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Technologieakzeptanz fuhrt zu hoheren Nutzung

und Moglichkeiten von CRM Losungen

Socialization of IT: The increasing
willingness to use technology to
collaborate with others in a virtual
environment. It has enabled the
growth of global communities

with unprecedented reach and
iInfluence, often without easily
identifiable leaders.
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Understanding the power of these communities, the
multiple personas of their members, their expectations,
their aspirations and how to interact with them will
.\become essential skills for companies in the 21st a::e.f'i1‘.urry'.Ji
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Anforderungen an den Verkaufer

Ranking der Fahigkeiten und Kompetenzen, die Kunden von Verkaufern erwarten und der
Prozentsatz fiir Verbesserungsbedarf (2008)

1. Fachkompetenz 39%

2. Professionalitat 52%

3. Kommunikative Fahigkeiten, soziale Kompetenzen 29%

4. Beratungskompetenz 25%

5. Gutes Verstandnis des Kundengeschaftes 18%

6. Entscheidungskompetenz 9%
infoteam sugie: Erfolgsfaktoren im B2B Selling A Microsoft Dynamics CRM



Unterscheidung vom Mitbewerb

el bstsicht é

& 75% der befragten Anbieter gl au
Mitbewerbern in ihrem Verkaufs-Prozess deutlich oder sehr
deutlich unterscheiden.

AEremdsicht &

& nur 3% der befragten Kunden bestatigen das!

AMehr als 55% von ihnen sagen, dass sich die Anbieter kaum oder
gar nicht in ihrem Verkaufs-Prozess von ihren Mitbewerbern
unterscheiden.
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é als notwendige St-
A Marktveranderungen erhéhen Druck 2 .
A Differenzierung i groRerer Wettbewerb
A Erwartungshaltung des Kunden héher
A Neukunde 6-7 teurer als Bestandskunde
A Kundenbindungsstrategie

A CRM Produkterfahrung vorhanden
A Langfristige strategische Entscheidung

Nutzung des Systems
A Kundendatenbank

A Informationsquelle nur fiir Mitarbeiter aus bestimmten
Abteilungen
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Business Applikationen heute

AMR report (The Enterprise Resource Planning Spending Report, 20051 2006)

Low

Penetration
15% of employees have
licensed seats.

Low Adoption Rates
In atypical ERP
implementation on average
46% of license seats

are unused.
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Long, Costly

Training Periods
Up to 60% of
implementation costs are
spent on
user training.
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2 To Design Away Tears,

SAP Aims to Make
§_i'mplcr Software
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CRM heute | Nutzung
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/ .
Service
Geschaftsfihrung
Backoffice Lager
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