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SVT-Weiterbildungskurse
1990/91

Kurs Nr. 3
Computereinsatz im
Aussendienst

Bereits zum dritten Mal fand dieser er-
folgreiche Kurs statt. Computer gehéren
heute als Arbeitswerkzeug in allen Un-
ternehmensbereichen zur Standardaus-
ristung. Nicht zuletzt darum konnte
Kursleiter Walter Hermann wiederum
15 Teilnehmer (Maximumzahl) begris-
sen. Einerseits ging es darum, den Kurs-
teilnehmern eine EinfGhrung in PC (Per-
sonal Computer) und Lap-Tops (trag-
bare Systeme) zu geben. Andererseits
und als Ergdnzung zum letztjGhrigen
Kurs wurde neben dem Softwaresystem
Sales-Star auch das Umfeld des einge-
setzten Computers genauer betrachtet.
So gesehen wird der Computer im Aus-
sendienst zum eigentlichen Verkaufs-
informationssystem, VIS.

Walter Hermann und Mitorganisator
Cornel Kaufmann von der Protecdata
AG gliederten die Tagung in acht Teilbe-
reiche, die im folgenden ndher beschrie-
ben sind.

1. Eingliederung des Themas
in das Marketingkonzept

Produktelinie
(Sortiment)

Progukte-

polltik
Qualiitaet

Das Ziel des VIS im Bereich «Kommuni-

kationspolitik» ist die Optimierung der

klassischen Aufgaben des betrieblichen

Aussendienstes. Dies sind:

- das Suchen von potentiellen Kunden
(«search»)

- das Besuchen dieser
Kaufinteressenten («contact»)

- die Pflege der Beziehung zwischen
Lieferant und Kunde («maintain and
establish buyer-seller-relations»)

- die Sammlung von Informationen
(«collect informations»)

2. Die Ausgangslage
(Ist-Situation)

Folgende Faktoren missen bei dieser

Analyse in Betracht gezogen werden:

- Die Kostenentwicklung

- Die Face-to-Face-Zeit

- Das anfallende Datenmaterial

- Der Informationsbedarf/die
Reaktionszeit des Aussendientes

3. Das gesamtbetriebliche MIS

Ebene:
Marketing-/Verkaufsleitung: 1 Marketing-/
- Analysen - Ad-hoc Auswertungen| Verkaufs-
— | - Statistiken - usw leitung
- Marktinfos

Innendienst:
11— | - Mailings - Selektive Kontakte i
- Otterten - Telefonmarketing Innendienst
T - usw
or mieré Bestel- | | Mark
stoua Raecorig ungen umwel
nnnnnnnnnnnn aats

Aussen-

I e
L Aussendienst dienst

| 1
[ Kunden / potentielle Kunden /
l Konkurrenz / uebrige Umwelt

4. Die Hardwareméglichkeiten

Die Hardwareméglichkeiten fir ein Ver-
kaufsinformationssystem (VIS) im Aus-
sendienst sind heute weit gefdchert. Vom
leichten Handheld Computer bis 2,5 kg
Uber Lap-Tops werden auch transporta-
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ble Computer bis 15 kg Gewicht ange-
boten. Je nach den Anforderungen mus-
sen die Kapazitat, das Betriebssystem,
der Bildschirm und nicht zuletzt der Preis

in Betracht gezogen werden. Diese lie-
gen von Fr. 200.- bis Fr. 10'000.-.

5. Die Grundanforderungen

Die Software fur den Aussendienst muss

folgende Punkte erfillen:

1. Der Aufbau der Software muss
Ubersichtlich und logisch sein.

2. Die Bedienung muss
benutzerfreundlich sein.

3. Die Software muss ein infegriertes,
kontextbezogenes Handbuch
enthalten.

4.Begriffe missen klar abgegrenzt
werden.

5. Die Software muss auf die
betriebsspezifischen Eigenschaften
angepasst werden.

6. Die Eingabedaten mUssen
parameterisierbar sein.

6. Das Softwarekonzept

S—

W | Kunden |~
L L

_—

@

Besuchs—“

| rapport |
Kunden- Fallige Besuchs-
geschichte Bestellung planung
Besuchs- Verkaufs- Spesen-
rapporte rapporte rapporte

7. Die EinfUhrung

0l

I

Préferenz
Artikel

Fir die erfolgreiche Implementierung
eines VIS im Aussendienst sind folgende
Punkte zu bericksichtigen:

1. Auf das bestehende
Kompetenzgefige muss Ricksicht
genommen werden.



2. Im Projektteam fir die Konzeption
eines VIS im Aussendienst mUssen
alle betroffenen Ebenen/
Abteilungen einbezogen werden.

3. Der Aussendienst muss motiviert
werden.

4. Der Aussendienst und alle
betroffenen Personen missen
geschult werden.

5.Vor der EinfGhrung ist ein Testeinsatz
in einem Verkaufsgebiet
durchzufthren.

6.In der EinfGhrungsphase missen die
Daten vermehrt auf ihre Validitat
geprift werden.

Ausgereifte Programmierung

Walter Hermann, Fachlehrer und Com-
puterspezialist der STF, hatte den Kurs
zusammen mit Cornel Kaufmann vorbe-
reitet und auf die Bedirfnisse der Textiler
zugeschnitten. Das gezeigte Programm
lasst auch fir den verwdhnten Benutzer
keine Winsche offen. Computerpro-
gramme sind immer so gut, wie sie be-
nutzerfreundlich bzw. einfach zu hand-
haben sind. Sales-Star ist benutzer-
freundlich. Menigesteuert, mit einem
beschreibenden Funktionstastensystem,
ist falsches Eingeben und manipulieren
praktisch unmaglich. Schritt fir Schritt
kann sich der Anwender ins Programm
einarbeiten.

Das Programm ist auf die Bedirfnisse
des Verkdufers und Aussendienstmitar-
beiters zugeschnitten. Der Blick auf das
Hauptmend zeigt dies deutlich:

Hauptmend

a) Kundenbesuch

b) Letzte Kundenbezige
c) Letzte Kundenbesuche
d)Besuchsplan

e) Fallige Bestellungen

f) Spesen/Kilometer

Ausdruck Kundenstamm

g)Besuchsrapport

h) Ausgabe Verkéufe

i) Kundenstamm

k) Artikelstamm

[) Monatsumsatz Vertreter
m)Monatsumsatz Vertreter
n) Textverarbeitung
o)Serienbriefe

p) Etikettenausdruck
q)Parameter

r) Datensicherung

Besuchsplan

Kundenkontakte sind das A und O des
erfolgreichen Verkaufs, ein reibungs-
loser Informationsfluss ist hier von be-
sonderer Wichtigkeit. Aus der Kunden-
stamm-Datei UGbernimmt der Besuchs-
plan alle wichtigen Informationen. Die
Organisation des Kundenstamms ist so
ausgebaut, dass selbst grosse Daten-
mengen keine Probleme verursachen.

Wissensvorsprung

Der Computer gibt nicht mehr zuriick als
seine gespeicherten Daten. Sind alle Do-
ten erfasst, kdnnen diese problemlos von
einem Block in den anderen Gbernom-
men werden. Was heisst das?¢ Zum Bei-
spiel konnen die einmal gespeicherten
Stammdaten wie die Adresse des Kun-
den fir alle anderen Sektoren Gbernom-
men werden, das ewige Eintippen ent-
fallt. Mit der gleichen Adressliste kdnnen
auch Serienbriefe, Besuchspldne usw.
erstellt werden. Der Datentransfer ist ge-
sichert und problemlos zu handhaben.

Der Einsatz von Computern im Birober-
eich ist heute schon weit verbreitet. Die
Schweiz gehort zu den Landern mit der
gréssten Dichte an Personal Computern
(PC). Durch den Einsatz von Sales Star er-
halt der Aussendienst eine nicht zu unter-

PROTECDATA-Demo

KUNDENSTAMM erfassen/mutieren

Datum: 02. 06. 89

Kurzbezeich. : MEIERZUERI Eintritt 27.03. 89
Kunden-Nr. - 4
Anrede :  Firma Mégl. Umsatz Fr. 0
Name/Vorname :  Hans Meier AG Mégl. Umsatz St. 0
Beruf/Branche Schreinerei
Strasse Aargauerstrasse 44 Konditionen : 1
PLZ/Ort 8005 Zirich Kundenrabatt : 0%
Betreut durch C. Kaufmann "
Telefon-Nr. 01/632'44'44 Eond'*'onem e
Besuchsfrequenz: 50 Tage . szeichning
Besuchszeit 11.00 Uhr 1 30 Tage 2% Skonto
Bestellfrequenz 60 Tage 2 10 Tage rein netto
3 60 Tage rein netto

F1 Fé F9 F10

Hilfe Auswahl Menue

schatzende Effizienzsteigerung, Voraus-
sefzung sind geeignete, tragbare Ge-
rate. Konsequent angewendet hat der
Anwender mit Sales-Star immer die ak-
tuelle Situation bereit, so zum Beispiel
Lager- oder Preislisten. Die Vorteile sind
enorm. Von einem Stammcomputer
(Host) kénnen die Daten in die entspre-
chenden Personalcomputer oder Lap-
tops (tragbare Gerdte) eingespeist wer-
den. Dabei kann der Datenfluss genau
gesteuert werden, es ist nicht nétig, und
manchmal auch nicht erwinscht, alle
verfugbaren Daten zu transferieren. Der
Empfanger kann mit einem Passwort nur
soviel Information Gbertragen, fir die er
berechtigt ist. Unfug ist bei richtiger
Absicherung nicht maglich.

JR

Neue SVT-Mitglieder

Herzlich willkommen heissen wir
folgende Neumitglieder in der SVT:

Dagmar Binninger
Buenstrasse 56

8600 Dibendorf

Hans-Beat Elsaesser

c/o Elsaesser Maschinen-
handels AG. Eystrasse 64
Postfach 508

4322 Kirchberg

Hans-Peter Faltlhansl
Oberthal 18
A-4223 Katsdorf

Peter A.Gunz
Stiegackerstrasse 4
8362 Balterswil

Andreas Hellwig
Buenstrasse 56
8600 Diubendorf

Peter Poppe
v.O.Camponovo
6832 Pedrinate

Dorothee Springli
alte Landstrasse 27

8803 Ruschlikon

Armin Tobler
Untere Weidstrasse 12
6343 Rotkreuz

Markus Waldesbuhl
Pilatusstrasse 2
8915 Hausen a.A.

Wir freuen uns, diese neuen
Mitglieder in der SVT begrissen zu
dirfen.




SVT-Weiterbildungskurse1990/91

Kurs Nr. 5
Hochleistungsspinnen
und Automatisierung -
Perspektiven

fur die 90er Jahre

Kursorganisation
SVT, Martin Bosch, 8808 Pfaffikon

Kursleitung:
Werner Klein, Rieter Spinning Systems

Kursort:
Maschinenfabrik Rieter AG, Winterthur

Kurstag:
Freitag, 18. Januar 1991
9.00-16.30 Uhr

Programm:

- Technologische und physikalische
Grenzen

- Qualitatsanforderungen bei der
Weiterverarbeitung (Stricken /
Weben)

- Realisierte Automatisationskonzepte
(Robofil u.a.)

- Modell Mill - Philosophie

Kursgeld:

Mitglieder SVT/SVF/IFWS
Nichtmitglieder
Verpflegung inbegriffen

Fr. 100.-
Fr. 120.-

Zielpublikum:

Technisches und kaufmdnnisches
Kader aus den Bereichen Garnerzeu-
gung, Garnhandel, Strickerei und
Weberei

Anmeldeschluss:
4. Januar 1991

SVT-Weiterbildungskurse1990/91

Kurs Nr. 6
Edelhaare
in der Textilindustrie

Kursorganisation

SVT, Urs A. Arcon, 8400 Winterthur

Kursleitung:
Helmut Heckel, 4106 Therwil
Direktor der Firma J. F. Miller & Co. AG

Kursort:

Schweizerische Textil-, Bekleidungs-
und Modefachschule Wasserwerk-
strasse 119, 8037 Zirich

Kurstag:
Montag, 4. Februar 1991
9.00-ca. 16.00 Uhr

Programm:

Edelhaare: Cashmere, Alpaka,
Angova, Mohair, Camelhair

- Herkunft

- Gewinnung

- Verarbeitung

- Handelstechnik

- Modetrends

- Preisentwicklung
Kursgeld:

Mitglieder SVT/SVF/IFWS
Nichtmitglieder
Verpflegung inbegriffen

Fr. 100.-
Fr.120.-

Zielpublikum:

Kaufleute im Ein- und Verkauf,
Designer, Fachpersonal und Lehr-
beauftragte

Anmeldeschluss:

30. Dezember 1990

Textile Plakat-Auktion

Papier hat gegeniber der Computer-
information einen gewaltigen Vorteil:
Dokumente bleiben mehr oder weniger
erhalten. Dies gilt auch fir Plakate ver-
gangener Zeiten.

Der Zircher Auktionator Guido Tén ver-
steigerte am 13. 10. 1990 eine ganze
Reihe Plakate von 1910 bis in die Gegen-
wart. Die erste Halfte der Auktion war
allgemeinen Themen wie Produkte-
werbung oder dem Tourismus gewid-
met.

HE\R@E
WASCHE"
4JAHRES
ZEITEN:: |

Plakat aus dem Jahr 1912 von Mangold Burkhard,
«4 Jahreszeiten», Grosse: 107 x 76 cm. Bild: Ton

Textile Plakate

Nach der Pause kamen Gber 170 Expo-
nate aus der Modewelt zur Auktion.
Die dlteren Leser erinnern sich sicher an
Sujets wie den Hund mit dem Stock von
Fein-Kaller, oder an das Schafchen von
Truns. Eine ganze Serie der verkauften
Sticke wurden von so berGhmten
Namen wie Alois Carigiet oder Hans
Erni gezeichnet. Die Preise bewegten
sich von Fr. 80.- bis mehrere Tausend
Franken.
Fir den textilen Besucher besonderes
interessant war eine grosse Zahl von
Plakaten des weltweit bekannten Mode-
hauses Grieder, Zirich. Die teuerste der
bis ins Jahr 1910 zurickgehenden Affi-
chen erreichte einen Preis von Fr. 5500.-.
JR
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