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Kurzprofil 

Name: Tobias Rademann, M.A. 
 

Funktion: Geschäftsführer R.iT-Solutions GmbH  

 Dozent an unterschiedl. IHKs seit 1994 
 

Firma: mehrfach zertifizierter Microsoft Partner 

  Schwerpunkte:  

      - iT-Beratung und Konzeption 

      - Kommunikation (CRM, Exchange, Outlook) 
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Warum CRM? 

Kunde Unternehmen 

eMail 

Tel., Fax 

Briefe 



© T. Rademann, 2006 4 

Warum CRM? 

Ziel von CRM-Software: 
 

– Abbau der Defizite in  
Kommunikation und Interaktion mit Kunden 

Methode: 

–EDV-gestützte Integration von: 

• Prozessen 

•Menschen 

• Informationen 
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Aktuell Entwicklung 

• Großindustrie: 

 seit Jahren Standard 

 

• Mittelstand: 

 (bislang) zu teuer 

 (bislang) zu komplex 
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Agenda 

• Vorstellung / Einführung  

• Warum MS Dynamics CRM 3.0? 

 

 

 

 

 

• Résumée 

• Offene Fragen / Diskussion 
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Microsoft CRM 3.0 ist VERTRAUT 

• integriert in Microsoft Outlook 

• Microsoft Look and Feel 

geringer Lernaufwand  

hohe Mitarbeiterakzeptanz 

 schnell nutzbar 
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• einfach  

– zu bedienen 

– zu implementieren 

– zu administrieren 

• günstiges Lizenzmodell 

• hohe Investitionssicherheit 

niedrige Gesamtkosten 

 schneller ROI  

Microsoft CRM 3.0 ist WIRTSCHAFTLICH 
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Microsoft CRM 3.0 ist EFFIZIENT 

• direkter, zentraler Zugriff auf Daten 

• mitarbeiterunabhängiger Informationsfluss 

• Automatisierung 

• konsistente, strukturierte Arbeitsprozesse 

• wiederverwendbare Vorlagen 

• zielgruppengenaue Kundenansprache 

 Fehlerreduktion 

 Entlastung der Mitarbeiter  

 Steigerung der Kundenzufriedenheit 



© T. Rademann, 2006 10 

Microsoft CRM 3.0 ist INFORMATIV 

• vordefinierte Berichte 

• umfangreiche Analysemöglichkeiten 

• automatische (Warn-)Meldungen 

• vollständige Historie 

Transparenz 

 Informationen für  
fundierte Entscheidungen 
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Microsoft CRM 3.0 ist FLEXIBEL 

• leicht anpassbar 

• rollenbasierter Zugriff 

• Kategorisierung der Informationen 

• Verfügbarkeit 

Freiheit 

Mitarbeiterakzeptanz 

Sicherheit 



© T. Rademann, 2006 12 

Microsoft CRM 3.0 ist INTEGRIERT 

• in die Arbeitsumgebung 

– der Mitarbeiter 

– des Managements 

– der EDV-Abteilung 

• Drittanwendungen 

hohe Leistungsfähigkeit  

hohe Zuverlässigkeit 

Nachverfolgbarkeit 
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Résumée 

• Kundenmanagement eigentlich falsch!  
 

• Liefert Informationen für fundierte Entscheidungen 
 Potentiale und Trends frühzeitig wahrnehmbar 

 Defizite deutlich 
 

 strukturiertes und professionelles Informations-, 
Interaktions- und Kommunikationsmanagement 
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Résumée 

ERFOLG 
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Offene Fragen / Diskussion 

Bei Rückfragen wenden Sie sich gerne an: 
 

 

 

Tobias Rademann  

R.iT-Solutions GmbH, Stand 5022 
 

 

 

 

www.RiT-Solutions.com 
 

 

 

 

Kortumstraße 76, 44787 Bochum 

Tel.: 0234 – 43 88 00-0, Fax: 0234 – 43 88 00-29 
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