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SIE PLANEN EIN CRM-PROJEKT? GLUCKWUNSCH!

WIR LIEFERN IHNEN INFORMATIONEN ZUR ERSTEN ORIENTIERUNG

ANALYSE DESIGN
WORKSHOP & FEINSPEZIFIKATION &
PROTOTYP DOKUMENTATION

Vielleicht geht es Ihnen so wie vielen unserer Kun-
den: Sie organisieren |hr ,Back Office” mit einem
ERP, das Ihre internen Geschaftsprozesse Uber alle
Abteilungen hinweg steuert und verwaltet - und
Sie kdnnen sich nicht mehr vorstellen, auf ein sol-
ches System zu verzichten.

Auf Basis genau dieser Erfahrung wollen Sie
jetzt lhr ,Front Office” weiter professionali-
sieren und damit die Zusammenarbeit mit
lhren wichtigsten Partnern verbessern - die
Interaktion mit lhren aktuellen und zukunftigen
Kunden.

DEVELOPMENT

DEPLOYMENT

KONFIGURATION &
IMPLEMENTIERUNG

INTEGRATIONSTEST,
SCHULUNG & ROLLOUT

Denn: Ob im Marketing, im Vertrieb, im Ser-
vice oder im AuBendienst - eine CRM-Software
ist die geeignete Plattform, um lhre Kunden-
beziehungen zu dokumentieren, zu pflegen und
zu vertiefen. Letztlich verschafft Ihnen dieser Digi-
talisierungsschritt mehr Zeit fur den persoénlichen
Austausch mit lhren Kunden. Und fir diesen ana-
logen Kontakt gibt es keinen

digitalen Ersatz!

Eines ist allerdings auch klar: Projekte zur Einfuh-
rung eines CRM sind eher umfangreich und kom-
plex, als einfach und Uberschaubar. Und mag die
CRM-L6sung auch noch uberzeugend mit Leis-
tungsstarke und Effizienz winken - die Aussicht
auf ein CRM-Projekt erscheint lhnen sicher nicht
ganz so attraktiv!
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TRANSPARENZ & BERECHENBARKEIT

FUR IHR CRM-PROJEKT

CRM-
Projekt-Information zur Hilfe: Wir liefern Ihnen

Genau hier kommt I|hnen unsere
die Rahmendaten eines CRM-Beispiel-Projektes.
Dazu gehoren Erlauterungen zum Leistungsum-
fang einer soliden CRM-L&sung sowie ein Uber-
blick Gber alle Projektphasen von der Analyse tber
das Design und Development bis hin zum Rollout

der CRM-Software.

Zu jeder einzelnen Projektphase erhalten Sie

» eine Erlduterung unseres Vorgehens,

» einen Praxis-Tipp aus unserer langjahrigen
Projekterfahrung,

» detaillierte Angaben zum Zeitaufwand.

Uber diese Informationen zum CRM-Beispiel-
Projekt hinaus haben wir noch eine besondere
Empfehlung fur die Strukturierung lhrer System-
Landschaft: Mit der Implementierung eines Bus-
Systems schaffen Sie Ubersichtlichkeit und errei-
chen eine nachhaltige Kostensenkung.

Die CRM-Projekt-Information versteht sich aus-
dricklich nicht als Angebot, sondern will im
Vorfeld eines geplanten Projektes fur Klar-
heit sorgen und Sie ermutigen, lhre eigene
geschaftsspezifische CRM-Losung zu realisieren.
Dabei kdnnen Sie sich auf das CRM-Team von OR-
BIT verlassen: Kommen Sie gerne ins Gesprach mit
unseren CRM-Ansprechpartnern und profitieren
Sie von unserer Expertise und Erfahrung!
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IM LEISTUNGSUMFANG: 6 CRM-FUNKTIONEN

FUR EINE SOLIDE CRM-LOSUNG EMPFEHLEN WIR DIESE FUNKTIONEN:

Reports,
Vorlagen,
Suche

Kunden-
anfragen

Vertrieb

Si Cherheitskoﬂlepx

Stammdaten
& Aktivitaten

Marketing

1 Immer und Uberall informiert - Stammdaten, Segmentierung, Aktivitaten

Stammdaten werden im CRM strukturiert er-
fasst. Dazu gehoren z. B. Adress- und Kontaktin-
formationen, Daten zu Projekten und Verkaufs-
chancen, Angaben zur Segmentierung und Ka-
tegorisierung/Klassifizierung, sowie Erstell- und
Anderungsdaten.

Das Aktivitatsmanagement umfasst die Verwal-
tung von Kundenbesuchen, Aufgaben, Telefonan-
rufen, E-Mails und Terminen sowie deren Doku-
mentation in Protokollen, Besuchsberichten und

Firmendokumentationen.

Das Stammdaten- und Aktivitatsmanagement er-
leichtert das individuelle Kundenmanagement:
Alle Kundendaten und -aktivitaten liegen an ei-
nem zentralen Speicherort bereit, so dass Sie Uber
jeden Kunden und jede Verkaufschance immer ak-
tuell informiert sind. Vereinfacht wird so auch die
Analyse der Kundendaten und das Antizipieren
potenzieller Probleme und Anforderungen.

2 Marketing personalisieren - Marketing-Listen & -Kampagnen

Um Marketing-Listen zu erstellen, nutzen Sie
die kriterienbasierten Segmentierung, also die
BUndelung aller Kundenkontakte, die durch
bestimmte Merkmale oder Interaktionen als Ziel-
gruppe definiert sind.

Auf Basis dieser Listen erzeugen Sie personalisier-
te Marketing-Kampagnen, konvertieren positive
Reaktionen in neue Leads und messen jederzeit
den Erfolg Ihrer Kampagnen.
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3 Chancen erkennen, mehr Abschlisse erzielen - digitalisierte Lead- & Vertriebsprozesse

Die Digitalisierung der Vertriebsarbeit ist sicher
die Hauptfunktion jeder CRM-L&sung: Vom Lead-
management Uber die Steuerung der Verkaufs-
chancen bis hin zum fertigen Angebot - einheitli-
che Prozesse und automatisierte Workflows ak-
tivieren das Potenzial lhres Vertriebs, reduzieren
die Fehlerquote und entlasten |hre Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter.

Die CRM-Losung liefert kontextabhangige
Erinnerungen, eine optimierte Terminplanung
und die Priorisierung der Aufgaben. So werden
alle Verantwortlichen schrittweise durch den Ver-
kaufsprozess geleitet und wissen jederzeit, was
sie als nachstes tun mussen, um den Geschaftsab-

schluss zu beschleunigen.

4 Kundenzufriedenheit erhéhen - Anfragemanagement

Mithilfe eines Ticket-Systems kdnnen Sie Service-Anfragen kategorisieren, priorisieren und nachverfolgen.
Die CRM-L6sung wandelt E-Mails mit Service-Anfragen automatisch in Service-Tickets um und organisiert

die Bearbeitung.

5 Umsatz steigern, Teamarbeit starken - Reports, Vorlagen, erweiterte Suche

Die CRM-Losung starkt die Zusammenarbeit von

Marketing, Vertrieb und Management und vermittelt

intelligente Einblicke in Geschaftsprozesse, um den

Umsatzerfolg zu steigern und die operativen Kosten

zu senken:

» Legen Sie wichtige Dokumentvorlagen zum Ab-
ruf bereit, teilen Sie Berichte, Kalender und Best
Practice.

»  Nutzen Sie die erweiterte Suche zur schnellen
Orientierung und den browserbasierten
CRM-Zugang fur  abteilungsubergreifendes,
vernetztes Arbeiten.
» Definieren Sie  aussagekraftige Kennzah-
len und KPI und visualisieren Sie deren

Entwicklung mithilfe von Dashboards.

6 Datenzugriff sichern - ein flexibles, umfassendes Sicherheitskonzept

Sichern Sie den Datenzugriff durch die

Etablierung einer Sicherheitshierarchie, die

Implementierung eines Berechtigungskonzeptes

sowie die Definition und Zuweisung von individu-
ellen Rollen, Teams und Unternehmenseinheiten.
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ANALYSE DESIGN
WORKSHOP & FEINSPEZIFIKATION &
PROTOTYP DOKUMENTATION

ANALYSE: WORKSHOP & PROTOTYP

Im  Mittelpunkt jedes CRM-Projektes mit
ORBIT steht nicht eine technische Lésung - so
leistungsfahig sie auch sein mag - sondern lhr
Geschaftsmodell und lhre Geschaftsstrategie.
Deshalb starten alle CRM-Projekte bei ORBIT
mit einer grundlichen Analyse und umfassenden
Beratung in einem ganztagigen Workshop. Zwei
erfahrene CRM-Experten beraten Sie anbieter-
und softwareneutral und stellen gemeinsam mit
Ihnen die Weichen fir Ihr CRM-Projekt.

DOKUMENTATION DER ERGEBNISSE

Nach dem Workshop erhalten Sie eine aus-
fuhrliche
sierten Auflistung

Dokumentation mit einer priori-

Ihrer Anforderungen und
weiterfUhrenden Informationen zu lhrem CRM-

Projekt.

3

DEVELOPMENT

(4)
-y
DEPLOYMENT

KONFIGURATION &
IMPLEMENTIERUNG

INTEGRATIONSTEST,
SCHULUNG & ROLLOUT

Auf der Agenda stehen Fragen wie diese:

»  Welchen Unternehmensnutzen bietet
Ihnen die CRM-Einfuhrung?

»  Welche Prozesse soll die CRM-LAsung
unterstutzen?

»  Bendtigen Sie digitale Unterstutzung fur lhren
Vertrieb?

»  Oder auch fur das Marketing, den Kunden-
Service oder Ihren AuBendienst?

» Und wie l3sst sich die Losung in lhre
Systemlandschaft integrieren?

Dazu gehoren:

» eine Umsetzungsstrategie

» ein Projektstrukturplan: Phasen, Termine,
Methode

» eine Auflistung aller Kosten fUr unsere Dienst-
leistung

» ein Lizenzmodell

» eine Risikoabschatzung und -bewertung
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ANALYSE

WORKSHOP &
PROTOTYP

2)

DESIGN

FEINSPEZIFIKATION &
DOKUMENTATION

3 4)

DEVELOPMENT DEPLOYMENT
KONFIGURATION & INTEGRATIONSTEST,
IMPLEMENTIERUNG SCHULUNG & ROLLOUT

—

TIPP! PROTOTYP

Aus langjahriger Erfahrung empfehlen wir, das CRM-Projekt nach dem initialen Workshop mit
einem Prototyping zu beginnen: Wir liefern ein lauffahiges Stick Software und Sie gewinnen
einen ersten Eindruck von lhrer CRM-L6sung - und nicht zuletzt auch von der Zusammenarbeit mit
unserem Entwickler-Team.

Der Prototyp bietet eine gute Basis fur die Kommunikation im Projekt, denn: Es ist einfacher, sich tUber
konkrete Anforderungen und Eigenschaften auszutauschen, als (ber abstrakte Modelle. Im Ubrigen ent-
wickeln wir den Prototyp so, dass er sich ohne weiteren Aufwand in den Projektverlauf integriert.

AUFWAND: PERSONENTAGE (PT)

Aufnahme aller Anforderungen 2PT
Dokumentation 1PT
Prototyp 5PT
Analyse 8 PT

ORBIT
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ANALYSE DESIGN DEVELOPMENT DEPLOYMENT
WORKSHOP & FEINSPEZIFIKATION & KONFIGURATION & INTEGRATIONSTEST,
PROTOTYP DOKUMENTATION IMPLEMENTIERUNG SCHULUNG & ROLLOUT

DESIGN: FEINSPEZIFIKATION & DOKUMENTATION

Nach dem Workshop und dem - optionalen - Prototyping folgt das Design der CRM-L6sung, also die Fein-
spezifikation aller Daten, Prozesse und Funktionen, die das CRM abbilden und unterstitzen soll:

»  Stammdaten, Segmentierung und Aktivitaten
» Lead- und Vertriebsprozesse

»  Marketing-Listen und -Kampagnen

»  Anfragemanagement

» Reports, Vorlagen, erweiterte Suche

»  Datenmigration

AuRerdem entwickeln und validieren wir das Sicherheitskonzept.

Sie erhalten eine ausfuhrliche Dokumentation der Feinspezifikation.
Mit der Abnahme der Spezifikationen finalisieren Sie den endgultigen Projektplan.

Uber alle Projektphasen stehen Ihnen unsere CRM-Experten fiir das Consulting und die Entwicklung zur
Verfugung.
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ANALYSE DESIGN DEVELOPMENT DEPLOYMENT
WORKSHOP & FEINSPEZIFIKATION & KONFIGURATION & INTEGRATIONSTEST,
PROTOTYP DOKUMENTATION IMPLEMENTIERUNG SCHULUNG & ROLLOUT

—@®

TIPP! PROJEKTMANAGEMENT-TOOL JIRA

Als Projektmanagement-Tool stellen wir lhnen Jira kostenlos zur Verfigung. Die Webanwendung hat
sich speziell in der Software-Entwicklung bewahrt: Jira unterstltzt das Anforderungsmanagement,
die Statusverfolgung und den Fehlerbehebungsprozess.

DA
O,

'
AUFWAND: PERSONENTAGE (PT)
Stammdaten, Segmentierung, Aktivitaten 1PT
Lead- & Vertriebsprozesse 1PT
Marketing-Listen & -Kampagnen 1PT
Anfragemanagement 1PT
Reports, Vorlagen, erweiterte Suche 1PT
Sicherheitskonzept: Validierung & Umsetzung 1PT
Datenmigration 1PT
Dokumentation 3PT
Projektmanagement 2PT
Design 12 PT
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ANALYSE DESIGN DEVELOPMENT DEPLOYMENT
WORKSHOP & FEINSPEZIFIKATION & KONFIGURATION & INTEGRATIONSTEST,
PROTOTYP DOKUMENTATION IMPLEMENTIERUNG SCHULUNG & ROLLOUT

DEVELOPMENT: KONFIGURATION & IMPLEMENTIERUNG

In der Development-Phase konfigurieren wir zunachst die CRM-Software, implementieren die
spezifizierten Funktionen, entwickeln die Prozesse und unterstitzen die Migration der Daten aus den al-
ten Systemen und Anwendungen.

\
SCRUM [ O \
master M
sprint
product product sprint product
owner backlog backlog
J
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ANALYSE

WORKSHOP &
PROTOTYP

2)

DESIGN

FEINSPEZIFIKATION &
DOKUMENTATION

4)

DEVELOPMENT DEPLOYMENT
KONFIGURATION & INTEGRATIONSTEST,
IMPLEMENTIERUNG SCHULUNG & ROLLOUT

@

Projekt Anpassungsbedarf geben sollte.

TIPP! AGILES PROJEKTMANAGEMENT MIT SCRUM

Es hat sich bewahrt, die Entwicklung und die System-Integration agil zu gestalten: Die Phasen sind struk-
turiert durch Sprints - definierte Entwicklungsschritte - nach deren Abschluss wir funktionsfahige Teile
der Software ausliefern, wobei jedes Teilergebnis eine zuverlassige Qualitatssicherung durchlauft.

Das agile Vorgehen hat den grolRen Vorteil, dass wir leichter nachjustieren kénnen, falls es im

&

Van?

AUFWAND: PERSONENTAGE (PT)

Konfiguration CRM 1PT
Stammdaten, Segmentierung, Aktivitaten 6 PT
Lead- & Vertriebsprozesse 7 PT
Marketing-Listen & -Kampagnen 2PT
Anfragemanagement 6 PT
Reports, Vorlagen, erweiterte Suche 7 PT
Datenmigration 3PT
Projektmanagement & QS 3PT
Development 35PT
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ANALYSE DESIGN DEVELOPMENT DEPLOYMENT
WORKSHOP & FEINSPEZIFIKATION & KONFIGURATION & INTEGRATIONSTEST,
PROTOTYP DOKUMENTATION IMPLEMENTIERUNG SCHULUNG & ROLLOUT

DEPLOYMENT: INTEGRATIONSTEST, SCHULUNG & ROLLOUT

Das gesamte System - seine Funktionen und seine Usability - wird vom ORBIT-Team und von den Key
Usern auf ,Herz und Nieren” gepruft. In dieser Phase kdnnen wir noch ,kosmetische” Anpassungen
vornehmen.

Gerne helfen wir den Key Usern bei der Erstellung der Schulungsunterlagen und der Vorbereitung der End-
anwender-Schulung.

ORBIT unterstitzt Sie beim Rollout und steht lhnen auch danach weiterhin zur Verflgung - sei es

in der Ramp-up-Phase, sei es bei der Aufnahme und Umsetzung weiterer Anforderungen aus den
Fachabteilungen.
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ANALYSE DESIGN DEVELOPMENT DEPLOYMENT
WORKSHOP & FEINSPEZIFIKATION & KONFIGURATION & INTEGRATIONSTEST,
PROTOTYP DOKUMENTATION IMPLEMENTIERUNG SCHULUNG & ROLLOUT

—{=)
TIPP! ACHTUNG KEY USER

Unsere CRM-L6sungen zeichnen sich durch eine hohe Benutzerfreundlichkeit aus. Und doch: Jede Soft-
ware ist letztlich nur so leistungsfahig wie ihre Nutzer. Die User-Akzeptanz ist also einer der wichtigsten
Faktoren fur den gesamten CRM-Projekterfolg!

Deshalb spielt der Key User eine entscheidende Rolle in jedem CRM-Projekt: Mit seinem unterneh-
mensspezifischen ,Key Knowhow" ist er wahrend der gesamten System-EinfUhrung eine wichtige
Informationsquelle fir unsere Berater. Aullerdem ist der Key User nach dem Rollout bestens
geeignet als Coach fur die End User.

AUFWAND: PERSONENTAGE (PT)

Integrationstest 2PT
Hilfe bei Schulungs- & Testunterlagen 1PT
Rollout-Unterstutzung 2PT
Deployment 5PT

.
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DAS CRM-PROJEKT AUF EINEN BLICK

l ? l ANALYSE
WORKSHOP &

PROTOTYP

Czj DESIGN
FEINSPEZIFIKATION &

DOKUMENTATION

@;D DEVELOPMENT

KONFIGURATION &
IMPLEMENTIERUNG

@D DEPLOYMENT
INTEGRATIONSTEST,

SCHULUNG & ROLLOUT

{¥}) PERSONENTAGE (PT)

Aufnahme aller Anforderungen
Dokumentation

Prototyp

Analyse

Stammdaten, Segmentierung, Aktivitaten

Lead- & Vertriebsprozesse
Marketing-Listen & -Kampagnen
Anfragemanagement

Reports, Vorlagen, erweiterte Suche
Sicherheitskonzept

Datenmigration

Dokumentation
Projektmanagement

Design

Konfiguration CRM

Stammdaten, Segmentierung, Aktivitaten
Lead- & Vertriebsprozesse
Marketing-Listen & -Kampagnen
Anfragemanagement

Reports, Vorlagen, erweiterte Suche
Datenmigration

Projektmanagement & QS
Development

Integrationstest

Hilfe bei Schulungs- & Testunterlagen
Rollout-Unterstitzung

Deployment

CRM-Projekt

ORBIT
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2PT
1PT
5PT
8 PT

PT
PT
PT
PT
PT
PT

_ A A A

3PT
2PT
12 PT

1PT
6 PT
7PT
2PT
6PT
7PT
3PT
3PT
35PT

2PT
1PT
2PT
5PT

60 PT



SPECIAL INFORMATION: SYSTEM-INTEGRATION

BUS-SYSTEM STATT PUNKT-ZU-PUNKT

Wir integrieren die CRM-Ldsung nach Ihren Wanschen in Ihre Systemlandschaft.

Dabei ist zu bedenken: Eine Punkt-zu-Punkt-Integration ist mittel- und langfristig kostspielig, denn
sie erfordert eine Vielzahl neuer Verbindungen und Standardschnittstellen, die immer schwieriger zu
durchschauenist.

Eine sinnvolle Alternative ist der Einsatz eines Enterprise-Bus-Systems, das die Kommunikation
unterschiedlicher Anwendungen Uber einen gemeinsam genutzten Kommunikationsbus gewahrleis-
tet. Die Integration jeder neuen L6sung gelingt hier einfach mit nur einer neuen Verbindung. So bleibt
die Struktur lhrer Systemlandschaft offen und flexibel, und zugleich bleiben die Kosten fur Betrieb und
Pflege Uberschaubar - selbst dann, wenn die Anzahl der Anwendungen und die Komplexitat der
Prozesse wachsen.

Ergebnis: Sie erhalten eine offene und flexibel strukturierte Systemlandschaft, und zugleich bleiben die Kos-

ten fur Betrieb und Pflege Uberschaubar - selbst dann, wenn die Anzahl der Anwendungen und die Komple-
xitat der Prozesse wachsen.
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TIPP! AZURE DATA FACTORY

Die Azure Data Factory ist eine vollstandig verwaltete, serverlose Datenintegrationsldsung fur die be-
darfsgerechte Erfassung, Vorbereitung und Transformation all Ihrer Daten.

Die Azure Data Factory

»

»

»

integriert Datenquellen visuell mit mehr als 90 wartungsfreien Konnektoren.
ermoglicht die Orchestrierung von Datenverschiebungen und -transformationen.

unterstutzt datengesteuerte Workflows.

.

AUFWAND: PERSONENTAGE (PT)

Feinspezifikation 2 PT
Dokumentation 2PT
Entwicklung 15 PT
Testing 5PT
System-Integration 24 PT
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ORBIT SETZT AUF MICROSOFT 365 DYNAMICS CRM

Die CRM-Beratung, mit der ORBIT jedes CRM-Projekt startet, ist immer anbieter- und
softwareneutral. Das heil3t: Die Ergebnisse des initialen Workshops - der Katalog Ihrer Anforderungen,
die Umsetzungsstrategie und der Projektstrukturplan - sind gewissermallen allgemeinglltig und
gelten unabhangig von einem bestimmten Dienstleister oder einer bestimmten Software.

Wenn es um die Realisierung eines CRM-Projektes geht, setzen wir allerdings auf die CRM-Losun-
gen von Microsoft Dynamics 365, die sich bei allen unseren Kunden - vom Mittelstandler bis hin zum
internationalen GroBunternehmen - vielfach bewahrt haben.

4 GUTE GRUNDE FUR MICROSOFT DYNAMICS 365 CRM

INTEGRIERT

Microsoft Dynamics 365 CRM vernetzt Office 365, Power BIl, Azure Services und ihr ERP-
System nahtlos zu einer kompakten Losung und bietet zugleich eine Bandbreite
verschiedener Unternehmensanwendungen. Oberflachen, die von Office-Anwendungen
schon vertraut sind, und intuitiv bedienbare Werkzeuge sorgen fir einen problemlos
schnellen Einstieg.

MODULAR
o}{i Starten Sie kostenglnstig mit den Anwendungen und Funktionen, die Sie bendétigen.

Weitere Module und Benutzerlizenzen sind flexibel dazu buchbar, wenn sich Ihre
Anforderungen andern.

MOBIL
Alle Informationen. Jederzeit. Von Uberall. Fir alle relevanten Personen. Dank prakti-

scher Teamfunktionen und Echtzeit-Kommunikation sind alle auf dem gleichen Stand.
Unterwegs, im BUro oder beim Kunden, auf dem Endgerat Ihrer Wahl: Smartphone,
Tablet oder Notebook.

IN DER CLOUD
BEB Durch die Bereitstellung in der Cloud entfallen hohe Initialkosten fur Hardware oder
Lizenzen. Sie profitieren von geringem Wartungsaufwand, denn Installationen, Updates und
Sicherungen Ubernimmt Microsoft fir Sie. Wachst Ihr Unternehmen, mussen Sie sich keine Ge-
danken um teure Anpassungen lhrer Infrastruktur machen.
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IM ZUSAMMENSPIEL: 4 LEISTUNGSSTARKE BUSINESS APPS

Integriert, modular, mobil, in der Cloud - um diesen Ansatz konsequent weiterzuentwickeln,
versteht sich Microsoft Dynamics 365 CRM nicht mehr als geschlossenes System, sondern als
offenes Zusammenspiel von vier Business Apps:

MICROSOFT DYNAMICS 365 SALES
digitalisiert Ihre Vertriebsarbeit vom Lead bis hin zum Auftrag und bildet das Herzstlick der allermeisten
CRM-L6sungen.

MICROSOFT DYNAMICS 365 MARKETING
strukturiert und automatisiert die Lead-Generierung und -Qualifizierung.

MICROSOFT DYNAMICS 365 CUSTOMER SERVICE
nutzt jeden Service-Kontakt zur Starkung lhrer Kundenbeziehungen.

MICROSOFT DYNAMICS 365 FIELD SERVICE
unterstutzt Ihren AulRendienst durch praventive Wartung und intelligente Einsatzplanung.

Die Business Apps sind Uber Schnittstellen miteinander vernetzt und greifen auf eine gemeinsame Daten-
basis zu. Die einheitliche Datenbasis sichert den allgemeinen Informations- und Wissensstand und starkt
die interne wie auch die externe Kommunikation.

IN DER KALKULATION: LIZENZMODELL & -KOSTEN

Wir empfehlen das Lizenzmodell Dynamics 365 Sales Enterprise fiir 80,10 € pro Benutzer und Monat.
(Stand: April 2021)

IM VORDERGRUND: IHRE FACHPROZESSE

Ob Sie sich flr eine einzelne Business App ent- Aber Achtung: Die IT-Strategie sollte stets lhrer
scheiden oder eine Paket-Lésung winschen, Business-Strategie folgen. Deshalb bildet die
ob die Vernetzung auch mit Nicht-Microsoft- nachhaltige, zukunftsweisende Unterstitzung
Produkten erforderlich ist oder ob Sie aktuel- Ihrer spezifischen Fachprozesse den Leitfaden
le Themen wie loT oder Al anpacken wollen - unserer Projekt-Beratung und -Realisation!

all das mit den CRM-L&sungen von Microsoft Dy-
namics 365 moglich.
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DAS ORBIT-CRM-TEAM

Die CRM-Business-Unit von ORBIT ist seit 2006 spezialisiert auf die Beratung und Implementierung
von Microsoft Dynamics CRM-LOsungen: Unsere zertifizierten Consultants und Entwickler haben in
Uber 100 Unternehmen CRM-Projekte erfolgreich realisiert - von der Aufnahme der Anforderungen

Uber die Entwicklung und Implementierung mit Customization und Konfiguration bis hin zum
Operational Service.

Viele langjahrige national und international agierende Kunden schatzen unsere Expertise: Dazu ge-
hoéren Firmen aus dem Mittelstand ebenso wie GroBunternehmen aus den Branchen Fertigung,
Werkzeug-, Maschinen- und Anlagenbau, Logistik, Lebensmittel, Pharma, IT- und Projekt
Dienstleistung.

SPRECHEN SIE MIT UNSEREN CRM-EXPERTEN!

GERD KUCHELMEISTER, LEITER CRM
+49 17 52 07 23 78 | Gerd.Kuchelmeister@orbit.de

Seit 2007 verantwortlich fur den Geschaftsbereich Microsoft Dynamics 365
CRM; seit 2019 Leiter CRM bei ORBIT IT-Solutions. Nebenberuflich Lehr-
beauftragter  fur  ,IT-Management und  Geschaftsprozesse”  sowie
JVertrieb und Vertriebsmanagement” im Studiengang International Business
Management (MBA) an der Hochschule Ravensburg-Weingarten University
of Applied Sciences.

CHRISTOS KOKKINIS, CRM PRESALES MANAGER
+49 1512 20 84 23 4 | Christos.Kokkinis@orbit.de

Seit 2006 erfolgreich in der CRM-Beratung und jederzeit engagiert, wenn es da-
rum geht, lhre spezifischen Arbeitsweisen in systemgerechte Prozesse zu Uber-
setzen - immer orientiert am Leitfaden lhres Business-Modells und lhrer Busi-
ness-Strategie.
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