SMART ~

COMMUNICATIONS™

5 Weqge,

wie Formulare

die Kundenerfahrung ruinieren
und lhre Gewinne schmalern




\Was passiert, wenn das Formular der Zukunft
tuberhaupt kein Formularist? Fordern Sie lhre
digitale Transformationsstrategie und ziehen ;
neue Kunden an, indem Sie die nformationserie
und -verarbeitung tberdenken. '
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EinfUhrung: Warum Formulare eine Transformation
bendtigen

Wahrend des gesamten Kundenlebenszyklus mussen Daten erfasst werden. Sei es wahrend der Akquise, des

Onboardings oder der Serviceerbringung, haufig werden Kunden und Partner gebeten, Formulare auszuftllen.

Obwohl es besser ist, Formulare online zu stellen als Kunden darum zu bitten, ein Formular herunterzu-
laden und auszudrucken, ist der Prozess immer noch langsam, mUhselig und fuhrt zu einer schlechten
Kundenerfahrung. Kunden mussen Daten eingeben, die Sie bereits kennen sollten, und es werden ihnen
irrelevante Fragen gestellt. AuBerdem wirden Kunden heutzutage vielleicht gar nicht mehr reagieren,

wenn lhre Formulare nicht fur die Bearbeitung auf Desktop- oder Mobilgeraten geeignet sind.

Und nicht nur Ihre Kunden haben Probleme mit Formularen. Die Wahrscheinlichkeit ist hoch, dass Ihr
Unternehmen auch intern mit Formularen zu kdampfen hat. Datenqualitats- und Integritatsprobleme beein-
trachtigen die Compliance und unvollstandige Formulare oder manuelle Prozesse fihren zu Verzégerungen
und Umsatzverlusten. Die MarkteinfGhrungszeit und lhre internen Ressourcen werden beeintrachtigt, wenn

Sie nicht schnell neue, webbasierte Prozesse erstellen konnen.

Stecken Sie im PDF-Paradigma fest?

Z Wenn Sie lhre Perspektive auf Formulare und die Datenerfassung an jedem Punkt
des Kundenlebenszyklus nicht strategisch und durchdacht andern, verpassen Sie eine

PDF groBe Chance.

Egal ob Sie noch immer Papier und PDF-Formulare oder smarte Formulare online verwenden, dieses
E-Book behandelt die funf Wege, wie Formulare Ihr Kundenengagement ruinieren, und beschreibt, wie
fuhrende Unternehmen einen anderen Ansatz ergreifen. Entdecken Sie, wie Sie ein neues Konzept der

Customer Journey wahrend der digitalen Transformation aufstellen konnen.
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Eine Studie von Forrester zu Trends im Onlinebanking ergab Folgendes:

~Digital versierte Kunden gewdhnen sich an personalisierte
Erfahrungen, die ihre Beduirfnisse antizipieren und das bieten,
was sie suchen — manchmal sogar bevor sie selber wissen,
worum es sich handelt.” '

Egal ob Sie im Banken-, Versicherungs-, Behorden- oder einem anderen Sektor tatig sind,

Sie wissen, dass Personalisierung der Schltssel zum Kundenengagement ist.

Experten fur Kundenerfahrungen sagen, dass sich Kunden auf die ,Mikromomente”

konzentrieren mussen, aus denen die Customer Journey besteht, und dass jede Transaktion

I h re FO rm u Ia re b i ete n oder Konversation mit Ihnen die Wahrnehmung lhrer Marke beeinflusst.?
keine personalisierte

E rfa h rU n g Denken Sie an die Formulare, die Ihre potenziellen oder Bestandskunden

ausfillen miissen, um eine Transaktion zu unterstiitzen.

e Sind all Ihre Formulare online, oder arbeiten Sie noch immer mit Papier

oder gescannten PDFs, die Sie extrahieren mussen?

e Konnen Sie sicher sein, dass Ihre Kunden die aktuellste Version
des Formulars verwenden?

e Sind die Felder mit bereits bekannten Informationen vorausgefillt,
sodass die Person die Daten nur bestatigen muss, anstatt sie

erneut einzugeben?

e Stellen Sie nur relevante Fragen? (Fragen Sie z. B. alleinstehende
Kunden nach Angaben zu ihren Ehepartnern? Stellen Sie Personen in

verschiedenen Staaten die gleichen Compliance-Fragen?)

e Stellen Sie Ihre Formulare bereits fur jedes Gerat zur Verfugung,
einschlie3lich Mobilgerate, und konnen Kunden die Bearbeitung eines

Formulars auf einem Gerat beginnen und auf einem anderen abschlieBen?
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Wenn Sie Ihren Kunden Formulare bereitstellen, bitten Sie sie damit, einen Job zu erledigen. Sie sollten die Erfassung

dieser Daten so einfach und schnell wie mdglich gestalten, was mit statischen Formularen nicht der Fall ist.

Wo sollten Sie die Transformation von Formularen
in Betracht ziehen?
"8 ¥ DieTransformation
| . von Formularen fuhrt zu
“ — adaptiven, ansprechenden

Erfahru ngen - \ Kundenakquise
e Antrage

Es folgen einige Beispiele, in denen Unternehmen dank Formularen der neuesten
Generation ROl generieren.

Da Unternehmen neue digitale Technologien nutzen, .
e Kostenvoranschlage

entdecken sie, dass Formulare der nachsten Generation
e Angebote

eigentlich gar keine Formulare sind, sondern Erfahrungen

e \ertrage

in Form von adaptiven Interviews. Adaptive Interviews .
e Kreditvergabe

sind digitale Konversationen, die Formulare in intuitive,

angeleitete Reisen verwandeln, die den Kontext der ]
J Onboarding von Kunden

personlichen Vorlieben, des Gerats und des Standorts : : .
; S el e \ersicherungs- oder sonstige Abschltsse

es Kunden mit einbeziehen. )
e Eroffnung neuer Konten

i

e KYC-Verifizierung (Know Your Customer)

Die Funktionsweise ahnelt derjenigen von . .
Jen'g e Automatisierte Rechnungseinstellung

Steuererklarungssoftware. Sie stellen den Kunden in einem .
e Willkommenspakete

adaptiven Interview dynamische Fragen auf Grundlage

bekannter Daten und neuer Antworten. So werden )
Kundenservice

unnotige Fragen vermieden und die Eingabe sowie die - Versidheuneserspidie

Wiederholung von bereits eingegebenen Informationen
J 9eg Schadensmeldungen

| m | <

in ein statisches Formular entfallen. Die Kunden werden

e Aktualisierung von SB-Konten
geflhrt, entweder bekannte Daten zu bestatigen oder .
e Skip-A-Payment- oder

notwendige Details auf dem klrzest moglichen Weg .
Ruckzahlungsanfragen

e Financial Statements of Advice (SOAS)

e Informationsanfragen

anzugeben. All diese Faktoren verbessern die Erfahrung
und beschleunigen den betrieblichen Prozess.
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“Banken, die es nicht schaffen, von
papiergebundenen Onboardingprozessen
zu Web-und Mobilplattformen zu
wechseln, geraten ins Hintertreffen bei

Ihre FOrmUIare ) L g muhungen, die Kundenerfahrung
sern, die Kosten zu reduzieren

sind weder wirklich . | .. iche VVorschriften zu erfiillen.”

digital noch mobil 3 Al L A o TIr—
: | Senior Analyst, Aite'Group?

Das Anfordernvon Kostenvoranschlagen oder Angeboten, die Eréffnung | | a : . \ ' V ' | ' p 2 —
eines neuen Kontos, die Einreichung eines Versicherungsanspruchs, | g e : | | ry
sogar die jederzeit mdgliche Aktualisierung der eigenen Anschrift, all
das sind Momente der Wahrheit fur Ihre Kunden. Heute ist nicht nur

digitales Engagement erforderlich, sondern auch mobiles.

Die Erwartungen der Kunden haben sich aufgrund der Verbreitung
von Smartphones und anderen Mobilgeraten sowie Smart Home-
Geraten und vernetzten Autos geandert. Daher erwarten sie, dass
Informationen oder Services jederzeit und Uberall verfligbar sind, wenn

sie benotigen werden.

Laut Forrester geben 44 % der jungeren Millennials und mehr als die
Halfte der alteren Millennials an, dass sie frustriert und verargert sind,
wenn die Website ihrer Bank nicht fur Mobilgerate geeignet ist.> Auf
der anderen Seite hat weniger als ein Flnftel der Lebensversicherer
laut Aite Group eine Smartphone App fur ihre Versicherungsnehmer,
was eine groBe Chance darstellt.’
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Die Transformation von Formularen fliihrt zu konsistenten
Erfahrungen auf ALLEN Kanalen

Viele Unternehmen mussten erfahren, dass die Bereitstellung von Webformularen fur Mobilgerate nicht ganz so einfach ist.

Kunden die Moglichkeit zu bieten, statische PDFs herunterzuladen oder sogar online auszufullen, ist nicht wirklich digital.
Viele sogenannte smarte Formulare sind noch immer in fest codiertem HTML mit statischen Feldern. Formulare, die auf
einer alteren Website gut aussehen, werden auf Mobilgeraten haufig fehlerhaft dargestellt. Viele Unternehmen bieten auf
ihren Webformularen immer noch die gleichen leeren Felder fur jeden, anstatt Formulare auf dynamische, intuitive und

adaptive Weise ausflllen zu lassen.

AuBerdem nutzen viele Unternehmen die Tools
nicht, die mit Mobilgeraten zur Verfiigung stehen.
Stellen Sie sich vor, Sie konnten es lhren Kunden
ermaoglichen, ihre Mobilgerate fir geschaftliche
Prozesse oder Transaktionen zu verwenden:

e Hochladen von Fotos vom Telefon, z. B.
von Sachschaden oder einer Kopie des
FUhrerscheins

e Nutzung aktueller Geolokalisierungsdaten bei
einem Verkehrsunfall
e Verbindung mit Karten, Scannen von Barcodes

oder Nutzung von Apps von Drittanbietern .Da viele Kunden ihre handlichen Mobilgerate zum Vergleichen, Kaufen

und Nutzen ihrer Versicherungsdeckung verwenden, mussen digitale
Teams von Versicherungen die Informationserfassung optimieren. Anstatt
Felder auszufiillen, bieten digitale Teams von Versicherungen ihren Kunden

e Fortsetzung einer Formularbearbeitung
an entfernten Standorten Uber das
Mobilfunknetz oder erst, nachdem die

die Moglichkeit, vorausgefillte Felder zur Bestatigung anzutippen, zu

Internetverbindung wieder hergestellt wurde
verschieben oder zu wischen, anstatt Daten zu erfassen.”

— Ellen Carney, Senior Analyst,
Trends 2017: North America Digital Insurance. Forrester Research.>
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lhre Formulare
sen den Prozess

Naturlich ist es desto wahrscheinlicher, dass Kunden die Bearbeitung eines Formulars
abbrechen, je komplizierter es ist. Vielleicht rufen sie stattdessen Ihr Callcenter
an, was teurer fur Sie ist, aber vielleicht wenden sie sich auch gar nicht an Sie.
Wenn es um Kernprozesse wie die Eréffnung neuer Konten oder anderweitige
Registrierungen geht, kdnnen sperrige Formulare starke negative Auswirkungen

auf den Umsatz haben.

Laut Quellen aus der Finanzdienstleistungsbranche brechen 60 bis 70 %
der Kunden die Bearbeitung eines Formulars vor der Fertigstellung ab.® Bei
Lebensversicherungen schatzt MunichRe die NIGO-Raten auf mindestens 45 %.
Auf3erdem gibt MunichRe an, dass 30 % der Antrage von Kunden wahrend der

Bearbeitungsphase abgebrochen werden.

Die Personalisierung der Erfahrung und ein digitaler bzw. mobiler Zugang sind
wichtig, um den Prozess reibungsloser zu gestalten. Ein adaptiver Ansatz fur die
Customer Journey ermdglicht es Ihnen, weniger Fragen zu stellen und sich nur
auf zentrale Dinge zu konzentrieren. Sie kdnnen den Kunden sogar erlauben, den
Prozess zu unterbrechen und spater an der gleichen Stelle fortzusetzen. Ziehen Sie

diese weiteren Ideen fur einen reibungsloseren Ablauf in Betracht ...

MunichRe schatzt die NIGO-Raten auf mindestens
45 % und sagt, dass 30 % der Antrage flr
Lebensversicherungen von den Kunden wahrend
der Bearbeitungsphase abgebrochen werden.



Integration digitaler
Unterschriften

Wenn Ihre Kunden noch immer ein Dokument ausdrucken
und unterzeichnen mussen, um zur nachsten Phase tber-
zugehen, erzeugen Sie Engpasse, die Ihre Transaktion
gefahrden.Die direkte Integration von E-Signatur-Lésungen
wie DocuSign in Ihren adaptiven Formularprozess kann RO

aufgrund von Zeit- und Kosteneinsparungen generieren.

DocuSign hat z. B. erkannt, dass ein elektronischer
Dokumentenfluss mit E-Signaturen die Bearbeitungszeit
von Kreditantragen bei Kreditgenossenschaften um 80 %
reduzierte. Eine beschleunigte Reaktionszeit kann zu mehr

GeschaftsabschllUssen und hoheren Umsatzen flhren.

NEXT GEN FORMS

=]
(=~
=

Kombinieren Sie mehrere Formulare in einem
einzelnen Interview

Hindernisse kommen haufig vor, wenn mehr als eine Person Informationen zum Abschluss einer Transaktion beitragen
muss. Zum Beispiel wenn der Ehepartner des Kunden die Versicherungspolice unterschreiben oder Informationen
dazu beitragen muss. Oder wenn ein Vertreter Details hinzufigen muss, um vom Kunden Ubermittelte Daten zu

verarbeiten. Adaptive Interviews bieten Ihnen die Moglichkeit, jeder an einer Interaktion beteiligten Person eine
andere webbasierte Erfahrung zu bieten, wobei der Prozess durch automatisierte Workflows weiter beschleunigt wird.
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Erfahren Sie, an welchen Punkten Formulare
abgebrochen wurden

Mit den richtigen Analysen konnen Sie identifizieren, welche Fragen lhre Kunden wahrend
des digitalen Engagements ausbremsen. Wenn Sie adaptive digitale Interviews verwen-
den, konnen Sie evaluieren, welche Fragen am haufigsten angezeigt werden und welche
fast nie in Interviews vorkommen. Sie kdnnen lhre Hypothesen einfach testen, um die
Fertigstellungsraten durch Optimierung zu verbessern. Falls Sie die Performance lhrer

Formulare nicht analysieren, konnten Sie sich viel Geld entgehen lassen.

SMARTIQ"

e : Workflow Status

Aborted

On Time vs Overdue (Current)

Sllkl
.
[ I|I




lhre Formulare sind nicht verbunden,
jedoch fehleranfallig

Formulare sind bekannt fur eine sehr schlechte Datenintegritat. Ungenaue Daten, z. B. wegen einer
unleserlichen Handschrift oder Eingabefehlernin Webformularen, bergen viele Risiken. In einigen Branchen

stellen diese Datenprobleme u. U. echte Compliance-Probleme dar.

Abgesehen davon ist es betrieblich absolut ineffizient, wenn lIhre Mitarbeiter oder Vertreter die
Informationen erneut abtippen mussen, ein Prozess, der auch selbst fehleranfallig ist. OCR-Losungen

(optische Zeichenerkennung) sind noch nicht so genau, wie Sie es benotigen.

Die Ineffizienz manueller Formulare

McKinsey berichtet von einer Studie einer Bank, die ergab, dass mehr als 70 % der neuen Kontoantrage in
Papierform eingereicht wurden. Davon enthielten 30 bis 40 % Fehler und mussten Uberarbeitet werden.
Die Antrage blieben haufig mehrals finf Tage in einem Datenprtfungsschritt stecken, bevor sie verarbeitet
wurden. Und da keine IT-Integration vorlag, mussten Mitarbeiter in Filialen und im Backoffice die Daten

manuell aus mehreren Systemen in den Workflow Ubertragen.®

Das wird teuer! MunichRe schatzte die Kosten auf bis zu 300 USD pro Antrag zur Losung von durch
Fehler und unvollstandige Formulare verursachten Problemen bei Lebensversicherungen aufgrund von

Zeichnungs- und Verwaltungsaspekten.®

10 | 5 Wege, wie Formulare die Kundenerfahrung ruinieren und lhre Gewinne schmalern



Erfassen und verbinden

Sie konnen jedes Formular durch ein adaptives, eigenstandiges Interview ersetzen und so eine héhere Kundenzufriedenheit
und mehr komplettierte Formulare erreichen. Die echten Vorteile erhalten Sie jedoch, wenn Sie Ihre digitalen Formulare mit

lhren zentralen Erfassungssystemen verbinden.

Flexible Tools auf Grundlage offener Standards bieten eine Integration von Systemen wie:

e CRM-L6sungen wie Salesforce oder Microsoft Dynamics,
damit Sie Kunden bestehende Daten anzeigen —und
neue Daten direkt von Formularen einspielen kénnen

e ECM-Losungen wie SharePoint, IBM oder Documentum,
damit Sie Dokumente und andere Daten automatisch
archivieren kénnen

e BPM-Losungen wie IBM oder Pega zur
Unterstutzung einer hochgradig erweiterten
Backoffice-Automatisierung

e Branchenspezifische Backoffice-Losungen wie
Duck Creek oder Guidewire fur Versicherungen oder
Symitar fur Kreditgenossenschaften, zum Beispiel.

e E-Signatur-Losungen wie DocuSign

e Finanz-, Personal- oder andere Verwaltungssysteme
wie SAP

DOCUSign == M ic rosoft salesforce
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Nichts offenbart einen Mangel an
Verstandnis fir Kunden so sehr, wie
ihnen falsche personenbezogene Daten
anzuzeigen.Durchdielntegrationadaptiver
Formulare fir die Kundenansprache in
Ilhre bereits vorhandenen Systeme konnen
Sie lhre IT-Investition erweitern und
Datenfehler aus Kundentransaktionen
vermeiden. Unterdessen konnen Sie
bekannte Daten verwenden und erneut
eine noch personalisiertere, relevantere
Erfahrung bieten.
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lhre Formulare
lassen sich nicht

schnell genug
bearbeiten

Kunden wunschen sich Antworten, und zwar schnell. Insbesondere wenn

sie Ihnen Daten online oder per Mobilgerat angeben.

Laut einer Umfrage von Salesforce erwarten 64 %
der Verbraucher von Unternehmen, dass sie in
Echtzeit antworten und mit ihnen interagieren.™

Unternehmen benotigen jedoch haufigimmer noch eine erhebliche manuelle

Verarbeitung von Formulardaten.

Im Gegensatz dazu nutzen Formulare der nachsten Generation umsetzbare
Workflows, um Aufgaben wie die Erstellung einer personalisierten
Kommunikation auf Abruf (z. B. Bestatigungs-E-Mails oder SMS) sowie andere
Kernprozesse auszuldsen. Adaptive Interviews konnen dringende Probleme
hervorheben und Kunden in Echtzeit warnen, wenn weitere Informationen
oder Aktionen wie ein Telefonat mit einem Vertreter erforderlich sind. Dafur

waren friher mehrere Abteilungen und Prufungen erforderlich.



Sparen Sie lhre IT-Ressourcen: Unterstutzen Sie Geschaftskunden

Auch lhre geschaftlichen Stakeholder mochten sofort belohnt werden. Stellen Sie sich vor, Ihr Unternehmen mochte

ein neues Produkt oder einen neuen Geschaftsprozess einfihren. Wie lange dauert es, die IT in die Erstellung von

Webformularen, Workflows und On-demand-Kommunikationsvorlagen einzubinden?

In den meisten Unternehmen ist das IT-Team heif3
begehrt und schwer beschaftigt. Aber Kunden und das
Marktgeschehen erfordern agilere, flexiblere Ansatze fur
die Erstellung neuer Prozesse. Sie kdnnen es sich nicht
erlauben, monate- oder jahrelang darauf zu warten,
eine neue webbasierte Kundenerfahrung zu erstellen.

Und das mussen Sie auch nicht.

Durch die Arbeit mit modernen Formularlésungen
kodnnen Geschaftskunden selbst schnell und einfach
adaptive Interviews mit browserbasierten Drag-and-

drop-Tools erstellen.

Sie konnen dynamische Fragen mit Regeln und
Bedingungen erstellen, um die Konversation intu-
itiv zu gestalten, und integrierte Konnektoren
verwenden, um ohne Kenntnis von Java oder anderen

Programmiersprachen Systemdaten abzurufen.

Befahigen Sie Makler,
Finanzberater und
andere Vermittler

Manchmal werden die Formulare, die Sie
transformieren und digitalisieren mussen, nicht
von Kunden, sondern von Mitarbeitern und
Vertriebspartnern wie Versicherungsmaklern und
Finanzberatern verwendet. Viele Unternehmen
suchen nach Moglichkeiten, um die Dateneingabe
zu reduzieren und die Interaktionen ihrer
Kundendienstmitarbeiter oder Vertreter

Zzu optimieren.

AulBerdem  konnen  fortschrittlichere
Formularlésungen durch adaptive Interviews dafur
sorgen, dass mehrere Parteien, die in ein Projekt
oder eine Interaktion eingebunden sind, auf
verschiedenen Geratenihren Teil beitragen konnen,
wobei sie verschiedene Fragen sehen, die fur ihre
Rollen und Prozessschritte malBgeschneidert sind.
Niemand muss die verschiedenen Antworten
manuellin einem einzelnen Dokument oder System
zusammenfuhren. So wird die Transaktionszeit
beschleunigt und alle Beteiligten haben eine stark

verbesserte Erfahrung im Prozess.

WV

il
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dixonadvisory

Dixon Advisory, eine Finanzberatungsfirmaaus
Australien, hat mit SmartlQ einen adaptiven
Interviewprozess entwickelt, um Adobe
LiveCycle zu ersetzen. Der Prozess ist durch
eine Firewall geschutzt und verwendet SSO,
damit Kunden ihre Daten auf sichere Weise
einreichen kdnnen. Im dadurch ausgeldsten
nachsten Workflowschritt Uberprift ein
Berater die angegebenen Daten, bevor sie
zur Verarbeitung eingereicht werden.

Das Unternehmen
schatzt, dass die
Formularbearbeitungszeit
um 75 % reduziert wurde.




Fazit:
Auf die Transformation
vorbereiten

Beinahe jede Kundenansprache ist ein Moment der Wahrheit, der fantas-
tisch oder miserabel ausfallen kann. Formulare sind fur Ihr Unternehmen
von zentraler Bedeutung, sie kdnnen jedoch fur viel Stress bei Ihren Kunden,

Mitarbeitern und Partnern sorgen.

Veranderungen bendtigen Zeit, insbesondere fur hochgradig regulierte
Unternehmen, wo Stellungnahmen und Standard-Versicherungsformulare
strenge Regeln einhalten mussen. (SchlieB3lich drucken viele Verbraucher
noch immer jedes Jahr eine Kopie ihrer Steuererklarung aus und legen sie

ab, selbst wenn sie Software verwenden!)

Sie kdnnen jedoch firenorme Effizienzgewinne und eine verbesserte Erfahrung
sorgen, indem Sie den Prozess zum Empfang oder der Erfassung von Daten
durch Kunden undinterne Anwender Uber den gesamten Lebenszyklus hinweg
neu gestalten. Esist an der Zeit, ein neues Konzept der Kundenerfahrung im

Zusammenhang mit der digitalen Transformation aufzustellen.

In diesem E-Book wurde beschrieben, wie eine Neukonzeption veral-
tete, unpraktische Formulare (auch digitale Formulare) in eine Reihe von
Zweiweg-Konversationen verwandeln konnen, die reaktionsfahig sind und
Empfehlungen bieten kdnnen. Jeder Moment der Customer Journey ist ange-
nehm, stressfrei und sehr persénlich, von Anfang bis Ende.
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Gehen Sie den nachsten
Schritt und erfahren Sie mehr uber SmartiQ

www.smartcommunications.com/products/smartiq/ und wenden Sie sich an uns, um SmartlQ in Aktion zu erleben.

Uber Smart Communications Company

Smart Communications™ ist der einzige Anbieter einer Plattform zur Verwaltung
von Kundengesprachen. Weltweit verlassen sich mehr als 500 Marken auf Smart
Communications, um smartere Konversationen tber den gesamten Lebenszyklus hinweg
zu realisieren. So kénnen sie in der heutigen, digital ausgerichteten, kundenorientierten
Welt erfolgreich sein und gleichzeitig ihre Prozesse vereinfachen und effizienter
arbeiten. Darum geht es bei der Skalierung der Konversation. Smart Communications hat
seinen Hauptsitz in GroBBbritannien und betreut seine Kunden von Niederlassungen in
Nordamerika, Europa und im asiatisch-pazifischen Raum aus. Die Smart Communications-
Plattform umfasst SmartCOMM™, das leistungsfahige Kundenkommunikationssystem
fur das gesamte Unternehmen, SmartlQ™ fur die Transformation von Formularen, und
SmartDX™ fur die Dokumentation von Transaktionen. Weitere Informationen finden Sie
unter smartcommunications.com.

@ www.smartcommunications.com

SMART ~

COMMUNICATIONS™

m /company/smart-communications./

Yy @CCMinnovators
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