


/ KUNDENMANAGEMENT

ALLE RELEVANTEN DATEN IN DER TASCHE

DAS DASHBOARD -ALLES AUF EINEN BLICK

Das Dashboard bietet einen Schnellliberblick, von Adress- und
Kontaktdaten bis hin zu den letzten Auftragen und
Besuchsberichten sowie direkter Navigation zum Kunden
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Egal, ob Korrespondenz, letzte Auftrage oder Besuchsberichte: AuRendienst-Mitarbeiter haben

alle wichtigen Kundendaten aus dem CRM in der Tasche und kénnen mit der GPS-basierten

“Kunden-in-der-Nahe"”-Funktion ihre Routen planen. Die neue benutzerfreundliche Oberflache

unterstiitzt den Vertriebsmitarbeiter bei der einfachen Bearbeitung von Kontaktdaten. Uber

die Auftrags- und Artikelhistorie ist der Vertriebsmitarbeiter stets Giber den Kunden und dessen
Entwicklung informiert und optimal vorbereitet.



PRODUKTE
SCHNELL UND
EINFACH
PRASENTIEREN

Mit Siller SalesBook
kénnen die gesamten
Produktkataloge mit
allen Artikeln abgebildet
werden - inkl. Abfrage
der Produktverfliigbar-
keiten.

// DER MOBILE KATALOG

IM KUNDENDIALOG MIT DEM iPAD° GLANZEN
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Die optimale Prasentation der Produkte ist einer der entscheidenden Faktoren im Verkaufsge-

sprach. Mit SalesBook werden alle Produktdaten iibersichtlich prasentiert und logisch nach

Katalogen geordnet. Fiir eine schnelle Abwicklung ermoglicht der Favoritenkatalog einen di-

rekten Zugriff auf die wichtigsten Produkte und Artikelinformationen, unterstiitzt durch kom-
fortable Such- und Filterfunktionen.

WARENKORB-FUNKTION

SalesBook verfligt innerhalb
des Katalogs tiber komfortable
Warenkorb-Funktionen.

BRILLANTE
PRODUKT-
PRASENTATIONEN

In der Detailansicht lassen
sich Produktbilder brillant
am Bildschirm darstellen und
beim Kunden prasentieren.
Uber die Online-Anbindung
an die Zentrale sind diese
stets aktuell. Auch die Einbin-
dung von Produktvideos ist
ohne Probleme mdglich.



/// AUFTRAGSERFASSUNG

VERTRIEBSPROZESSE DURCH ECHTZEITUBERTRAGUNG BESCHLEUNIGEN

BESTELLINFO DIREKT PER MAIL VERSENDEN
Um den Vertriebsprozess weiter zu beschleunigen,
kénnen Bestellinfos direkt vor Ort an den Kunden per Mail
versendet werden.
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ARTIKEL-SCHNELLERFASSUNG
Die intuitive Bedienung des Warenkorbs hilft dem Vertriebs-
mitarbeiter bei der schnellen Erfassung eines Auftrags.
Auch die Erfassung lGber angeschlossene Barcode-Scanner
ist problemlos maoglich.

Die Warenkorb- und Auftragsfunktion ist das Herzstiick von SalesBook. Innerhalb weniger

Sekunden erstellt der Vertriebsmitarbeiter einen neuen Warenkorb, inkl. Lieferzeiten, ergéan-

zenden Positionstexten sowie Rabatten und Sonderpreisen. Per digitaler Unterschrift konnen

die Bestellungen direkt beim Kunden vor Ort versendet und an den Server libertragen werden.
Eine Bestatigungsmail an den Kunden rundet den mobilen Auftragsprozess ab.



SCHNELLE UND
EINFACHE
ADMINISTRATION

Die intuitive Bedienoberflache
der Webanwendung mCube
for SalesBook ermdglicht eine
schnelle und einfache Admini-
stration, von Datenzuordnung
uber Artikel-, Kunden- und
Auftragspflege bis hin zur
Rollen- und Berechtigungs-
struktur.

ERP-INTEGRATION
& iDOC-SCHNITTSTELLE

(SAP, Microsoft, Sage,

BliroWARE, SelectLine u.v.m.)

//// MCUBE FOR SALES BOOK

ZENTRALE DATENORGANISATION UND SYNCHRONISATION
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Feldmapping Kunden Grunddaten
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Der mCube ist die zugehérige Middleware fiir die mobile Auftragserfassung SalesBook. Der Software
liegt ein Windows Server auf Basis Microsoft Internet Information Server (ASPNET) und Microsoft SQL
Server (SQL Server Express als kostengiinstige Variante méglich) zugrunde. Uber den mCube erfolgt der
Datenaustausch zwischen Unternehmensserver (z.B. Warenwirtschaft, ERP, CRM) und mobiler Anwendung.

MAPPING

Uber das sogenannte
Mapping kann festgelegt
werden, welche Felder

aus der Quelle (aus dem
Unternehmensserver) mit
welchen Feldern der mobi-
len Anwendung verbunden
werden sollen.



AUF EINEN BLICK

Vertriebsprozesse mit SalesBook & mCube umfassend optimieren.

Dank digitaler Unterschrift kbnnen Bestel-
lungen direkt beim Kunden vor Ort
versendet werden. Optional erhélt der
Kunde per E-Mail eine Bestellinfo und hat
sofort eine Bestatigung zum gerade
geflihrten Verkaufsgespréach im Postfach.

Die mobile Auftrags- und Berichtserfassung
Siller SalesBook auf dem iPad gibt Unter-
nehmen das ideale Werkzeug zur Hand, um
ihre AuRendienst-Prozesse zu beschleuni-
gen, die Abverkaufsquote zu erhéhen und
die Prozesskosten zu senken.

Kunden- und Produktmanagement
auf dem iPad".

Der Au3endienstmitarbeiter hat immer und Gberall
Zugriff auf Kundendaten, Bestellungen, Artikeldaten. Die
Auftragserfassung ist dabei kinderleicht und intuitiv.

Datenmapping und

Automatische
Synchronisation.

Der mCube ist die zugehdrige Middleware
fiir die mobile Auftragserfassung
SalesBook. Uber den mCube erfolgt der
Datenaustausch zwischen Unternehmens-
server (z.B. Warenwirtschaft, ERP, CRM,
etc.) und mobiler Anwendung. Die
zentrale Datenverwaltung wird tGber den
mCube gesteuert und an die mobile App
tibergeben. Umgekehrt werden mobil
erfasste Daten im mCube for SalesBook
gespeichert und synchronisiert.

Daten zentral verwalten und
aktualisieren.

Mobile Auftragserfassung,
Digitale Unterschrift,
. E-Mail an den Kunden &
Ubermittlung der Bestellung.

Alle erfassten Bestellungen, offene Waren-
korbe, Besuchsberichte, Adressdanderungen
oder Ansprechpartnerdaten werden an den
mCube Ubertragen und dort synchronisiert.

Insgesamt eine ,runde Sache”
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