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1. SAP CRM – main process
Marketing Example

Campaign : Launching a New Printer / Copier

1. Segmentation to
target large A-list
companies

2. New campaign is
created &
managed

3. Trade Promotion
used to offer
discount for limited
time

4. Email campaign is
launched and sent

5. Leads generated
automatically via
responses

6. Effectiveness &
cost of measured
through Analytics
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Demo
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1. SAP CRM – main process
Sales Example

New Large Commercial Account Identified, result of Marketing

1. Opportunity
created &
maintained

2. All contacts
created &
maintained

3. Activities,
communications,
meetings tracked

4. Quotations
provided to
customer

5. Opportunity
shows up in
pipeline

6. Deal is closed,
commission is
calculated

7. Opportunity is
reported upon in
quarterly report
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Demo

Sales planning Pipeline performance Activity management
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1. SAP CRM – main process
Service Example

New Customer has Received Several Large Damaged Products

1. Service requests
have been logged

2. Case is created to
collect information
& escalated

3. Knowledge base is
used to search for
information

4. Support specialist
dispatched to
examine & repair

5. Reporting shows
plant in regions is
the cause of the
defects
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1. SAP CRM – main process
Complaint Ratio
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1. SAP CRM – main process
The Web Channel Process

Generate
demand
Target content
Personalize
experiences

Market

Provide
interactive selling
Manage pricing
Enable order
to cash

Sell

Share knowledge
Support
customers
Enable billing
and payment

Service

Monitor
e-business
operations
Analyze
e-business
trends

Analyze

Continuous business improvement

Track customer behavior
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1. SAP CRM – main process
Philips Consumer Electronics runs SAP CRM
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SAP delivers 359 tightly integrated business processes across CRM and the
SAP back office.

Sample Interaction Customer with 230 interfaces / Conservative estimate per
interface

– Write interface 5 days
– Process Mapping/Discrepancy Resolution 10 days
– Data Mapping & Field Discrepancy Resolution 35 days
– Total days per interface 50 days

50 days (400 hrs) @ $50 per hour = $20,000 per interface.
230 interfaces @ $20,000 =  $4,600,000

Meta Group: CRM projects spend 30-60% of total project budget on Integration.

2. Integration – hidden, but most expensive
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Interactive Interface TCO Calculator
(SAP CRM is integrated by default for all scenarios)
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During the years SAP has developed  the most
comprehensive CRM solution on the market.1

2

3

SAP CRM solutions are natively integrated –
there is zero integration effort needed.

SAP CRM is flexible solution, which can be
tailored based on your company’s needs and
size.

3. Wrap up
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Thank you!

Jan Ferjo

CEE Business Development
Phone: +420 257 114 190

jan.ferjo@sap.com
www.sap.com/cz

mailto:jan.ferjo@sap.com
http://www.sap.com/cz
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No part of this publication may be reproduced or transmitted in any form or for any purpose without the express permission of SAP AG. The information contained herein may be changed
without prior notice.

Some software products marketed by SAP AG and its distributors contain proprietary software components of other software vendors.

SAP, R/3, mySAP, mySAP.com, xApps, xApp, SAP NetWeaver, Duet, Business ByDesign, ByDesign, PartnerEdge and other SAP products and services mentioned herein as well as their
respective logos are trademarks or registered trademarks of SAP AG in Germany and in several other countries all over the world. All other product and service names mentioned and
associated logos displayed are the trademarks of their respective companies. Data contained in this document serves informational purposes only. National product specifications may vary.

The information in this document is proprietary to SAP. This document is a preliminary version and not subject to your license agreement or any other agreement with SAP. This document
contains only intended strategies, developments, and functionalities of the SAP® product and is not intended to be binding upon SAP to any particular course of business, product strategy,
and/or development. SAP assumes no responsibility for errors or omissions in this document. SAP does not warrant the accuracy or completeness of the information, text, graphics, links, or
other items contained within this material. This document is provided without a warranty of any kind, either express or implied, including but not limited to the implied warranties of
merchantability, fitness for a particular purpose, or non-infringement.

SAP shall have no liability for damages of any kind including without limitation direct, special, indirect, or consequential damages that may result from the use of these materials. This limitation
shall not apply in cases of intent or gross negligence.

The statutory liability for personal injury and defective products is not affected. SAP has no control over the information that you may access through the use of hot links contained in these
materials and does not endorse your use of third-party Web pages nor provide any warranty whatsoever relating to third-party Web pages

Weitergabe und Vervielfältigung dieser Publikation oder von Teilen daraus sind, zu welchem Zweck und in welcher Form auch immer, ohne die ausdrückliche schriftliche Genehmigung durch
SAP AG nicht gestattet. In dieser Publikation enthaltene Informationen können ohne vorherige Ankündigung geändert werden.

Einige von der SAP AG und deren Vertriebspartnern vertriebene Softwareprodukte können Softwarekomponenten umfassen, die Eigentum anderer Softwarehersteller sind.

SAP, R/3, mySAP, mySAP.com, xApps, xApp, SAP NetWeaver, Duet, Business ByDesign, ByDesign, PartnerEdge und andere in diesem Dokument erwähnte SAP-Produkte und Services
sowie die dazugehörigen Logos sind Marken oder eingetragene Marken der SAP AG in Deutschland und in mehreren anderen Ländern weltweit. Alle anderen in diesem Dokument erwähnten
Namen von Produkten und Services sowie die damit verbundenen Firmenlogos sind Marken der jeweiligen Unternehmen. Die Angaben im Text sind unverbindlich und dienen lediglich zu
Informationszwecken. Produkte können länderspezifische Unterschiede aufweisen.

Die in diesem Dokument enthaltenen Informationen sind Eigentum von SAP. Dieses Dokument ist eine Vorabversion und unterliegt nicht Ihrer Lizenzvereinbarung oder einer anderen
Vereinbarung mit SAP. Dieses Dokument enthält nur vorgesehene Strategien, Entwicklungen und Funktionen des SAP®-Produkts und ist für SAP nicht bindend, einen bestimmten
Geschäftsweg, eine Produktstrategie bzw. -entwicklung einzuschlagen. SAP übernimmt keine Verantwortung für Fehler oder Auslassungen in diesen Materialien. SAP garantiert nicht die
Richtigkeit oder Vollständigkeit der Informationen, Texte, Grafiken, Links oder anderer in diesen Materialien enthaltenen Elemente. Diese Publikation wird ohne jegliche Gewähr, weder
ausdrücklich noch stillschweigend, bereitgestellt. Dies gilt u. a., aber nicht ausschließlich, hinsichtlich der Gewährleistung der Marktgängigkeit und der Eignung für einen bestimmten Zweck
sowie für die Gewährleistung der Nichtverletzung geltenden Rechts.

SAP übernimmt keine Haftung für Schäden jeglicher Art, einschließlich und ohne Einschränkung für direkte, spezielle, indirekte oder Folgeschäden im Zusammenhang mit der Verwendung
dieser Unterlagen. Diese Einschränkung gilt nicht bei Vorsatz oder grober Fahrlässigkeit.

Die gesetzliche Haftung bei Personenschäden oder die Produkthaftung bleibt unberührt. Die Informationen, auf die Sie möglicherweise über die in diesem Material enthaltenen Hotlinks
zugreifen, unterliegen nicht dem Einfluss von SAP, und SAP unterstützt nicht die Nutzung von Internetseiten Dritter durch Sie und gibt keinerlei Gewährleistungen oder Zusagen über
Internetseiten Dritter ab.

Alle Rechte vorbehalten.


