Angebotssystem mit
Anbindung an SuperOffice CRM

Ausgangssituation Die deutsche Tochter einer internationalen Rickversicherung erstellte bislang ihre An-
gebote wie folgt:

1) AulRendienstmitarbeiter geben Rahmendaten fiir eine Angebotserstellung an den
Vertriebsinnendienst.

2) Der Innendienst ermittelt anhand von Excel-Tabellen die anzubietenden Tarifda-
ten.

3) Innendienstmitarbeiter Ubernehmen manuell die Tarifdaten in Word oder Power-
point, erganzen Textbausteine und erstellen ein individuelles Angebotsdokument.

Problem Das Unternehmen klagte unter anderem Uber folgende Probleme:

e Langwierige Abstimmungen zwischen Aul3endienst und Innendienst, falls not-
wendige Rahmendaten vom Kunden unvollstandig waren.

o Durch die Bearbeitung des Angebotes in drei verschiedenen Programmen (Excel,
Word und Powerpoint) entstanden Fehler bei der Zusammenfiihrung.

e Hoher Aufwand fir die einheitliche Formatierung und komplette Zusammenstel-
lung der Angebotsunterlagen.

Losung enomic.offer
Integration SuperOffice CRM-System

Technologie Batch, Property-Datei
1) Datenpflege in enomic.offer
Die Produktmanager pflegen in enomic.offer die Vertrags- bzw. Produktmodelle und
die dazugehérenden Textbausteine und Dokumentenvorgaben fir die Dokumentenge-
nerierung.

2) Angebotserstellung in enomic.offer und der Datenabgleich zu SuperOffice

Bei Kundenanfragen erstellt das CRM-System SuperOffice auf Knopfdruck eine Pro-
perty-Datei mit den betreffenden Kontaktinformationen und 6ffnet iber Batch das eno-
mic.offer Angebotssystem, das diese Daten automatisch imporiert. Im Angebotskonfi-
gurator erstellen die Vertriebsmitarbeiter das gewiinschte Angebot. Das Angebot wird
als PDF generiert und gezielt in ein Transfer-Verzeichnis gespeichert; zusammen mit
einer eigenen Index-Datei, die weitere Informationen enthélt. Von dort importiert das
CRM-System SuperOffice diese Angebotsdaten zurlck.

3) Mobiler AuRendienst: Angebotserstellung in enomic.offer und die Daten-Replikation
Dem AuRendienst steht lokal auf dem Laptop eine Daten-Replikation mit dem aktuellen
Produktmodell zur Verfligung sowie eine lokale Installation von SuperOffice. Das er-
moglicht ihm vor Ort Angebote zu erstellen.

Nutzen Wesentliche Vorteile fur das Unternehmen jetzt:

e Aulendienst erstellt selbststandig korrekte Angebotsunterlagen
o automatische Prufung wahrend der Erfassung der Kundenanforderung
e optimales dynamisches Layout von Tabellen und Abbildungen
o komfortable und selbststandige Pflege von Vorlagen, Daten und Regeln
e optimaler Know-how-Transfer zwischen Innendienst und AuRendienst
e Anbindung des CRM-Bestandssystems SuperOffice mit den Kundenstammdaten
o funktioniert auch offline auf dem Laptop

Ergebnis Das Unternehmen erhielt mit enomic.offer ein umfassendes Werkzeug fur die korrekte

Angebotserstellung und die Verwaltung von Daten und Inhalten. Somit werden heute
die Angebote qualitativ besser in kiirzerer Zeit erstellt.
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