
1 

 

CASAM Enterprise 

SMB GmbH 

INHALT 

Kontaktverwaltung ..................... 5 

Artikelverwaltung ....................... 7 

Angebot ...................................... 9 

Vertriebssteuerung .................... 11 

Auftragsbearbeitung .................. 12 

Disposition und Einkauf .............. 13 

Wareneingang und Lager ........... 14 

Maschinen und Service .............. 15 

Serviceauftrag ............................ 16 

Faktura ....................................... 18 

Dokumentenverwaltung ............ 19 

Preislisten ................................... 20 

Wartungsvarianten .................... 21 

Wartungsverträge ...................... 22 

Provisionsabrechnung ................ 23 

Monteurplaner ........................... 23 

Datev Schnittstellen ................... 24 

TAPI Schnittstelle ........................ 24 

 

SOFTWARE FÜ R DEN DRÜCKLÜFTSERVICE 
 

Produktinformationen 
CASAM Enterprise 2014 



2 

 

Aktuelle Preise ? 
Ja sicher! 

Stimmt der Preis noch, den ich 

in meinem System finde? Muss 

ich den Preis noch mal anfra-

gen? 

Dies sind die täglichen Fragen, 

die Sie bei der Erstellung von 

Angeboten oder bei der Ab-

rechnung beschäftigen. 

CASAM Enterprise macht Sie 

auf Abweichungen der Preise 

vom aktuellen Artikelpreis in  

allen Vorgängen durch farbli-

che Markierung aufmerksam 

und zeigt Ihnen zusätzlich noch 

das Aktualisierungsdatum des 

Preises an. 

Das Aktualisierungsdatum kann 

automatisch über Preislisten-

importe oder von Ihnen manu-

ell gesetzt werden.  

Als Drucklufthändler bieten Sie die Produkte Ihrer Hersteller mit möglichst umfas-

senden Informationen im professionellen Stil an. Dazu steht Ihnen in der Regel 

jede notwendige Unterstützung des Herstellers, wie technische Dokumentatio-

nen, Marketingunterlagen und Preislisten zur Verfügung. 

Als Dienstleistungsunternehmen sind Sie jedoch auch bemüht, alle Wünsche Ihrer 

Kunden zu erfüllen und bieten damit auch Wartungs–  und Serviceleistungen für 

fremde Fabrikate an.  

Alle Drucklufthersteller verwenden in der Regel, neben eigengefertigten Teilen im 

Zubehörbereich, die gängigen Fabrikate für Filter und sonstige Verschleißteile. 

Somit verkaufen Sie ein und den selben Artikel unter verschiedenen Artikelnum-

mern an Ihre Kunden. Gleichzeitig können Sie den Artikel bei  weiteren Lieferan-

ten unter nochmals anderen Bezeichnungen und Artikelnummern beziehen. 

Aber können Sie diese Artikel auch gemeinsam verwalten? Sie können! 

Mit unserer einzigartigen Artikelstruktur können Sie gleiche Teile endlich auch 

gleich behandeln und trotzdem für jeden Kunden und jede Maschine den richti-

gen Artikel hinterlegen.  

Auf allen Kundendokumenten werden stets die Originalnummern der Hersteller 

ausgedruckt, während Sie im Programm und im Lager den jeweils passenden und 

günstigsten Original– oder Ersatzartikel verwenden.  

Die strikte Trennung von Verkauf– und Zukaufartikel hilft Ihnen Ihr Lager effizient 

und schlank zu halten und beim Einkauf auf den günstigsten Lieferanten zurückzu-

greifen. 

“Egal ob Sie kundenbezogen oder sachgebietsbezogen arbeiten. Sie haben immer 
alle notwendigen Daten im Überblick” 

Die Wartung als Basis der Kundenbeziehung 

Vertrieb fu r Ihre Hersteller —Service fu r alle 

Die Planung der Wartungstermine übernimmt in Casam Enterprise ein besonde-

res Servicemanagement Tool. 

Damit können Sie alle Wartungsinformationen im Voraus im System hinterlegen. 

Auf einen Blick erkennen Sie den Wartungsstand einer kompletten Kundenanla-

ge. Maschinen oder Komponenten, die gewartet werden, fallen sofort ins Auge.   

Maschinen und Komponenten deren Wartung demnächst fällig sind, werden 

gelb bzw. wenn der Wartungstermin schon überschritten wurde, rot hinterlegt.  

Alle Wartungstermine zur Instandhaltung stehen dem Servicedisponenten in 

einer Terminübersicht zur Verfügung . Von dort aus kann er den Kunden kurz vor 

der Fälligkeit der nächsten Wartung kontaktieren, um einen Termin zu vereinba-

ren.  

Sämtliche benötigten Artikel und Dienstleistungen für die Wartung sind zu die-

sem Zeitpunkt schon vorbereitet. Nach dem Telefonat mit dem Kunden und der 

eventuellen Verschiebung des geplanten Termins und der Ergänzung von Teilen 

können Sie einen Serviceauftrag anlegen und die benötigten Teile im Lager reser-

vieren oder  bestellen. 
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Alles im Ü berblick aber 
immer mehr Details ohne 
sta ndig neue Fenster.  
Geht das? 

Die Fülle von Informationen, 

die Sie zu einem Vorgang oder 

einem Kunden benötigen, wird 

Ihnen nach Sachgebieten ge-

trennt  angeboten 

Immer alle Kundendaten im Überblick 

Moderne Windows Software wird auch Ihrem Arbeitsalltag gerecht. Im 

Stress eines Arbeitstages bearbeiten Sie öfters mehrere Vorgänge gleichzei-

tig. Während Sie auf die Rückmeldung eines Lieferanten bezüglich eines 

Preises für ein Angebot warten, bearbeiten Sie den nächsten Service eines 

anderen Kunden und nehmen zwischendurch den Anruf eines Maschinen-

betreuers entgegen, der sofortige Unterstützung bei einem Anlagenausfall 

benötigt.  

CASAM Enterprise unterstützt Sie dabei uneingeschränkt, wie Sie es von 

einem modernen System erwarten können. 

Zudem haben Sie in allen Dialogen immer die wichtigsten Stammdaten so-

fort im Zugriff. Das lästige Wechseln von Vorgangs– zu Stammdaten 

entfällt.  

Sie schreiben ein Angebot und wollen eine fehlende Anschrift beim Kunden 

hinterlegen? Kein Problem! 

Mit einem Klick öffnen Sie die Firmendaten und ergänzen die fehlenden 

Anschriften, sodass die Adresse beim nächsten Angebot zur Verfügung 

steht.  

Sie wollen die für den Kunden hinterlegten Zahlungs- und Lieferbedingun-

gen einsehen oder ändern? Mit einem Klick öffnen Sie den Debitorendialog 

und haben alle Daten im Zugriff. 

Zugriff von der 

Vorgangs-

bearbeitung auf 

die Stammdaten 
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Mit Hilfe von CASAM Enterprise  bilden Sie alle Bearbeitungsschritte einer 

Wartung komplett im System für alle Mitarbeiter nachvollziehbar ab. 

Egal ob Sie eine neue oder eine gebrauchte Maschine beim Kunden in Betrieb 

nehmen, eine Reparatur vornehmen oder einfach eine fällige Wartung für 

eine Maschine geleistet wird, alle Schritte sind im System durchführbar. 

Assistenten leiten Sie durch die immer wiederkehrenden Planungsschritte 

und nehmen Ihnen so viele Routinearbeiten ab. 

Komplette Abwicklung aller Serviceta tigkeiten 
WARTÜNG ODER  
NEÜMASCHINE ? 
 
Obwohl dies letztendlich eine 

Entscheidung  des Kunden sein 

sollte, hängt viel von Ihrem 

Know-How ab wann sich eine 

weitere Wartung der Maschine 

nicht mehr lohnt  oder aus Kos-

tengründen eine Ersatzbe-

schaffung oder Umrüstung not-

wendig ist. 

CASAM Enterprise liefert Ihnen 

dazu neben einer Übersicht der 

Betriebsstunden und Wartun-

gen auch alle angefallenen Kos-

ten als Argumentationsgrundla-

ge. 
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ADRESSEN VOM EINZEL-
ÜNTERNEHMER BIS ZÜR 
KONZERNSTRÜKTÜR 

Beliebige Anzahl von Adressen 

pro Organisation 

Beliebige Anzahl Mitarbeiter 

pro Organisation 

Organisation von Anschriften 

und Mitarbeitern nach Stand-

orten oder Abteilungen 

Beliebige Anzahl von Telefon-

nummern, Emailadressen usw. 

pro Ansprechpartner oder 

Firma 

Kategorisierung der Firmen 

und Personen mit eigenen 

Attributen 

Mehrere Debitoren und Kredi-

toren pro Organisation 

Neuanlage von Adressen / 

Organisationen mit Hilfe von 

Assistenten 

Kontaktverwaltung 

Ihr Kundenkreis erstreckt sich von 

kleinen Gewerbetreibenden bis zum 

internationalen Konzern mit zahllo-

sen Abteilungen und Niederlassun-

gen und einer Vielzahl von Ansprech-

partnern? 

Mit unserem universellen Adressmo-

dell bilden Sie dieses ganze Spekt-

rum mühelos ab. Neben einer unbe-

grenzten Anzahl von Mitarbeitern 

können Sie deren Abteilungen und 

Standorte abbilden und verwalten. 

Sie haben mehrere Auftraggeber 

innerhalb einer Firma mit mehreren 

Kundennummern? Kein Problem. Sie 

können für jeden einen Debitor ein-

richten mit dessen ganz spezieller 

Rechnungsanschrift auf den Seychel-

len. 

Der Kunde ist auch ein Lieferant? 

Ebenfalls kein Problem— natürlich 

kann eine Firma zusätzlich einen 

oder mehrere Kreditoren haben. 

Mitarbeiter einer 

Firma gruppiert nach 

Standorten 

“Den Kunden stets im (Über) Blick 
vom Zahnarzt bis zum Weltkonzern” 

Firma mit  mehreren 

Standorten und 

mehreren Debitoren 
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Vergabe eigener Attribute 

Passen Sie das Programm Ihren Bedu rfnissen an 

Zusätzlich zu den zahlreichen vom System zur Ver-

fügung gestellten Feldern für die Aufnahme von 

Informationen zu Ihren Kontakten können Sie auch 

unbegrenzt eigene Kategorisierungen und Informa-

tionen zu Firmen, Personen, Maschinen und Anla-

gen hinterlegen. 

Mittels selbstdefinierter Attribute können Sie Ihre 

Kundendaten kategorisieren und dies für gezielte 

Auswertungen oder Kundenansprachen nutzen. 

Verschiedene Typen von Attributen helfen Ihnen 

unterschiedliche Aufgaben wie die Pflege von Mai-

ling– oder Geschenklisten, die Kennzeichnung spezi-

eller Ansprechpartner oder die Nachverfolgung von 

Kundenanfragen einfach und effizient zu bewälti-

gen. 

Für Maschinen und Anlagen können Sie ebenfalls 

Leistungsmerkmale  oder Servicehinweise verwal-

ten, die Sie bei der Abwicklung der Wartung z.B. auf 

vorhandene Teile beim Kunden oder notwendigen 

Sicherheitsunterweisungen hinweisen können. 

Ich will meine Kunden aber anders einteilen! Kein Problem! 

Suche in Kontakten nach 

eigenen Attributen  mit Anzeige 

zusätzlicher Informationen 
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MIT INTELLIGENTEM 
ARTIKELHANDLING DEN 
EINKAÜF OPTIMIEREN 

Mehrstufiges Artikelmodell zur 

Zusammenfassung von  

Originalartikeln verschiedener 

Hersteller und Erstausrüstern 

Zukaufartikel des Original-

herstellers, Erstausrüsters und 

von Alternativlieferanten als 

Bestellvorschlag einstellbar 

Kalkulation von Kundenra-

batten über Artikelgruppen 

Kalkulation von Lieferantenra-

batten über die Warengruppen 

der Lieferanten 

Individuelle Formatierung der 

Artikelbeschreibungen 

Vereinfachtes Anlegen von 

Artikel über Assistenten und 

Preislisten 

Speichern von technischen 

Beschreibungen zum einfachen 

Druck oder Versand als Email-

Anhang 

Artikelverwaltung 

Viele der von Ihnen verwendeten 

Wartungsartikel werden von mehre-

ren Herstellern mit unterschiedlichen 

Artikelnummern eingesetzt. 

Dank des innovativen Artikelkonzepts 

können Sie alle diese Artikel nun zu-

sammenfassen und sogar die noch-

mals abweichenden Artikelnummern 

Ihrer Lieferanten mit einbeziehen. 

Dieses Konzept trägt wesentlich zur 

Vereinfachung der Disposition und 

Lagerverwaltung bei. Somit wird es 

möglich, für einen Wartungsartikel 

verschiedener Hersteller immer die 

gleichen Komponenten lagerhaltig  

zu haben und einzusetzen. 

Ölfilter mit Artikelnummer 

mehrerer Hersteller 

Artikel mit 

Varianten, 

unterschiedlichen 

Gebinden und 

unterschiedlichen 

Zukaufartikeln 

Hersteller Artikelnummer 

Atlas Copco 1619 2716 00 

Compair 

Demag/Compair 

C 11561-655 
00482949 

Ingersoll Rand 118H1105 
35902295 
59518910 
92266451 
 

Mann & Hummel C 16190 
(4519055114) 

Worthington 522082502 
522082513 
522182513 

Gleiche Artikel mit unterschiedlichen 
Herstellernummern effizient verwalten 
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“Saubere Trennung von Artikelnummern nach Herstellern und Lieferanten” 

Ergebnis der 

Artikelsuche für 

Artikel mit 

Mengenstaffeln 

Anlegen von 

neuen Artikeln 

mit dem Artikel-

assistenten 
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VOM KÜRZ- BIS ZÜM PRO-
JEKTANGEBOT  

Schnelle und einfache Erstel-

lung eines Angebots 

Vorlagen für die einfache Ge-

staltung Ihres Firmenauftritts 

Individuell anpassbare Text-

bausteine zur Ansprache der 

Kunden 

Schnelle und einfache Kalkula-

tion mit umfangreichen Ra-

battierungsmöglichkeiten 

Akkurate Umsetzung Ihrer 

Corporate Identity  

Umfangreiche Angebote mit 

Alternativen und Optionen 

Ausblenden von Positionen 

und oder Preise bei Budgetan-

geboten 

Vorgeschaltetes Angebotsan-

schreiben in Microsoft Word 

Anhängen beliebiger Doku-

mente beim Ausdruck oder 

Mailversand 

Angebot 

Es ist egal, ob Sie ein Kurzangebot 

über die Lieferung von Ersatz– oder 

Verschleißteilen erstellen oder eine 

Lieferung und Aufstellung einer um-

fangreichen Anlage mit mehreren Al-

ternativen anbieten möchten. 

Alle kaufmännischen Daten sind sicher 

und für alle nachvollziehbar im System 

und nicht in irgendwelchen Ordnern 

oder Word-Dateien hinterlegt. 

Neben allen Dokumenten für den Kun-

den, kann auch die Kalkulationsgrund-

lage hinterlegt werden. So können Sie 

jederzeit Ihren Verhandlungsspiel-

raum überblicken und Nachkalkulatio-

nen werden ermöglicht. 

Weiterhin können Sie dem Angebot 

weitere Dokumente wie Anschreiben 

und Datenblätter hinzufügen und aus-

drucken. 

Auch der Versand als Email Anhang 

mit allen hinzugefügten Dokumenten 

ist möglich. 

Kurzangebot schnell und Projektangebot individuell 
Kurzangebot und Projektangebot schnell individuell 

Zusammensetzen von 

individuellen Ansprachen mit 

Hilfe von Textbausteinen 

Angebotspositionen mit 

Alternativen und Optionen 
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Angebotsbeispiel Kurzangebot und 

Anschreiben zum Projektangebot  

“Individuelle  
Ansprache 
des Kunden mit 
vordefinierten Text-
bausteinen.” 
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AKTIVITA TEN ÜND  
WIEDERVORLAGEN 

Erinnerungen und Wiedervor-

lagen zu jedem Kunden, Ange-

bot, Druckluftanlage oder Ma-

schinenwartung 

Schnellzugriff durch Verknüp-

fung von Aktivitäten mit Kun-

den, Vorgängen, Anlagen oder 

Maschinen 

Komplette Aufzeichnung aller 

Aktivitäten zum Kunden 

Strukturierte Übersicht aller 

Aktivitäten pro Kunde oder 

Abteilung 

Definition eigener Aktivitätsbe-

reiche möglich 

Definition und Steuerung von 

Mailing– und Vertriebsaktio-

nen als  Aktivität 

Vertriebssteuerung 

Für den Vertrieb ist die Nachver-

folgung der Kontakte und Ange-

bote Grundlage der täglichen 

Arbeit. 

Daher wird die Freigabe des An-

gebots oder der Versand per 

Email automatisch aufgezeichnet 

und bei Bedarf eine Wiedervorla-

ge zur späteren Nachverfolgung 

angelegt. 

Bei einem Kundenanruf oder vor 

einem Kundenbesuch können Sie 

sich blitzschnell eine Übersicht 

über den aktuellen Stand aller 

Aktivitäten Ihrer gesamten Abtei-

lungen verschaffen: 

 bestehen Angebote? 

 sind demnächst Wartungen 

geplant? 

 existieren ungelöste Be-

schwerden? 

Alle Informationen von Service 

und Vertrieb fließen zusammen 

und ermöglichen eine lückenlose 

Übersicht. 

Verlauf einer Vertriebsaktivität 

Komplette Nachverfolgung aller Vertriebs–  
und sonstiger Aktivitäten 
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AÜFTRAGSVERFOLGÜNG 
ÜND BEDARFS-
ERMITTLÜNG 

Selektive Übernahme der An-

gebotspositionen 

Hinterlegung von Liefer– und 

Rechnungsanschriften 

Bedarfsplanung 

Ständige Auftrags(nach)

kalkulation 

Direkte Einsicht in verfügbare 

Lagerbestände und laufende 

Bestellungen 

Auftragsbezogene Nachverfol-

gung aller Lieferungen, Bestel-

lungen und Rechnungen  

Direktes Reservieren von la-

gernden und bestellten Arti-

keln für den jeweiligen Auftrag 

Individuelle Einstellmöglichkei-

ten der Zahlungs– und Liefer-

bedingungen für jeden Vor-

gang. 

Erstellung von Teillieferungen 

und Teilrechnungen 

Auftragsbearbeitung 

Wenn der Kunde einen Auftrag  er-

teilt hat, erwartet er in der Regel 

eine bevorzugte und schnelle Bear-

beitung seines Auftrags. 

Zur Gewährleistung eines schnellen 

und reibungsfreien Durchlaufs bie-

tet Ihnen unser Programm eine Rei-

he Funktionalitäten, die Ihnen an 

kritischen Stellen den notwendigen 

Überblick verschaffen, z.B. kann 

sofort nach Auftragseingang der 

entstehende Bedarf ermittelt wer-

den. 

Für zeitkritische Aufträge können 

vorhandene Lagerbestände direkt 

reserviert werden.  

Für Artikel ,die nicht verfügbar sind, 

können Bestellungen bei den ver-

schiedenen Lieferanten ausgelöst 

werden. Die bestellten Waren kön-

nen speziell für den Auftrag schon in 

der Bestellung reserviert werden. 

Nach dem Wareneingang bleibt der 

Artikel bis zur Auslieferung reser-

viert. 

Nicht benötigte Artikel werden so-

fort wieder freigegeben 

Dem doppelten Bestellen von Arti-

keln wird so effektiv entgegenge-

wirkt. 

Auswahl von ausgelieferten 

Auftragspositionen zur Berechnung 

mit Bedarfsanzeige 

Übersicht über 

Angebot, 

Auftrag, 

Bestellungen 

und 

Wareneingang 

zu einem 

Auftrag 
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Disposition und Einkauf 

Besonders im Einkauf macht es sich 

bezahlt, die Preise der Erstausrüster 

und Ihrer Lieferanten zu vergleichen. 

Vielfach sind Teile des eigentlichen 

Herstellers zu einem günstigeren Preis 

bei Drittlieferanten zu beziehen. 

Die ausgefeilten Dispositionsfunktio-

nen helfen Ihnen, nur die Teile zu be-

stellen, die auch wirklich benötigt wer-

den und so Ihre Lager- und Transport-

kosten zu optimieren. 

Aus einem Auftrag 

automatisch generierte 

Bestellvorschläge  für 

mehrere Lieferanten 

Erzielen Sie die maximale Gewinnspanne durch 
minimierte Lager- und Transportkosten 

GEZIELTER EINKAÜF BEI 
ERSTAÜSRÜ STERN ÜND 
ZÜLIEFERERN 

Einfache Erzeugung von Bestel-

lungen für einzelne Aufträge 

oder von Sammelbestellungen 

Übersichtliche Disposition der 

lagerhaltigen oder bestellten 

Artikelmengen 

Vermeidung von Mindermen-

genzuschlägen und doppelten 

Frachtkosten  durch Sammel-

bestellungen 

Einfache Abwicklung von Di-

rektlieferungen der Lieferanten 

an Ihre Kunden 

Schnittstellen (Bestellaufgabe) 

zu folgenden Online-Shops 

 Atlas Copco 

 Landefeld 

Gerne unterstützen wir auch 

Ihre Hersteller und Lieferanten 

Disposition lagerhaltiger 

und bereits bestellter 

Artikel 
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“Bestellen Sie nicht auf Verdacht, sondern durchdacht” 

Durch die durchgängige Reservie-

rung aller Bestände für eingeplante 

Aufträge wird der Wareneingang 

stark vereinfacht.  

Kein Suchen und Rätseln mehr bei 

Erhalt von Warenlieferungen.  

Einfach aus den offenen Bestellun-

gen für den Lieferanten auswählen 

und einen Wareneingang aus den 

gelieferten Teilen erzeugen. 

Für die Zuordnung der Teile zu den 

jeweiligen Aufträgen liefert Ihnen 

das System dann alle notwendigen 

Informationen.  

Wareneingang und Lagerverwaltung 

OPTIMIEREN SIE IHREN 
LAGERBESTAND 

Verwaltung der Lagerartikel in 

Chargen 

Einfaches Erzeugen von Wa-

reneingängen und Lieferanten-

retouren 

Sichere und einfache Zuord-

nung von Artikeln zum Auftrag 

beim Wareneingang 

Festlegung von Mindestbestän-

den im Lager 

Einbeziehung von Bestellungen 

für die Auffrischung der Lager-

bestände 

Permanenter Bestellvorschlag 

durch Ist-,  Mindest-, Signal 

und Sollbestand, bereits be-

stellte und reservierte Mengen 

Genaue Bewertung des Lagers 

möglich 

Lagerauskunft mit Anzeige 

von Minimal und Signal-

beständen zur Erzeugung von 

Lagerbestellungen 

 Auswahl der 

Lagerorte beim 

Wareneingang 
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Maschinen– und Serviceverwaltung 

Mit der ausgefeilten Farbgebung und 

den eingängigen Statussymbolen 

zum Betriebs– und Wartungszustand 

der Maschinen erfassen Sie den 

Wartungszustand einer Kundenanla-

ge auf einen Blick. 

Schon beim Telefonat mit dem Kun-

den haben  Sie alle Anlagen im Über-

blick und erkennen, ob die War-

tungsintervalle seiner Maschinen 

eingehalten werden. 

Ihr Vertrieb kann ebenfalls auf einen 

Blick erfassen, in welchem Zustand 

die Maschinen des Kunden sind und 

so im Verkaufsgespräch auf nötige 

Wartungen eingehen. 

Für jede Maschine kann der gesamte 

Wartungsverlauf eingesehen wer-

den. Die Kosten der Wartungen und 

Reparaturen können pro Maschine 

genauestens berechnet und dem 

Kunden mitgeteilt  werden. 

Haben Sie den genauen Wartungsstand einer 
Kundenanlage lieber im Kopf oder vor Augen? 

LÜ CKENLOSE ERFASSÜNG 
DER KÜNDENANLAGEN 

Aufnahme aller vorhandenen 

Maschinen und Komponenten 

Anlegen von neuen Maschinen 

aus allen Vorgängen (Angebot, 

Auftrag, Wareneingang, Liefer-

schein, Rechnung)  

Differenzierte Behandlung von 

Reparaturen, Wartungen und 

technischen Überprüfungen 

Farbliche Signalisierung von 

Zeitüberschreitungen und Be-

arbeitungsfortschritt. 

Anzeige des Status der Maschi-

nen und Komponenten beim 

Kunden (aktiv, lagert etc.). 

Einfache Zuordnung der rele-

vanten Anlagen– und Maschi-

nendaten: 

 Anlagenbetreiber 

 Anlagenstandort 

 Ansprechpartner vor Ort 

 Bevorzugte Monteure 

 Vertriebliche Ansprech-

partner 

Erfassung der relevanten  Kom-

ponentendaten: 

 Laufzeiten 

 Kauf– und Garantiedaten 

 Wartungs– und Ersatzteile 

Vorausplanung der nächsten 

fälligen Wartungstermine pro 

Maschine oder Komponente 

durch Kalkulation der Laufzei-

ten  

Kundenanlage mit Maschinen, 

Komponenten, geplanten und 

durchgeführten Wartungen 

Wartungsplanung mit 

Kalkulation des nächsten 

Wartungstermins 
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SCHICKEN SIE IHRE MON-
TEÜRE ÜND TECHNIKER 
MIT ALLEN VERFÜ GBA-
REN DATEN ZÜM KÜN-
DEN 

Ausdruck aller verfügbaren 

Informationen zur Wartung auf 

dem Serviceauftrag 

Ausdruck aller eingeplanten 

Wartungsteile auf dem Service-

auftrag 

Ausdruck einer Packliste für 

das Lager mit den Herstellerbe-

zeichnungen der verwendeten 

Artikel 

Planung, Nachbereitung und 

Änderung von Maschinenwar-

tungen durch intuitive Assis-

tenten 

Erzeugung von Reparatur-

aufträgen in wenigen Minuten 

durch speziellen  Schnellerfas-

sungsdialog. 

 

Serviceauftrag 

Der Serviceauftrag, den Sie Ihrem Mon-

teur zum Auswärtstermin mitgeben, ist 

Ihre Visitenkarte beim Kunden. Auf die-

sem sollten alle gesammelten Informati-

onen vollständig und übersichtlich wie-

dergegeben werden.  

Damit können Sie einerseits sicherstel-

len, dass der Monteur mit den richtigen 

Teilen zur richtigen Kundenadresse fährt 

sowie, dass alle notwendigen Daten der 

erfolgten Wartung für die Nachbearbei-

tung aufgenommen werden. 

Neben den Bezeichnun-

gen und Artikelnummern aller War-

tungsteile, die bei dem Service verwen-

det werden sollen, können  zusätzlich 

benötigte Teile  oder durchzuführende 

Tätigkeiten aufgenommen werden. 

Bei der Nachbereitung des Service-

auftrags in Ihrem Unternehmen sind all 

diese Informationen im System hinter-

legt und stehen dem Kundendienst bei 

der Planung der nächsten Wartung zur 

Verfügung. 

der Serviceauftrag: Ihre Visitenkarte beim Kunden 

Serviceauftrag mit 

Kundendaten, Daten der 

letzten Wartung, 

Anweisungen zur 

aktuellen Wartung und 

den angelieferten Teilen  
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“Die Vorausschauende Planung der Wartung gibt Ihnen Planungssicherheit und 
dem Kunden das Gefühl gut betreut zu werden.” 

Maschine mit  

durchgeführten  und 

geplanten Wartungen 

Reparaturassistent zur 

schnellen Erzeugung 

eines 

Reparaturauftrags 
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RECHNÜNGSTELLÜNG 
ÜND –VERFOLGÜNG 

Einfache Erstellung der Rech-

nung aus Auftrag, Lieferschein 

oder Serviceauftrag 

Erstellung von Teil-, Sammel- 

und Schlussrechnungen 

Erzeugung von Retouren und 

Gutschriften 

Einfache Übergabe der Daten 

an die Finanzbuchhaltung oder 

den Steuerberater 

Umfangreiche Auswertungs-

funktionen der Umsatzerlöse 

über Kunden oder Artikel 

Rechnungsexport an die Finanz

-buchhaltung per optionaler 

FIBU Schnittstelle 

Elektronische Rechnungsstel-

lung per optionalem EDIFact 

Modul  

Faktura 

Verbessern Sie den Cashflow Ihres 

Unternehmen durch zeitnahe Rech-

nungsstellung. 

Ausgehend vom Auftrag können Sie 

alle Leistungen und Lieferungen er-

mitteln und fakturieren lassen. 

Rechnungen für Teillieferungen als 

auch  Sammelrechnungen zu mehre-

ren Vorgängen können mühelos er-

stellt werden. Dabei stellen Sie si-

cher, dass auch  alle  Leistungen er-

fasst und mit abgerechnet werden. 

Individuell pro Kunde einstellbare 

Liefer– und Zahlungsbedingungen 

können pro Auftrag überschrieben 

werden. 

Alle Kundenreferenzen, Bestellnum-

mern, Liefertermine  und Liefer-

scheinnummern werden automatisch 

auf der Rechnung zusammengeführt. 

ALLE Lieferungen und Leistungen mit den aktuellen Prei-
sen und richtigen Zahlungsbedingungen abrechnen 

Rechnungen und Gutschriften 

Debitor-Daten mit 

Lieferbedingungen und 

Mehrwertsteueroptionen 
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DOKÜMENTE, FOTOS ÜND 
ZEICHNÜNGEN EINFACH 
VERWALTEN 

Speicherung von beliebigen 

Dokumenten, Technischen 

Beschreibungen, CAD-

Zeichnungen, Anschreiben, 

und Bildern zur Zuordnung zu: 

Firmen 

Anlagen 

Maschinen 

Wartungen 

Vorgängen (Angebot, Auftrag 

Serviceauftrag usw.) 

Versionssicheres Dokumenten-

handling mit Check-In, Check-

Out und Freigabe-Verfahren 

sowie Speicherung in einem 

zentralen Datentresor (Vault) 

auf einer zentralen Dateifreiga-

be 

Abruf durch den Benutzer als 

lokale nur Lese Kopie  oder zur 

Bearbeitung einer neuen Versi-

on oder Revision. Langfristige 

Archivierung aller an Kunden 

ausgelieferten Dokumente im 

PDF Format 

Zuordnung von Fotos  und 

Anlagenlayouts hinter den 

betreffenden Anlagen 

Dokumentenmanagement 

Mit Hilfe der Dokumentenver-

waltung können Sie alle Infor-

mationen direkt den jeweiligen 

Anlagen oder Kunden zuord-

nen, zu denen sie gehören. 

Protokolle und Bilder von Leis-

tungsmessungen, eingescannte 

Anlagenlayouts für den Mon-

teur, Konformitätserklärungen 

und Testprotokolle finden alle 

Mitarbeiter Ihres Unterneh-

mens an der richtigen Stelle.  

Anschreiben und sonstige Kor-

respondenz mit dem Kunden 

kann bei der Firma hinterlegt 

und von allen aufgefunden 

werden. 

Das alles revisionssicher, um 

ungewolltes Löschen oder 

Überschreiben zu verhindern. 

Daher können freigegebene 

Dokumente nur noch als neue 

Version angelegt aber nicht 

mehr verändert werden. 

Aktualisierte Artikelbeschrei-

bungen der Hersteller werden 

als neue Version aufgenom-

men. 

Somit kann nachvollzogen wer-

den, welche Version dem Kun-

den geschickt wurde. 

ALLE Informationen an der richtigen Stelle stets 
abrufbereit und einsehbar 

Übersicht der 

gespeicherten 

Dokumente und 

Vorlagen 

Artikelbeschreibung und 

zusätzliches Anschreiben zu 

einem Angebot 
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MACHEN SIE DIE NEÜAN-
LAGE VON ARTIKELN 
Ü BERFLÜ SSIG 

Import der Preislisten Ihrer 

Lieferanten 

Neuanlage und Pflege eigener 

Preislisten 

Pflege von individuellen Preis-

listen pro Kunde 

Import von umfangreichen 

Preislisten als reine Zukaufarti-

kel. Aktivierung und Aktualisie-

rung nur der verwendeten 

Verkaufsartikel 

Export von Preislisten in Micro-

soft Excel Format zur Anpas-

sung von Artikeltexten und -

Preisen 

Automatische Ergänzung feh-

lender Kalkulationswerte 

Preiskalkulation über Ihre Wa-

rengruppenrabatte beim Liefe-

ranten oder Hersteller 

Folgende Preislistenformate 

und Hersteller / Lieferanten 

werden z.Zt. unterstützt: 

 Landefeld Fittingline  

 Landefeld Komplettpro-

gramm 

 DATANORM 

 SMC 

 GC Group (Cordes & Grae-

fe) 

 Atlas Copco 

 Riegler 

 Diverse andere Hersteller 

  

  

Preislistenverwaltung 

Der Import von Preislisten in elektro-

nischer Form entlastet Sie vom all-

täglichen Einpflegen von Artikel– 

und Preisdaten Ihrer Lieferanten. 

Die periodische Aktualisierung von 

umfangreichen Preislisten kann so 

innerhalb kürzester Zeit erledigt wer-

den. 

Eigene Preislisten können mit Micro-

soft Excel effektiv vorbereitet oder 

aufbereitet werden. 

Fehlende Artikeltexte können so 

einfach und übersichtlich ergänzt 

werden.  

Preisanpassungen können ganz ein-

fach mit Hilfe der eingebauten Funk-

tionalitäten oder in den exportierten 

Daten vorgenommen werden. 

Preislistenpositionen 

Aktuelle Artikel– und Preisdaten direkt vom Lieferanten 
beziehen anstatt stundenlang erfassen 

Preislistenübersicht 
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Wartungsvarianten 

Sie wollen Ihren 

Kunden Wartun-

gen für ihre 2.000, 

4.000 oder 8.000 

Stunden Wartung eine Pauschale anstatt einer Wartung 

nach Aufwand anbieten? 

Sie kennen alle benötigten Teile, den voraussichtlichen 

Zeitaufwand und alle sonstigen anfallenden Pauschalen? 

Mit dem Modul für Wartungsvarianten können Sie alle  

Komponenten zu einer Kalkulation zusammenfassen und 

mit einem individuellen Preis versehen.  

Diesen Preis können Sie als Grundlage für Angebote an den 

Kunden sowie als Grundlage für Nachkalkulationen ver-

wenden. Dabei können Sie, wenn notwendig auf Preiserhö-

hungen reagieren, indem Sie die Preise prozentual anpas-

sen. 

Bei der Abstimmung mit dem Kunden hilft Ihnen eine His-

torie, die die über Jahre erfolgten Preisanpassungen nach-

vollziehbar macht. 

Kalkulation einer 

Wartungsvariante mit 

Angabe des 

Rohgewinns und 

Aufzeichnung des 

Vorjahrespreises 

Wartungspauschalen: Sicherheit für den Kunden 

Wartungsvarianten 

einer Maschine 

GENAÜ KALKÜLIERTE 
WARTÜNGSVARIANTEN 
FÜ R JEDE MASCHINE 

Definition beliebig vieler War-

tungsvarianten pro Maschine 

Auswahl aus dem hinterlegten 

Zubehör der Maschine 

Einbeziehung von Material, 

Zeit und Nebenkosten 

Jährliche Erhöhung nach dem 

Lebenshaltungsindex, absolut 

oder prozentual für ein oder 

mehrere Maschinen 

Zuschlagskalkulation oder Fest-

preiskalkulation 
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VERWALTÜNG VON 
WARTÜNGSVERTRA GEN 

Zuordnung aller vom War-

tungsvertrag eingeschlossenen 

Anlagen oder Maschinen 

Einbeziehung existierender 

Wartungsverträge bei Service-

aufträgen und Rechnungen 

Hinterlegung der Vertragsdo-

kumente  in beliebigem Format 

Visualisierung der Maschinen 

mit Wartungsvertrag 

“Aha der Kunde hat einen Wartungsvertrag! 
Welche Leistungen und Teile sind kostenpflichtig?” 

Maschinen mit 

Wartungsvertrag  

Wartungsvertra ge 

Viele Kunden bevorzugen den Abschluss eines War-

tungsvertrags, um die anfallenden Kosten über-

schaubar zu halten.  

In diesem können die verschiedensten Wartungsva-

rianten und Regelungen mit dem Kunden oder den 

Lieferanten getroffen werden. 

Damit immer sicher festgestellt werden kann, wel-

che Maschinen in einem Wartungsvertrag betreut 

werden und welche Teile verwendet werden dürfen, 

können Sie jeder Anlage und/oder Maschine einen 

oder mehrere Wartungsverträge zuordnen, damit 

bei Angeboten, Serviceaufträgen und Rechnungen 

immer die richtigen Preise verwendet werden. 

Wartungsvertrag 

Details zugehörige 

Dokumente und 

enthaltene Anlagen / 

Maschinen 
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PROVISION 

Automatische Zuordnung von 

Mitarbeitern zu Angeboten, 

Aufträgen, Serviceaufträgen 

oder Rechnungen. 

Interne und externe Auswer-

tung von Angeboten, Aufträ-

gen oder Rechnungen nach 

Mitarbeitern oder Abteilungen 

Prozentuale Verteilung der 

Provisionen pro Vorgang 

Automatische Übernahme von 

Kostenstellen in Vorgänge zur 

internen oder externen Aus-

wertung 

Provisionsabrechnung 

Neben dem jeweils zuständigen Be-

arbeiter eines Vorgangs werden 

überall im Programm automatisch 

Firmenbetreuer, Vertriebsmitarbei-

ter und Monteure hinterlegt die un-

ter anderem für die Auswertung  der 

Umsätze und Provisionsanteile ver-

wendet werden. 

Neben der reinen Umsatzauswer-

tung kann auch noch genauestens 

zwischen Material– und Arbeitsein-

satz differenziert werden. 

Die Auswertung kann im Programm, 

in einer separaten Excel-Datei oder 

durch den Steuerberater erfolgen.  

Monteureinsatzplaner 

Modul Monteurplaner 

MONTEÜRPLANER 

Übersichtliche Planung der 

Monteureinsätze auf Basis der 

eingeplanten Serviceeinsätze. 

Verschieben der Termine per 

Drag & Drop 

Anzeige der Verfügbarkeit der 

benötigten Teile 

Pop-Up Infos zu den Einsätzen  

Leistungsfähige  Zweibild-

schirmlösung 

Urlaubs– und Krankenstandan-

zeige 

Bei der täglichen Arbeit im Druck-

luftservice sind gedruckte Dienst-

pläne meistens schon veraltet, 

sobald sie ausgedruckt werden.  

Mit dem Monteurplaner können 

Sie die Einsatzplanung Ihrer Mon-

teure innerhalb von Minuten um-

stellen, unkritische Termine ver-

schieben und dringende Einsätze 

vorziehen.  

Dabei haben Sie  zusätzlich eine 

genaue Übersicht, für welchen 

Serviceaufträge das Material  voll-

ständig verfügbar ist 

“nichts ist unbeständiger als die Monteureinsatz-
planung an einem Montagmorgen“ 

Zuordnung von 

Mitarbeitern mit 

Provisionssatz 
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DATENFORMATE 

Austausch von: 

 Debitoren– und Kreditoren 
Daten 

 Rechnungsdaten (Ausgangs
– und Eingangsrechnungen) 

 Provisionen 

 Zahlungseingangs-
buchungen zum automati-
schen Abgleich offener Pos-
ten. 

Unterstützung von z. B.: 

- Datev 

- Lexware  

- GS-Buchhalter 

Wenn Ihr Steuerberater die Fi-

nanzbuchhaltung für Sie über-

nimmt, können Sie wöchentlichen 

oder monatlichen Übermittlungen 

neuer Rechnungen sowie die da-

mit verbundene Übergabe der 

Kundendaten stark vereinfachen. 

Anstatt die Daten in Form von 

Rechnungskopien, gedruckten 

Listen oder im besten Fall als 

Microsoft Excel Liste zu über-

mitteln, versenden Sie die Daten 

per Email. 

Die mühselige Neuanlage  von 

Debitoren  beim Steuerberater 

wird damit ebenfalls wesentlich  

sicherer und einfacher. 

Natürlich brauchen Sie dabei nicht 

auf Ihre gewohnten Auswertungen 

der Listen zu verzichten. 

Ebenso bequem können Sie über 

den Import von Buchungssätzen 

aus der Datev Buchhaltung den 

Stand der offenen und bezahlten 

Rechnungen in CASAM Enterprise 

importieren 

Schneller und sicherer Austausch von Debitoren, Rechnungs- und Zahlungsein-
gangsdaten mit Ihrem FIBU Programm oder Ihrem Steuerberater. 

FIBÜ Schnittstelle 

TAPI Schnittstelle 

INTEGRIERTE TELEFONIE* 

Anwahl eines Gesprächspart-

ners aus dem Programm heraus 

Signalisierung von Anrufen eines 

Kunden beim Betreuer, der Ser-

viceabteilung oder allen Arbeits-

plätzen 

Identifizierung von Firmen durch 

zentrale Rufnummern 

Von überall aus im Programm wo 

eine Telefonnummer eingeblendet 

ist, kann sofort ein Anruf gestartet 

werden. 

Eine Anrufliste zeichnet alle an Ih-

rem Arbeitsplatz eingegangenen 

Anrufe auf. Mittels der Rufnummer 

wird der Anrufer sekundenschnell 

identifiziert und der zugehörige 

Kontakt kann während des Anrufs 

sofort geöffnet werden. 

Anrufe, die in Ihrer Abwesenheit 

eingetroffen sind, können von 

Ihnen einfach beantwortet werden. 

Liste mit 

eingegangenen 

Anrufen 

“Guten Tag Herr Müller. Wie ich höre, sind Sie im  
Kompressorraum. Ja, ich habe Ihre Daten bereits vor 
mir. Um welche Maschine geht’s denn?” 

* Setzt eine TAPI fähige Telefonanlage mit TAPI Server 

des Herstellers oder zusätzliche Software voraus 
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OFFENE POSTEN 

Verwaltung von: 

 Ausgangs– und Eingangs-
rechnungen und  -
gutschriften 

 Frei wählbare Mahnstufen 

 Mahngebühren und Ver-
zugszinsen individuell ein-
stellbar. 

 

Wenn Sie die Zahlungseingänge 

Ihrer Kunden selbst überwachen 

können Sie dies im Optionalen OP 

Modul von CASAM machen. 

Nach der Kontrolle der Zahlungs-

eingänge können Sie Mahnläufe 

starten und säumige Zahler in ver-

schiedenen Mahnstufen bis zum 

Mahnbescheid an ausstehende 

Zahlungen erinnern. 

Alle ausstehenden Zahlungen wer-

den zu einem Kontoauszug zusam-

mengefasst . 

Sie können Mahntexte nach Ihren 

Vorgaben für die verschiedenen 

Mahnstufen erstellen und einset-

zen.  

Abziehbare Skontobeträge werden 

automatisch abgezogen und ver-

rechnet.  

Mahngebühren und Verzugszinsen 

können individuell eingetragen 

und ausgedruckt werden. 

Effektive Nachverfolgung und Mahnung aller säumigen Zahler. 

Modul Offene Posten / Mahnwesen 

CASAM Mobil 

MOBILE SERVICEABWICK-
LÜNG 

Abarbeiten übermittelter Ser-

viceaufträge 

Anlegen neuer Serviceaufträge 

Unterschrift des Kunden direkt 

auf dem Gerät* 

Ihre Servicemitarbeiter bekommt 

die Serviceaufträge anstatt als Aus-

druck direkt auf sein Windows 

Notebook oder seinen Tablet-PC 

übertragen. 

Alle Eingaben der geleisteten Arbei-

ten, der verbrauchten Materialien, 

der Stunden und Kilometer 

sowie die Unterschrift des Kunden 

erfolgen direkt auf dem Gerät. Die 

erfassten Daten können anschlie-

ßend sofort versandt und in das 

zentrale System zur Abrechnung 

übernommen werden.   

Alle Maschinendaten 

vor Ort 

Serviceaufträge direkt 

vor Ort eingegeben 

“Alle Daten sofort eingegeben und übermittelt“ 

* Setzt einen Touch-fähigen Tablet-PC oder 

Touch-Screen Notebook  mit Windows 8 oder 8.1 

voraus 
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Als Dienstleister erwarten Ihre Kunden eine weitestgehende Flexibilität in 

allen Bereichen von Ihrem Unternehmen und Ihren Mitarbeitern. 

Sie müssen schnell auf sich verändernde Kundenanforderungen und Wünsche 

reagieren, unmögliche Liefertermine möglich machen und auch umfangrei-

chere Projekte mit qualifizierten Mitarbeitern und professioneller Qualität 

schlüsselfertig übergeben können. 

Dazu benötigen Sie eine Software, die passgenau auf Ihre Bedürfnisse zuge-

schnitten ist und sich - wenn nötig - schnell erweitern oder anpassen lässt und 

mit Ihnen und Ihren Bedürfnissen wächst. Als flexibler Softwarehersteller 

realisieren wir schnell und zuverlässig Anpassungen für Ihre speziellen Be-

dürfnisse.  

Damit Sie sich auf Ihre Kerngeschäft konzentrieren können, erwarten Sie eine 

Entlastung von der ständigen Artikelaktualisierung und Preispflege. 

Änderungen Ihres Corporate Designs, Zertifizierungen und neue Hersteller 

und Produkte sollten sich schnell in Ihren Schriftverkehr integrieren lassen. 

Kundenanforderungen hinsichtlich elektronischer Übermittlung von Angebo-

ten und Rechnungen setzen wir ebenso schnell wie kostengünstig für Sie um. 

Alle diese Dienstleistungen bietet Ihnen das Team der SMB als Wartungsleis-

tungen für CASAM Enterprise.  

Als Dienstleister sind sie flexibel. 
Ihr Softwarelieferant auch ? 

SMB 
Gesellschaft fu r EDV– Systemma-
nagement und –Beratung mbH 
 

Die SMB GmbH wurde 1997 von 

Dr.-Ing. Thomas Horn gegrün-

det. Von Beginn an  stand  die 

Beratung und Schulung sowie 

die Erstellung von individuellen 

Softwarelösungen im Mittel-

punkt des Handelns. 

Im Jahr 2003 wurde der Vertrieb 

von Softwareprodukten für den 

High Performance Computing 

Bereich gegründet. 

Seit 2004 wurde die Softwarelö-

sung ERP4SMB von einer inter-

nen Lösung zu Marktreife entwi-

ckelt. 

Seit 2006 bietet die SMB An-

wendersupport für die Software 

CASAM 2000 der Firma e.com 

SMB GmbH 
Kortumstraße 41 

D-44787 Bochum 

 

Telefon: +49-(0234) 51 69 92 –0 

Fax: +49-(0234) 51 69 92 –29 

E-Mail: info@SMB-Net.de 

Internet: www.SMB-Net.de 

Arbeitsplatz 

Windows XP, Vista, Windows 7, 8, 8.1  

Pentium IV Prozessor 

min. 2 GB Hauptspeicher 

100 MB Festplattenspeicher 

Microsoft Office 2003 oder höher (Word, Excel und Outlook) 

Server 

Windows Server 2003, 2008, 2012 (64 Bit empfohlen) 

SQL Server 2005, 2008, 2008R2, 2012, 2012R2 

Pentium IV Prozessor 

min 4 GB Hauptspeicher 

8 GB Festplattenspeicher 

Systemvoraussetzungen 


