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CRM

VYom Mitarbeiter zum Kunden

- Gerade heute unter dem Einfluss der

. rezessiven Wirtschaftslage sind viele Unterneh-
. men bereit in CRM zu investieren. Ein
Riickblick zeigt, dass noch vor fiinf Jahren das,
was heute hochtrabend CRM genannt wird,
schlicht hieB: ,Der Kunde ist Konig".

Auch frither — ohne technische Ge-
waltakte — war dies keine leichte
Ubung. Der gedankliche Ansatz des
»Dienens® muss im Bewusstsein des ge-
samten Unternehmens — von der Firmen-
spitze iiber den gesamten Vertrieb bis hin
zu jedem Mitarbeiter in Produktion und
Verwaltung — verankert sein. Erst wenn
jede Kundenbezichung diesen Stellen-

wert im Denken und Handeln erhalten
hat, sind verschlankende organisatori-
sche Software-MafSnahmen sinnvoll.

So stellt sich nach Uberzeugung der OGS
als ERP-Anbieter nicht die Aufgabe, eine
alles ,,erschlagende® Software zu liefern,
sondern die Vorteile fiir alle in der Ver-
triebskette stehenden Mitarbeiter heraus-
zufiltern. Wer sich beschrinkt und von
dem Grundsatz ausgeht, die Kommuni-
kation von Menschen fiir Menschen zu
verbessern, ist einer erfolgreichen CRM-
Einfiihrung deutlich niher als all die toll
klingenden Features einer iiberfrachteten
Software. Wie wir wissen, muss allen
Mitarbeitern bei der Einfithrung von
CRM, fir jede zusdtzlich erforderliche
Pflichtiibung im Arbeitsalltag auch eine

Erleichterung und/oder ein Zusatznurzen
zur Verfiigung gestellt werden. Nur so
kann die CRM-Lésung in den Mittel-
punkt der Vertriebsakrivititen gestellt
und dauerhaft genutzt werden.

Entscheidend ist, daff in der Software
keine Alternativen mehr existieren. Eine
perfekt funktionierende CRM-Losung
verhalt sich wie eine Diva und lisst kei-
ne anderen neben sich zu! Dennoch diir-
fen Mitarbeiter das Werkzeug nicht
Gberschatzen: Mitdenken ist weiterhin
gewiinscht und gefordert!

Wo liegen die Erfolgschancen

Als ERP-Anbieter kennen die OGS-Pro-
jektleiter ,ihre“ Mittelstindler bereits
iiber einen langen Zeitraum. So konnen






