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ie wohl wichtigste Veränderung spiel-
te sich hinter den Kulissen ab: Her-

steller Sage wechselte zur leistungsfähigen
SQL-Datenbank. Von den Vorteilen dürften
vor allem mittelständische Unternehmen
profitieren, denn die Software verkraftet in
der Mehrplatzversion inzwischen bis zu 50
angeschlossene Arbeitsplätze. 
Wer mit einer Vielzahl unterschiedlicher Fir-
men und Ansprechpartnern in Verbindung
steht, wird sich über die gelungene hierar-
chische Gliederung der Kontaktdatenbank
freuen. So lassen sich beispielsweise einzel-
ne Ansprechpartner übergeordneten Firmen
zuweisen. Die Kontakthistorie der Firma
gibt Einblick in den Verlauf der Geschäfts-
beziehungen zu allen zugeordneten An-
sprechpartnern. Ein nützlicher globaler
Blickwinkel, der einem hilft, wenn man sich
beispielsweise nicht mehr erinnern kann,
mit wem man zuletzt gesprochen hat. 

Für die Aufbereitung der Kontaktdaten für
Marketing-Aktionen stellt ACT! eine Grup-
pierungsfunktion bereit. Auch hier sorgen
hierarchische Gliederungen für eine beque-
me Strukturierung großer Datenbestände.
Untergruppen sorgen beispielsweise dafür,
dass ein Produkt-Newsletter alle Kunden er-
reicht, während überregionale Sonderange-
bote nur Geschäftspartner aus einem be-
stimmten Einzugsgebiet informieren. 
Einen ebenso guten Eindruck hinterlässt die
Kontakthistorie. Die Gliederung von Nach-
richten, Notizen und Tätigkeiten in unter-
schiedlichen Listen sorgt gerade bei engen
Beziehungen mit häufigen Kontakten für
die notwendige Ordnung. 
Die Integration in die betriebswirtschaftli-
chen Applikationen der Sage Classic Line,
Office Line sowie der PC-Kaufmann-Reihe
erweitert den Horizont der Anwender. Sie
erhalten Zugriff auf aktuelle kaufmännische

Informationen, ohne Buchhaltung oder
Auftragsbearbeitung öffnen zu müssen.
Dennoch bleiben Lücken: So lassen sich
Telefonanlagen für die Protokollierung ein-
gehender Anrufe nicht einfach anbinden.
Zudem wäre eine erweiterte Zeiterfassung
hilfreich, um die investierte Arbeitszeit zu
analysieren.

ACT!7 ist ein nahezu perfektes
CRM-Tool, das trotz des gewachsenen
Funktionsumfangs leicht zu bedienen ist.
Die bestehenden Ausstattungslücken sind
mit einem Griff in die Add-on-Kiste leicht
zu schließen. Björn Lorenz/tf
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Mit den Bereichen Kontaktmanagement, Terminplanung, Kommunikation und Verkaufspla-
nung steht Goldmine dem Programm ACT! in nichts nach. Allerdings reicht Goldmine im
Hinblick auf die Benutzerführung nicht an die Leichtigkeit des Konkurrenten heran. Hinzu
kommen kleine Stolpersteine der internationalen Version wie Feldformate oder die mühse-
lige Umbenennung englischsprachiger Auswahllisten. Bei den wesentlichen Prozessen, wie
etwa der Erfassung von Verkaufschancen, sind die Unterschiede hingegen marginal. 
Exzellent ausgestattet ist das Berichtswesen, das gerade für den Vertriebsbereich mit einer
ganzen Reihe detaillierter Analysen, beispielsweise zu gelaufenen Verkäufen oder mögli-
chen Abschlüssen, aufwarten kann. Ebenso nützlich sind die mächtigen Suchfunktionen,
die große Datenbestände nach Kontakten durchforsten, die selten oder in einem bestimm-
ten Zeitraum gar nicht angerufen wurden. Schnittstellen und Anbindungen bestehen zu
gängigen Office-Programmen wie Word oder Acrobat sowie zu Outlook, um vorhandene
Kontaktdaten zu importieren.

Die Stärken liegen vor allem in der Vertriebsunterstützung. Mit der Vielzahl unter-
schiedlicher Listen und Reports meinen es die Entwickler fast schon ein wenig zu gut. Bleibt
zu hoffen, dass der Hersteller bald eine lokalisierte Version herausbringt. Björn Lorenz/tf
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Ein großer Schritt nach vorn

Hersteller Frontrange
Internet www.frontrange.de
System Windows 98/2000/XP, Pentium III 166,

32 MByte RAM, CD-Laufwerk
Preis ab 285 Euro
Urteil gut

Die Kontaktmanagement-Software ACT! ist flügge. War die Software

früher eher den Personal-Information-Managern zuzurechnen, nimmt

Version 7 mit SQL-Datenbank und Vertriebsunterstützung mehrstufi-

ger Kontaktstrukturen Kurs auf CRM.
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Hersteller Sage Software
Internet www.sage.de
System Windows 2000/XP, Pentium III 266,

256 MByte RAM, Microsoft Office
2000 oder höher, CD-Laufwerk

Preis ab 299 Euro
Urteil sehr gut




