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STATUS QUO

“Wir ertrinken in Informationen, aber wir hungern nach
Wissen.” Dieses Zitat des amerikanischen Wissenschaftlers
John Naisbitt fasst die Situation zusammen, in der sich die
heutige Informationsgesellschaft befindet.

Das geschriebene Wort ist bekanntlich die Visitenkarte
eines Unternehmens. Bis heute wird anspruchsvolle Kun-
denkommunikation oft unterschdtzt und vernachlassigt,
ungeachtet der Tatsache, dass ein GroRteil aller Geschafts-
prozesse Dokumente oder schriftlicher Korrespondenz er-
zeugt. Viele dieser Prozesse werden auf eine Art und Weise
abgewickelt, die langst nicht mehr dem heutigen Stand der

Technik entspricht.

Die Menge an Dokumenten, die lhre Kunden bekommen,
wachst stetig an. Daher entwickeln Kunden eine Abwehr-
haltung gegeniiber schriftlicher Korrespondenz. Zudem sind
Unternehmen nicht in der Lage das Wissen um lhre Kunden
flr ihre Korrespondenz zu nutzen. Auch wenn CRM-Systeme
die notwendigen Informationen fiir eine gute Kundenkom-
munikation bereitstellen, ist heute noch keine Lésung in der
Lage, dieses Potenzial auszuschopfen. Aber es gilt: ,Content
is King”: Kunden sind sich der Tatsache durchaus bewusst,
dass Unternehmen ihre Daten sammeln und erwarten des-
halb eine individuell zugeschnittene Korrespondenz. Viele
Fachbereiche wiirden diesem Anspruch und den funktiona-
len Anforderungen gerne gerecht werden, scheitern aber
an technischen und organisatorischen Hirden. Die IT-Ab-
teilungen konnen diese Anforderungen und gewilinschten
Funktionalitdten oftmals nicht in der gewlinschten Zeit (2

Tage - 2 Wochen) bewaltigen.

Die Ursache fiir diese Probleme liegt in unstrukturierten
Anwendungen und sogenannten Siloanwendungen, die nur
fir einen einzelnen Geschéftsvorfall implementiert wurden.
Dies fiihrt zu einer segmentierten Systemlandschaft und ho-
hen Kosten fiir wiederkehrende Wartungsarbeiten. Mangel
in der Prozessintegration fihren zwingend zu Liicken in Ge-
schaftsprozessen. Kunden verlangen jedoch relevante Infor-
mationen. Und nur relevante Kommunikation ist so wichtig,

dass sie gelesen wird.

DOKUMENTE IN GESCHAFTSPROZESSEN

Kundenkommunikation sollte als Gesamtprozess betrachtet
werden und mit einer Plattform abgedeckt werden, die alle
notwendigen Aspekte bericksichtigt. Dazu gehoren vieler-
lei Arten von Dokumenten, wie z.B. Rechnungen, Kunden-
anfragen, Marketingkampagnen, etc. - gleichzeitig miissen
Corporate Design und Corporate Identity gewahrt werden.
Relevante Kundenkommunikation zu erschaffen heif3t einer-
seits komplexe Geschaftsprozesse (technisch) abzubilden,
andererseits die Moglichkeit die Verfligbarkeit individueller
und einzigartiger Dokumente fiir jeden Kunden zu erhalten.
Verschiedene miteinander interagierende Systeme und sich
Gberschneidende Geschéftsprozesse missen angebunden
werden. Eine ausgereifte Kommunikationslésung muss so-
wohl Erzeugung als auch Vor- und Nachverarbeitung von
Dokumenten ermoglichen. Notabene: Kein Geschaftspro-
zess ist nach der Erzeugung eines Dokuments abgeschlos-

sen — hier beginnt er erst.

Zudem muss Kundenkommunikation auch auf die Infra-
struktur global agierender Unternehmen mit regional ab-
weichenden Prozessen libertragbar sein. Eine solche Lésung
zu implementieren ist zwar nicht anspruchslos, aber mog-
lich, wie einige Unternehmen beweisen, die heute bereits
Uber einen hervorragenden Gesamtprozess fir Ihre Kun-

denkommunikation verfigen.

MARKTTREIBER

Heutzutage werden lhre Produkte und Dienstleitungen auch
vom Wettbewerb angeboten. Kunden sind informiert und
sind sich durchaus der Tatsache bewusst, dass sie schnell

zur Konkurrenz wechseln kdnnen.

..nur 10 Prozent der Unternehmen erhielten ,exzellente”
Bewertungen bei der Kundeninteraktion, wahrend 21 Pro-

zent mit ,,schwach” oder ,,sehr schwach” abschlossen.
- Forrester Research [4]

Alleinstellungsmerkmale schaffen

Es ist wichtig ein Alleinstellungsmerkmal zu schaffen und
sich auf die Kundenbedirfnisse auszurichten. Sie haben ein
CRM-System, Sie haben das Wissen, aber Sie kénnen lhre
Daten nicht effizient nutzen. Dies mindert |hre Servicequa-

litat.




Verlorene Zeit

Zeit ist der zentrale Faktor. Viel Zeit geht durch unstruk-
turierte Prozesse bei der Erstellung von Dokumenten ver-
loren. In vielen Unternehmen bedeutet die Erstellung von
hoch-qualitativen Dokumenten immer noch Handarbeit.
Dies steht im Gegensatz zum stetigen Fortschritt im Bereich
Standardisierung, besonders in Anbetracht der steigenden
Prozessintegration aller Unternehmensbereiche in CRM und

ERP Systeme.

Mitarbeiter verbringen bis zu 25 Prozent Ihres Arbeitstages
mit unproduktiven Aufgaben, die mit der gemeinsamen

Dokumentenerstellung zu tun haben.
— Butler Group [1]

Wenn es darum geht, Geschaftskorrespondenz zu erstellen,
stehen Benutzern Standard-Applikationen wie Microsoft
Word, Excel oder Powerpoint zur Verfligung.

Time-to-Market ist ein Schlisselfaktor fiir den Erfolg eines
Produkts und folglich auch fir die dazugehérige Kunden-
kommunikation. Deshalb muss das Tagesgeschaft eines
Unternehmens optimal mit der IT abgestimmt werden, und
Veranderungen der Geschaftsprozesse mussen schnell um-
gesetzt werden. Die IT-Abteilung verlasst sich auf ihre Pro-
zesse und lhre Benutzer auf Standard-Applikationen wie
Microsoft Word. Warum kombiniert man nicht das Beste
aus beiden Welten und teilt die Pflichten interner Prozesse

auf? Das ist moglich und wir zeigen lhnen wie.

Zeit & Relevanz

Bei der Kundenkommunikation kommt es vor allem auf ei-
nen Faktor an: Die Relevanz der Informationen.

In Anbetracht der stetig steigenden Anzahl von tagtaglichen
Briefen multipliziert sich sonst der Zeitverlust der Kunden.

Zusatzlich zu der riesigen Menge an Briefen steigt auch die

Die Menge an gedrucktem Papiers wachst jahrlich um 20%

— Lexmark [6]

Anzahl der Emails stark an. Noch mehr als Briefe haben sich
Emails zu einer Belastung in der heutigen Kommunikation

entwickelt.

25 Milliarden Nicht-Spam-Emails werden jeden Tag versen-
det.
— Ferris Research [3]

In Zeiten des Informationsuberflusses erscheint eine einzel-
ne Nachricht immer unwichtiger. Die einzige Chance eine
perfekte Kundenwahrnehmung zu erzielen, ist es, die fol-
gende, essentielle Regel zu verfolgen:

die richtige Zielperson, mit der richtigen Nachricht, im per-
fekten Moment, im passenden Kontext anzusprechen. Dies

stellt die eigentliche Herausforderung dar.

Softwareunterstiitzung

Da die herkdmmlichen Methoden zur Unterstiitzung die-
ser Entwicklungen unzureichend sind, ist die Nachfrage
nach zeitgemaRer Software fur die Kundenkommunikation
gestiegen. Gleichzeitig weisen Nutzer meist eine starke
Aversion gegen die neuen, hochgradig spezialisierten Soft-
wareldsungen auf; sie verlangen nach bekannten Office-
Anwendungen und zbgern, sich in eine neue Softwareum-
gebung einzuarbeiten. Deshalb hat sich die Situation in den
meisten Unternehmen immer noch nicht verandert.

Diese Probleme erfordern eine innovative Losung im Be-

reich Kundenkommunikation.

PROBLEME IN DER PRAXIS

Bei der Vermeidung mittelméaRiger Kundenkommunikation
begegnet man vielfiltigen Herausforderungen. Auch wenn
einige Unternehmen diese zum Teil mit Prozessen l6sen, be-
darf es meist einiger Miihen, um Kommunikation fest in alle
Geschéftsprozesse einzubinden. Diese Mihen stehen fir
den Einsatz eines groRen Teils Ihrer Mitarbeiteressourcen.
Mitarbeiterressourcen. Mit welchen Problemen sehen sie
sich konfrontiert? Hier die fiinf gangigsten:

= Ablage von Dokumenten

= Fehlende Integration in die Geschaftsprozesse

= Nachverarbeitung von Dokumenten

= Fehlende Anpassungsmoglichkeiten

= Fehlende Relevanz der Informationen

Ablage
Die Ablage ist eine der fundamentalen Problemstellungen
in der Verwaltung. Ohne ein ausgekliigeltes Ablagesystem

laufen Benutzer standig richtigen Daten hinterher.




Etwa ein Drittel der Arbeitszeit [eines Mitarbeiters] wird [mit
Dokumentenverarbeitung] vergeudet.

— Fraunhofer-Institut fiir Arbeitswirtschaft und Organisation

[5]

Fehlende Integration in die Geschaftsprozesse

Oftmals kdnnen technische Implementierungen nicht dem
schnellen Wandel von Geschaftsprozessen schritthalten.
Firmeneigene Losungen verschlimmern die Situation in der
Verwaltung sogar. Zudem gibt es groRe Probleme bei der
Bedienbarkeit. Verschiedene Systeme und Fachanwender

sind notwendig.

CRM und ERP Benutzer wollen nicht auf Word und Excel ver-

zichten
— Computer Woche [2]

Fehlende Anpassungsmoglichkeiten

Expertenwissen und Entscheidungsvollmachten in Sachen
Kundenkommunikation liegen bei dem jeweiligen Ge-
schaftsbereich, die Implementierung wird jedoch von der IT
verantwortet. Die wichtigsten Verantwortlichkeiten bleiben
ungeklart und Uberschneiden sich mit den tatsachlichen
Prozessen. Sehr oft ist Programmierung notwendig, um
Kundenkommunikation zu verandern und zu verbessern.
Mit jeder technischen Verdnderung wachsen Aufwénde
und Komplexitat: Welcher Bereich ibernimmt was? (Bear-
beitungszeiten). Wer tut was? (Ressourcenallokation). Und
wer liefert wann? (Koordination)

Ziel sollte es sein, einen gemeinsamen Ablauf fir alle Berei-

che zu etablieren.

Nachverarbeitung

Nachverarbeitung wird selten als fester Bestandteil der Kun-
denkommunikation angesehen. Aber was geschieht nach
Erstellung und Versand lhrer Dokumente? Unternehmen
missen unterschiedliche Ausgabekandle anbieten. Warum
sollen sie bei Papierbriefen bleiben, wenn Kunden den elek-

tronischen Weg bevorzugen? (siehe Abb.1)
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Abbildung 1: Kommunikationsprozesse

Fehlende Relevanz durch fehlende Anpassung

Eine weitere Herausforderung ist der steigende Anspruch
der Kunden. In der Zeit der Informationsiberflutung be-
kommen Kunden Berge an Dokumenten und nur die anspre-

chendsten mit relevanten Inhalten entfalten lhre Wirkung.

HINTERGRUND

Veranderungen an IT-Umgebungen vorzunehmen kann
kompliziert sein. Der Echtzeitzugriff auf Informationen stellt
die Chance fiir Unternehmen dar, ihre Kundenansprache zu
optimieren. Oftmals geniigt die Bereitstellung dieser Infor-
mationen Kundenbediirfnissen nicht.

Bis heute erhéhen Unternehmen die Menge an versende-
ten Schreiben und erzeugen dadurch wiederholt noch mehr
mittelméaRige Dokumente fir dieselben Kunden. Die Ergeb-
nisse sind erniichternd. Der Kundenwunsch nach individuel-

len Dokumenten wird schlichtweg ignoriert.

LOSUNGSANSATZ

Das Ziel von Lésungen fiir Kundenkommunikation muss es
sein, eine hohe Qualitat sicherzustellen. Es bedarf einer
zentralen Losung fiir die Unternehmenskommunikation, die
alle Einzelanwendungen verbindet.
Das bedeutet alle Aspekte zu beachten, die das Kundener-
lebnis (Customer Experience) verbessern:
= alle Kanale ermoglichen (z.B.: Brief, Email, Fax oder SMS)
= alle Dokumentenarten ermaoglichen (z.B.: Massenverar-
beitung, Serienverarbeitung)

= alle Dokumentenformate (z.B.: .pdf, .doc, .xml oder web)

Die Produktivitat des Einzelnen ist eine treibende Kraft fiir

die Verbesserung der Kundenkommunikation. Die Doku-




mentenerstellung bedient sich wiederverwendbarer Inhal-
te, die einfach zu pflegen sind. Individuelle Dokumente wer-
den mithilfe intelligenter Vorlagen erstellt und regelbasierte
Vorlagen sorgen fir relevante Dokumente, die fir jeden
Empfanger einzigartig sind.

Solche Losungen missen als Plattformen fir ,Customer
Communications Management’ (CCM) bezeichnet werden.
Dieser Ansatz zeichnet sich durch einfache Handhabung,
intuitive Integration in Prozesse, etablierte Systeme, Office
Tools, einfache Vorlagenverwaltung und schnelle Einsatzbe-

reitschaft aus.

Software used to compose, format, personalize, and distri-
bute content to support physical and electronic customer

communications and improve the customer experience.
— Forrester Research [7]

Die Erstellung der Dokumente integriert sich dabei in vor-
handene Unternehmensprozesse und unterstiitzt Vor- und
Nachverarbeitung. Dazu gehoren die automatisierte Ar-
chivierung oder die Verarbeitung des Email-Posteingangs
sowie die Integration komplexer technischer Losungen und

vorhandener Systeme wie CRM, ERP, etc.

Vorteile von Plattformen fiir Kundenkommunikation
Plattformen bringen Vorteile wie eine schnelleren Pfle-
ge der Korrespondenz und zentrale Vorlagenkonzepte fir
Rechnungen, Serviceanfragen, Angebotswesen und Marke-
ting mit sich. In diesem Zusammenhang reduziert sich die
Menge an Textbausteinen und Vorlagen auf ein Minimum,
Pflegeaufwande und Reaktionszeiten sinken. Die durch-
schnittliche Qualitdt der Kundenkommunikation erhoht
sich, wahrend sich die Zeit fir die Korrespondenzerstellung
verringert.

lhre Kommunikation bewegt sich nicht nur innerhalb lhres
Corporate Designs und lhrer Corporate Identity, sondern
deckt auch den kompletten Lebenszyklus Ihrer Dokumente
und deren Prozesse ab. Mitarbeiter verlieren weniger Zeit
bei der Verarbeitung und Erstellung von Korrespondenz und
konnen sich auf wesentliche Aufgaben konzentrieren. Eine
solche Kommunikationsplattform ist sicherer und unabhan-
gig von anderen Systemen (CRM, ERP ...) und deren Release-

zyklen. Eine Auswahl typischer Ergebnisse optimierter Kun-

denkommunikation zeigen sich in den Bereichen Effizienz,

Qualitat, Effektivitat und Sicherheit (Siehe Abbildung 2).

Worauf Sie achten sollten

Eine derartige Losung basiert auf folgenden Aspekten: Be-
nutzer missen sich innerhalb der vertrauten IT-Umgebung
bewegen. Zusatzlich sollte sich die Losung so schnell und
einfach wie moglich in die Hauptanwendungen des Unter-
nehmens einbinden lassen.

Zudem gibt es zahlreiche Punkte, die Sie beachten sollten,
wenn Sie vor der Wahl einer unternehmensweiten Kommu-

nikationsplattform stehen.

1. Daten- und Prozessintegration
= Bietet die Losung eine Standardintegration fiir ver-
breitete Systeme wie Oracle, SAP, SQL-Datenbanken,
Web Services oder andere datenfiihrende Systeme?
= Missen lhre Vorlagen-Administratoren wissen, woher
Sie die Daten holen kénnen?
= |ntegriert sich die Losung in lhre vorhandenen Archi-

vierungs- oder Workflow-Management Systeme?

2. Content Management
= Erlauben die Konzepte eine modulare Dokumenten-
struktur?
= |st eine Wiederverwendung von Inhalten fiir verschie-
dene Dokumente und Ausgangskanadle moglich?

= Sind ad-hoc Kampagnen moglich?

3. Office-Tool-Integration
= |ntegriert sich die Losung in die vertraute IT-Umge-
bung Ihrer Benutzer (Microsoft Word, SAP, Oracle)

= Sind die Aufwande fir SchulungsmalRnahmen gering?

4. Usability
= Werden die Benutzer im Prozess gefiihrt?
= |st eine Kontrolle der Benutzer moglich?
= |st die Losung leicht erlernbar und benutzerfreund-
lich?
= Kann ich dem Benutzer Interaktion erlauben? Wenn

ja, wo und wie viel?
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Abbildung 2: CCM bringt Vorteile in den Bereichen Kosten, Qualitat, Effektivitat und Sicherheit

5. Channel Management
= Unterstiitzt die Losung unterschiedliche Ausgangska-
nale, wie lokalen Druck, DruckstralRen, Fax, Email, So-

cial Media, und SMS?

= Kénnen eingehende Emails verarbeitet werden?

6. Kommunikationskontrolle
= Protokolliert die Losung ihre Kommunikationsprozes-
se (Bsp.: wie viele Schreiben erstellen sie pro Tag?
Welche Kanale werden bei welchen Nutzern wie ge-
nutzt? Wie hoch ist ihre Durchschnittliche Dokumen-
tenbearbeitungszeit?)
= Werden Protokolle und Reports in gidngige Formate

wie Excel und CSV bereitgestellt?

7. Unterstiitzung verschiedener Anwendungsfille
= Unterstltzt die Plattform verschiedene Anwendungs-
falle der Kundenkommunikation, wie z.B. Individu-
alschreiben, automatisierte Kundenkorrespondenz,
Massenanschreiben, Reports oder komplexe Business
Dokumente?
= Weist der Hersteller Referenzprojekt fir die gangigs-

ten Anwendungsfalle auf?

8. Architektur

= |st die Losung unabhangig von angebundenen Syste-

men und deren Releases?
= |st das System skalierbar?
= Nutzt die Losung offene Standards bei Datei- und Ver-

arbeitungsformaten?

Lésungsszenario

Benutzer sind an lhre CRM Losungen (SAP, Oracle Siebel,...)
gewohnt und benutzen diese, um komplexe Aufgaben zu
I6sen. Sie sind darin geschult bestimmte Anwendungen fir
ihre Kundenkommunikation zu benutzen: Email -> Outlook,
Brief, Fax -> Microsoft Word.

Achten Sie auf eine ausgewogene Krafteverteilung. Im ers-
ten Schritt sollten vorhandene Systeme angebunden und
eine serverbasierte Plattform installiert werden, um die
Kommunikation zu kontrollieren. Diese Plattform stellt die
Daten aus den Quellsystemen bereit. Das Ergebnis besteht

aus drei Teilen:

=Der Client, der sich nahtlos in vorhandene Benutzer-
oberflachen integriert oder als Webanwendung zur Ver-
fligung steht.

=Eine Komponente die es Fachabteilungen ermoglicht
Dokumente schnell und einfach zu erstellen, zu andern
und weiterzuentwickeln

=Die Serveranwendung kommuniziert mit den Quellsys-

temen (CRM, ERP, Altsysteme, Datenbanken, etc.) und




stellt vorhandene Daten bereit, um sie fir individuelle
Kommunikation nutzen zu kénnen. Da jede Systemland-
schaft anders ist, ist dies Aufgabe der IT-Abteilung, die
technischen den Grundstein fir die Systemintegration

legt.

Anwendungsfdlle und Beispiele

Ein flhrender europdischer Telekommunikationsanbieter
(Mobilfunk, Festnetz, Internet) fiihrt alle CRM-Projekte zu
einer neuen Oracle Siebel CRM Lésung zusammen.

Zuvor hatten sich Kunden Gber die Qualitdt der Kundenan-
schreiben (Kundenkorrespondenz) beschwert. Das Unter-
nehmen wollte die Kundenkommunikation verbessern, in-
dem es vorhandene Systeme auf den neuesten Stand bringt.
Zuvor wurden Mobilkunden und Festnetz-und Breitband-
kunden Uber verschiedenen Systeme abgebildet, sodass
jeder Prozess mit einer eigenen Losung fir Kundenkommu-
nikation ausgestattet war.

Ziel des Anbieters war es weiterhin eine freie Plattform zu
haben, die einfach an alte und neue Systeme angebunden
werden kann um das weitverzweigte Kundenservicenetz zu
restrukturieren; Entscheidend sind Einhaltung der Corpo-
rate Identity und des Corporate Designs, Beschleunigung
der Erstellung von Kundenanschreiben und die Kombinati-
on verschiedenster Quelldaten in einem Dokument. Der Re-
turn on Investment wird Berechnungen zu folge innerhalb

der ersten 24 Monate erreicht.

Ein fihrender Logistikdienstleister verarbeitet hunderttau-
sende von Beschwerden im Jahr. Die Beschwerden wer-
den hierarchisch sortiert und kategorisiert. Es gibt nahezu
20.000 mogliche Kombinationen von Kundenanfragen. Die
Zahl der Textblocke und Dokumentenarten ist enorm. Eine
Kommunikationsplattform muss demnach den hochstmaog-
liche Grad an Individualisierung und Effizienz bieten und
dabei ein Minimum an zeitlichem Aufwand bendtigen. Die
Nachverarbeitung der erzeugten Kundenkommunikation,

wie Archivierung oder Workflow-Integration ist ebenso Teil

der Losung, die 30-60% der Durchlaufzeit reduziert.

CCM MIT CRM-KOMPETENZ

Die legodo Kommunikationsplattform ist eine neue Gattung
an Standardsoftware fiir Unternehmen. Sie schlieRt die Li-
cken vorhandener Losungen und ermoglicht das gesamte
Potenzial aller Systeme zu nutzen. Die legodo-Losung nutzt
die Starke der Quellsysteme (CRM, ERP, etc.) und die der
Prozesse, die Ihrem Geschaft zu Eigen sind. Seien Sie sich
der Tatsache bewusst, dass der GroRteil Ihrer Prozesse mit
Dokumenten verbunden ist, und dass Siloanwendungen fir
eine professionelle Kundenkommunikation auf Dauer unge-
eignet sind. Dann werden Sie die Vorteile einer freien und
einfachen Plattform erkennen. Die Plattform ist intelligent,
spart Zeit und Aufwand und verbessert die Gesamtqualitat
Ihrer Kommunikation. Wertschatzen Sie Ihre Kundenkom-

munikation — dann wird Sie auch wertgeschatzt.

Viele Namen — eine Idee

Es gibt verschiedene Begriffe flir den Ansatz, den wir in die-
sem Whitepaper beschreiben. Unabhangig davon, ob Sie es
als DOCCM (Document Output for Customer Communica-
tions Management), Automatische Dokumentengenerie-
rung oder Korrespondenzsoftware bezeichnen; Im Grunde
[dsst es sich auf relevante Kundenkommunikation herunter-

brechen.

CRM-Kompetenz

Die legodo Kommunikationsplattform wurde aus Erfah-
rungen der ecd4u expert consulting ag bei CRM-Projekten
entwickelt. Bevor legodo als eigenstdandiges Softwareun-
ternehmen gegriindet wurde, gehorte es zur ec4u, die ein
Experte im Bereich der Integration von Oracle Siebel CRM
Software ist. Dieselben Probleme im Bereich Kundenkom-
munikation sind uns in vielen verschiedenen Projekte und
Branchen begegnet. Um die Anforderungen der Kunden ge-
niige zu leisten, lief es stets auf umfangreiches Customizing
vorhandener Systeme hinaus. Die Erfahrungen aus diesen
Projekten fuhrten zu der Einsicht, dass eine eigenstdandige
Softwareplattform notwendig ist, die relevante Kunden-

kommunikation ,,out of the box” ermdoglicht.




Architektur
legodo ist eine Enterprise Software fiir Ihre Kundenkommu-
nikation. Es bietet einen ganzheitlichen Lésungsansatz und
liefert zusatzlich die Leistungsfahigkeit und Qualitat die Sie
erwarten.
Die legodo-Plattform besteht aus 3 Hauptkomponenten:

= Server

= Correspondence

= Designer

Der Server ist das Herzstlick der technischen Implementie-
rung. Er verbindet zwar interagierende Systeme verschiede-
ner Art (CRM, ERP, ...), arbeitet allerdings eigensténdig und
bietet Funktionen deshalb unabhangig der darunterliegen-

den Systeme, Releases oder Hersteller an.

Correspondence ist das Werkzeug fur den Endanwender.
Es integriert sich nahtlos in lhre bestehenden System und

Applikationen. Correspondence unterstitzt die Nutzer mit

jeglichen Dokumentenbezogenen Funktionen bei ihrer tag-

lichen Arbeit. Correspondence sorgt flr eine strukturierte
und kontrollierte Arbeitsumgebung welche lhre Geschafts-
prozesse viel exakter in der Software abbildet als bisher.

Der Designer wurde entwickelt, um eine angemessene
Verteilung von Kompetenzen in Unternehmen zu gewahr-
leisten. Die Fachabteilungen kennen lhre Kunden und sind
letztendlich fiir die Kundenkommunikation verantwortlich.
Die IT-Abteilung ist fur die Implementierung der bendtigten
Funktionalitdten zustdandig. Was damit einhergeht, sind teu-
re Ubergaben und lange Abstimmungsmeetings. Dies bedarf

klar definierter Abgrenzungen zwischen den Abteilungen.

Bis heute war es aufgrund technologischer Hiirden not-
wendig, dass die IT-Abteilung sich stark in die Aufgaben der
Fachabteilungen einarbeitet. Nun haben wir den Beweis ge-
liefert, dass Software Prozessen folgen muss und nicht Pro-

zesse an Software angepasst werden missen.







KONTAKT

Wir haben lhr Interesse geweckt? Dann freuen wir uns, von lhnen zu héren:

Website - Weitere Informationen finden Sie auf www.legodo.com.
Blog - Besuchen Sie unseren Blog auf www.legodo.com

Twitter - Oder folgen Sie uns auf Twitter: twitter.com/legodo
Email - Schreiben Sie uns eine Email an info@legodo.com

Webinar - Wir prasentieren Ihnen unsere Lésung sehr gerne in einem kurzen Live-Webinar.
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