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CRM messen

Der CRM-Dienstleister easyconsult veranschaulicht das
Potenzial von Kundenbeziehungsmanagement.

WIEN. easyconsult zeigt, wie
sich Customer-Relationship-
Management (CRM) messen
lasst. ,Wir legen die Zahlen auf
den Tisch”, sagt easyconsult-
Gesellschafter Stephan Salinger,
der enorme Einsparungspoten-
ziale sieht. ,Beispielsweise konn-
ten wir bei einem grofen Indust-
rieunternehmen eine Reduktion
von mehr als 180 Arbeitstagen
im Jahr an Datenpflege in Ex-
cellisten erreichen”, berichtet
Salinger. Die Identifikation von
Kennzahlen, die gemeinsam mit
dem Kunden festgelegt werden,
dient hierbei als Basis.

Potenziale identifizieren

+Wir sehen uns als Weggefahr-
ten, die den Kunden in jeder
Phase des CRM-Projekts, das
oft einer ldngeren Reise gleicht,
begleiten”, ergénzt Oliver Wit-
voet, Geschaftsfithrer und Ge-
sellschafter von easyconsult.
Im CRM-Bereich wird viel ver-
schenkt — so steckt in der Ver-
triebsorganisation von Unter-
nehmen oft wertvolles Wissen
und Potenzial, das héufig trotz
eines professionellen Customer-
Relationship-Managements un-
zureichend genutzt wird. Der
CRM-Berater easyconsult hat es
sich auf die Fahnen geschrieben,

© easyconsult

hier eine Transparenz einzufiith-
ren. Bildlich gesprochen, geht es
nicht nur darum, ,Schmerzen zu
beseitigen”, sprich also Proble-
me zu losen, sondern vor allem
auch darum, Potenziale zu iden-
tifizieren und zu heben.

Zeit und Geld sparen

Die oft fehlende Dokumentation
von Kontakten sowie der Ver-lust
von Wissen und Zeit, etwa im Fall
eines Mitarbeiterabgangs, zdh-
len dabei zu den klassischen Pro-
blemen. Hier kénnte meist viel

CRM fir alle

Individuelle Lésungen

Um wieviel Prozent kdnnten Sie Ihre
Produktivitat erhdhen, wenn Sie ,ge-
nau das bekémen, was Sie brauchen"?

Verkaufer  Beste Verkaufer Manager”

*Manager beurteilt sein Team
Quelle: Benchmark-Report Great Sales Force Studie Q1/16

easyconsult-
Gesellschafter
Stephan
Salinger erkennt
in CRM enorme
Einsparungs-
potenziale.

Zeit und Geld eingespart wer-
den. Das ganze Unternehmen
und nicht nur einzelne Akteure
sollte einen zentralen, transpa-
renten und einheitlichen Blick
auf jeden Interessenten, Kontakt
und Kunden haben kénnen. (dp)

Smartphone schlagt Tablet

Studie zum geratelbergreifenden eCommerce.

WIEN. Criteo (CRTO), Technolo-
gieunternehmen fiir Performance
Marketing, verdffentlichte sei-
nen The State of Cross-Device
Commerce Report. Die Analyse
gibt Einblick in das Kaufverhal-
ten von Online-Shoppern: Bei
30% aller Transaktionen sind
mindestens zwei Gerédte zwi-
schen dem ersten Seitenbesuch
und dem eigentlichen Kaufab-
schluss involviert. Smartphones,

Tablets und Desktops erreichen
einen etwa gleichméfigen An-
teil bei Cross-Device-Einkaufen.
Und: Das Smartphone schligt
das Tablet bei Mobile Sales deut-
lich. ,Retailer, die eine nahtlose
und personalisierte Kundener-
fahrung tiber alle Geréte hinweg
bieten, setzen sich vom Wettbe-
werb ab”, so Alexander Go&ss-
wein, Managing Director Central
Europe, Criteo. (red)
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Bei 30% aller Transaktionen sind mindestens zwei Geréte involviert.




