundenservice-Eskalationen

Optimieren der Kontrolle liber das gesamte Unternehmen fiir Flihrungskrafte

Sage CRM Solutions statten lhre Fihrungskrafte mit einer optimierten zentralen Kontrolle Uber
Betriebsabldufe und Budgets aus, sodass sie diese Bereiche in schwierigen Zeiten besser im Griff behalten.
Berichte und Cockpits bieten basierend auf mehreren Kriterien einen sofortigen Einblick in die
Unternehmensleistung. Bereichsleiter kdnnen Forecast-Daten mithilfe umfassender Detailsuchfunktionen fur
die zugrunde liegenden Verkaufschancen validieren. Dank Echtzeittransparenz bei Erlés- und
Budgetabweichungen kdnnen Entscheidungen basierend auf prézisen Informationen getroffen und
korrigierende MaBnahmen frihzeitig dann ergriffen werden, wenn ihre Auswirkungen einen maximalen
Nutzen haben. CRM ist in lhre Back-Office-Anwendungen integriert und bietet eine vollstandige Sicht auf
das Unternehmen sowie optimierte allumfassende Managementfunktionen.

Ihren Flhrungskréafte ermdglicht Sage CRM Solutions Folgendes:

Erhéhtes Umsatzwachstum Verbessern des Unternehmenswerts
Hohere Rentabilitat Verringern der Margenerosion
Bessere Unterstitzung beim Treffen Senken der Vertriebskosten
strategischer Entscheidungen Reduzieren der Kundenabwanderung
Management der Unternehmensleistung in Senken der Administrationskosten
Echtzeit Beseitigen von Prozessengpéassen
Steigern der Produktivitat im gesamten Verringern von Budgetabweichungen
Unternehmen Verringern von Leistungsabweichungen
Grinde fuar CRM

Im Gegensatz zu anderen Unternehmen in unserer Branche hat sich Sage in den letzten 28 Jahren
ausschlieBlich auf die Anforderungen kleiner und mittlerer Unternehmen an betriebswirtschaftliche Software
konzentriert. Mit aktuell Uber 5,8 Mio. KMU-Kunden weltweit ist Sage als Marktfiihrer in diesem wichtigen
Segment global anerkannt.

Auch in friheren wirtschaftlichen Krisenzeiten haben wir eng mit unseren Kunden zusammengearbeitet, und
wir stellen ihnen auch weiterhin unsere Beratungskompetenz und marktfiihrende Software zur Verflgung,
damit sie die Herausforderungen von heute meistern. Sage beriicksichtigt die Individualitdt jedes
Unternehmens und bietet daher eine ganze Familie von CRM-Anwendungen an, um Unternehmen aller Art
und ihren Anforderungen gerecht zu werden. Sage CRM Solutions ist ein Portfolio aus den marktfihrenden
Anwendungen ACT!, Sage CRM und Sage SalesLogix. Sage CRM Solutions werden mit einer Vielfalt
wettbewerbsfahiger Preisoptionen auch lhrem Budget entsprechend angeboten.

Sage CRM Solutions kénnen erworben und lokal in |hren Bilros installiert oder als von Sage Uber das

Internet gehosteter Service genutzt werden. Wir bieten zudem verschiedene Finanzierungsoptionen, damit
Sie Ihre Investitionskosten auf einen lhnen genehmen Zeitraum verteilen kénnen.
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Eine der groBten Stérken und ein Alleinstellungsmerkmal im Wettbewerb von Sage ist schlieBlich unser
globales Netz mit Uber 30.000 von Sage zertifizierten Geschéftspartnern zur Bereitstellung einer
beispiellosen Geschéaftsanwendungskompetenz und Vor-Ort-Betreuung. So ist sichergestellt, dass Sie stets
mit einem Experten persénlich sprechen und eine maximale Rendite aus lhrer CRM-Investition ziehen
kénnen.

Sage — Der feine Unterschied

Weltweit fihrender Anbieter Uber 30.000 Sage-zertifizierte Partner mit
betriebswirtschaftlicher Software dem Spezialgebiet betriebswirtschaftliche
fir KMU Software

Flhrender Anbieter von CRM-L&sungen fiir Niederlassungen in 26 Landern

kleine und mittlere Unternehmen Beziehungen zu Uber 40.000

Uber 5,8 Mio. Kunden Buchhaltungsfirmen

Uber 14.500 Mitarbeiter 28 Jahre Erfahrung

Nachste Schritte
Informieren Sie sich bei einem unserer Business Parter Gber die Mdglichkeiten, die Sage CRM Solutions
bieten, Ihr Unternehmen sicher durch wirtschaftlich schwierige Zeiten zu steuern.

Eine Ubersicht (iber die einzelnen Produkte der Sage CRM Solutions und deren Funktionen finden Sie unter
http://www.sage.de/whitepapercrm. Gerne stehen wir Ihnen auch telefonisch unter 069 50007 - 6333 zur
Verfligung. Wir freuen uns auf Ihren Anruf.
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