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Roadmap fur

Infor CRM-Einfuhrung

1. Projektstart &

Planung

2. Anforderuyngs- &
Prozessanalyse

3. Systemdcsign &
Architektur

4. Umselzune &

Customizing

Projektziele konkretisieren inkl.:
e Kl-gestlitztes Lead-Scoring
e Systemgestiitztes Aktivitdtenmanagement zur liickenlosen Nachverfolgung
e 360°-Sicht auf Opportunities als Single Point of Truth fiir Vertrieb & Handler

Aktivitaitenmanagement:
e Standardisierung von Terminen, Aufgaben, Follow-ups
e Automatisierte Erinnerungen & Eskalationen
e Mobile Unterstlitzung fiir AuRendienst

360°-Sicht auf Opportunities:
e Zusammenfihrung aller Kundendaten (CRM, ERP, Handlerportal)
¢ Verknlpfung von Dokumenten, Angeboten, Aktivitaten, Kommunikationshistorie
e Transparenz fur alle Beteiligten (Vertrieb, Innendienst, Handler)

Aktivititenmanagement:
e Workflows in Infor CRM fiir Lead-/Opportunity-Bearbeitung
e Integration in Kalender (Outlook/Teams)
¢ Eskalationsregeln (z. B. keine Rlickmeldung — Benachrichtigung)

360°-Sicht auf Opportunities:
e CRM als zentrale Oberflache mit Daten aus Infor LN (Bestellungen, Auftragsstatus)
e Handlerzugriff differenziert tiber Rollen-/Rechtemodell
e Dashboards mit Key Metrics (Wahrscheinlichkeit, Volumen, Umsatzprognose)

Aktivititenmanagement:
e Einrichtung von Aktivitatenarten (Call, Meeting, Angebot, Follow-up)
e Automatisierungen: Aufgabenverteilung, Wiedervorlagen
e Reporting Uber offene/Uberfallige Aktivitaten

360°-Sicht auf Opportunities:
e Zentrale Opportunity-Maske mit allen Infos
e Verknlpfung zu ERP-Daten (z. B. Lieferfahigkeit, Preisinfo)
e Kl-Unterstlitzung: Next Best Action & Gewinnwahrscheinlichkeiten
e Stetig eine aktuelle Sicht auf den lbergreifenden Forecast
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5. m & Testszenarien:

pPil t h o Aktivitaten von Lead-Erfassung bis Opportunity-Abschluss
Hotphase e Transparenz in der 360°-Sicht flr Vertrieb & Handler
e Kontrolle der Automatisierungen (z. B. Follow-up-Erinnerungen)

6. Rollout Schulung:

e Aktivitaitenmanagement als Pflichtwerkzeug fir alle
e Umgang mit der 360°-Sicht: Wie interpretiere ich die Kennzahlen?
e Handler-Workshops: Einblick in gemeinsame Opportunities

Rollout in zwei Schritten:
1. Internes Vertriebsteam
2. Handlernetz

7. Bﬁﬁ@ & KPls:

o e e Anzahl Giberfalliger Aktivitaten
Optlmlerung ® Bearbeitungszeit je Opportunity

¢ Forecast-Genauigkeit durch 360°-Sicht

Optimierungen:
e Automatisierungen erweitern
¢ KI-Modelle anhand realer Daten verbessern
e Handlerfeedback einfliefen lassen

Support:
e Malgeschneiderter Keyuser/Anwendersupport
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