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AGENDA

1. B. Braun Medical AG 5. Bl mit CRM Daten — Darum!

2. Bl ganz einfach? 6. Demol-CRM

3. BI mit CRM Daten — warum? 7. Demo 2 — Mengen und Umsatze
4. Mengen und Umsatze? Ja klar, aber...
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WIR HABEN KOMPETENZ IN 18 THERAPIEFELDERN.
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Business Intelligence — ganz einfach?
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Bl mit CRM Daten — warum?

» Salesforce CRM — Hohe Prozessabdeckung, hohe Benutzerakzeptant
» Einschrankungen im Bereich des Reportings
» Zunehmend grosse Datenmengen - finde ich das wesentliche?

= CRM Daten als Verkaufsargument

» Datengualitdt messen

= Verkaufsprozesse fordern - Business Discovery
= Zielgerichtes, Kundenorientiertes CRM

=  Opportunity Management — Ubersicht ganz einfach

Mit den richtigen Kunden Uber die richtigen Themen sprechen
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Mengen und Umsatze? Ja klar, aber....

» Welchen Einfluss haben unser Kundenaktivitaten?

= Wie erfolgreich sind unsere Marketingaktivitaten?

= Besuchen wir die richtigen Kunden?

= Sprechen wir tber die richtigen Produkte und kennen deren Starken / Schwéachen?
= Konnen wir wirklich agieren anstatt nur zu reagieren?

= |st der Kunde mit unseren Produkten zufrieden und vor allem warum?

= - |st der Umsatz weg, ist es doch eigentlich zu spét!

= Kunde halten versus Kunde zuriick zu gewinnen.

Ein CRM System bietet uns alle dies Informationen. Wichtig ist nur, diese Daten auch
in unsere Bl Welt zu integrieren!

Nutzen Sie das viele Wissen lhrer Field Sales!
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Bl mit CRM Daten — Durchblick anstatt Datenflut

uber 20°000 Kundenbesuche pro Jahr

rund 30°000 besprochene Produkte

> 70'000 Personen

> 35'000 Institutionen und Abteilungen

Weit tiber 100 verschiedene Fachbereiche, Funktionen, Rollen oder Schwerpunkte
Rund 7°000 Mutationen pro Jahr

Mit den richtigen Personen Uber die richtigen Produkte sprechen!
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Warum Qlik und warum mit Heyde?

= SIB Workshop — in 5 Tagen zur ersten Qlik Applikation
= Gardner Quadrant
= Top Community weltweit die sehr hilfsbereit ist

» Heyde als top Partner mit top Referenzen
=  Schnell, unkompliziert und kompetent

Heyde zeichnet sich als Partner und nicht einfach nur als Lieferant durch hohe Fachkompetenz und top Beratung

aus.
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