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Unsere Expertise und was uns ausmacht m SybItCX

SAP - e < e : Top SAP Partner & Digital Agentur

- SAP’Cloud Focus Partrier. - = % P sl ne

' ca : S e ey it ¢ Top CX Partner der SAP in MEE und
Top 16 Digital Agentur in Deutschland

o Q‘ _33?'9“.’“"-’ L ™ B < Innovation und Agilitat
. Mo # LA g 20
f BN\ . ) e % First Mover bei neuen Themen
| PRSI Rl Rk e e e
f i 4 Vorreiter in der agilen Projektmethodik

Architekten fiir Customer Experience

End2End Customer Experience mit

SAP CX als Firmenstrategie

(excellence in customer xperience)



Das sind wir ﬂ SybItCX

250+ >

25%+

= op

CHAMPIONS
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Die Challenge der Customer Journey

Marketing

(excellence in customer xperience)
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Ganzheitliche
Journey-
Zufriedenheit




Wo stehen Marketing & Vertrieb aktuell bei lhnen? m SybltCX

B Jeder kimmert sich um seine Belange,
wenige Berlihrungspunkte

B Zusammenarbeit mit einigen
Diskussionen (z.B. Leadibergabe)

B Enges Zusammenspiel, v.a. abgest.
Strategie Marktbearbeitung

Teilnehmerumfrage Sybit Expert-Talk 07.12.2021
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Pflicht & Kiir Lasvybitcx

Was ein gutes Gericht ausmacht
= Pflicht: Einheitlicher Vertriebsprozess
= Und die Kir: auch mal Uber den Tellerrand schauen

— Abgleich mit dem Marketing zu den Themen
Kontaktgenerierung und Leadprozess

= System alleine reicht nicht aus — organisatorische
Ebene ist sehr relevant

(excellence in customer xperience] 6




Wo stehen wir als Sybit heute? asybitcxX
Wertschopfung als Team-Work

\

Marketing

PR, E

/< Leads
ampagnen
*Mgt.

Marketing | Vertrieb

= |nteresse wecken =  Bedarfidentifizieren

=  Bekanntheit steigern =  Entscheider qualifizieren

= Daten sammeln = \erkaufschancen identifizieren

=  Einwilligungen erreichen = Angebot zur Entscheidung bringen
1:n 1:1
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Einheitlicher Vertriebsprozess m SybItCX

@

SAP Sales Cloud

CRM als zentrales Steuerungstool

Lead to Order

= |eadlisten mit Wiedervorlage =  Markierung von TOP-Opps
=  Steuerung der Aktivitaten = Schnelle Erfassung in Pipeline-Gesprachen
=  Segmentierung flr personliche =  Pipeline-Reporting
Betreuung / Nurturing = Forecasting
»  Account-Ubersichten = Div. Auswertungsmoglichkeiten
(excellence in customer xperience] 8



Leadliste
Uberblick fur eine effiziente Bearbeitung

Ygsvbitcx

NTT DATA Business Solutions

8- 20_Leads - offeniin Bearbeitung (1164) © —— e T ® v 7 + O Weier
Beschreibung - Top Lead - Qualifizierungsstufe < Status Produkt s Unternehmen/Kunde 2 Veramwortlicher VB Aufgabe fallig am - Hauptansprechpartner - Funktion
Ja C - Informationsphase In Bearbeitung Senvice Cloud Projekt 13.12.2022 16:30 CET| Leiter
Nein B - Klarungsphase Offen Marketing Cloud Projekt 08.06.2022 10:30 CET| Leiter
Ja B - Klarungsphase Offen CRM Sales Cloud Projekt 25.04.2022 10:30 CET| Leiter
Nein D - Kontaktphase In Bearbeitung Strategieberatung 05.04.2022 11:00 CET| Leiter
Nein D - Kontaktphase Offen Sales Cloud Projekt 05.04 2022 10-00 CET| Leiter
Ja B - Klarungsphase Offen Sales Cloud Projekt 23.03.2022 11:00 CET| Leiter
Ja B - Klarungsphase Offen Service Cloud Lizenz 23.03.2022 09:30 CET| Leiter
Ja B - Klarungsphase In Bearbeitung Sales Cloud Projekt 23.03.2022 09-00 CET| Leiter
Nein E - Aufwarmphase In Bearbeitung Service Cloud Projekt 16.03.2022 12:00 CET| Mitarbeiter
Ja C - Informationsphase In Bearbeitung E-Business Cloud Projekt 15.03.2022 14:30 CET| Leiter
Nein B - Klarungsphase Offen Sales Cloud Projekt 28.02 2022 09-00 CET| Leiter
Ja B - Klarungsphase Offen E-Business Cloud Projekt 23.02.2022 09:30 CET| Leiter
ein C - Informationsphase In Bearbeitung Sales Cloud Projekt 16.02.2022 16:00 CET| Leiter

(excellence in customer xperience)
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Kontaktprofil inklusive Interessen
Ubersicht integriert in CRM

@ | 9o,
Kunde Anrede
GmbH & Co. KG Hemr
Notiz Wahrnehmung zur Sybit

- . Positive Einstellung
sbr 17.10.2016 Kontakidaten per Email von FHG erhalten.

Marketingprofil Ubersicht Leads Opportunitys Aktivitdten Zielgruppen Notizen Marketingattribute Anderungen
Marketingprofil
< SAP | Konmkiprofil v
iche Daten Datenheriunft Scores Einwilligungsmarketing

s Oervice

Letzte 3 Tage Letzte 3Monate Letzte 3 Quartale  Letrte 3 Jahee

WKW 40KW2L 41K VIl 4THWZ2L 40K

ATKWEL 44KW 2L

Name

I

Kontaktintensitat

Cptimaler Kontakt

B Externe Folgebel

B E-Mail

Marketingbeseich: Global
Ausgehende E-Mail

EM 1b Save the Date EF Sales 2022
Kampagne:
Kampagneninhalt:

&“' AMS

Opportur
Opportur

In B.

rheitung
AMS 2022

Eingahand I Ausgehend [ Unbekannt

(excellence in customer xperience)

EM 1 Save the Date EF Sales

m b . t '
y NTT DATA Business Solutions

Kontaktaufnahme
1 - erlaubt

Quelle

PP Yp—— T,
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KPls im Vertrieb m SybItCX
MalSeinheit fur Ihr Vertriebsziel

= Definition der Vertriebsziele

= Stabile Sales Pipeline durch aktives Lead Management

® Erreichung und Monitoring der personlichen Zielvorgaben

= Maximierung der Abschlusschancen der Opportunities

= |dentifizierung von Pipelinellcken

= Zusatzliche Potenzialidentifikation neuer Geschaftschancen

® Transparenz und Sicherheit in der Umsatzplanung und -maximierung

= Nachhaltige und gewinnbringende Kundenbeziehungen

Pipeline
Erwarteter Erlos

2,79 M m

(excellence in customer xperience] 11




Absatzprognose
KPI Beispiel 1

m b . t '
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,lch, als Vertriebsleiterin, méchte eine Teilmenge der Verkaufspipeline, die nur die qualifizierten Opportunities
umfasst, flir die im laufenden Quartal ein Abschluss erwartet wird auf einen Blick sehen.”

* Eingrenzung der Opportunities durch
das Merkmal ,Qualifiziert”

e Zeitliche Dimension ,Eingrenzung
Abschlussdatum der Opportunities des
aktuell laufenden Quartals”

* Aufsummierung der Opportunity
Summen

* Einbindung der KPI auf die Startseite
,Auf einen Blick”

Overview

Absatzprognose
UsD

387.61 «

Laufendes Quartal

(excellence in customer xperience)

-

Lp)ig;“ne m SybthX‘ Meni =

1,63 .

Nachste 3 Monate

e: Practice: Energieschub
'on Roll-Vertrieb

Wiac dac lintarnahman innouativund
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Mein Fortschritt vs. Mein Ziel m SybItCX'
KPI Beispiel 2

,Ich, als Vertriebsmitarbeiter, méchte meine aktuelle Pipeline im Vergleich zu meinem Ziel sehen. Dabei méchte
ich auch schnell sehen kénnen, ob ich mich auf der Zielgeraden befinde oder ob meine Zielerreichung noch weit
wegq ist. “

Pipeline
Erwarteter Erlos

* Eingrenzung der Opportunities durch
das Merkmal ,,Meine Opportunities”

» Zielwert vs. Aktuelles Pipelinevolumen

* Darstellung von Schwellenwerten mit
Alarm- und Warnpunkt

* Einbindung der KPI auf die Startseite
,schnell sehen” mit einer grafischen

AUfbereitung Ist 3 Mio. Ist 3 Mio. 3 wio. | 5 Mio.
* Weitere Drilldown Funktion, um mehr 3 Mo, m— \_| e, C—
Deta I | S Se h e n Z u ko n n e n e ;efelenz 500 Tsd. Zielwert 5 Mio. . v

(excellence in customer xperience) 13




WIN / LOSS Rate meiner Ansprechpartner m SybItCX'
KPI Beipsiel 3

, Ich, als Vertriebsmitarbeiter, méchte wissen mit welchem Ansprechpartner meines Kunden wir am
erfolgreichsten und am weniger erfolgreichsten zusammengearbeitet haben, damit ich diesen bei meiner
aktuellen Opportunity mit einbinden kann.

* Die Ansprechpartner am jeweiligen
Kunden werden dahingehend
Uberprift wie oft sie in den letzten
Jahren in Verkaufsbelegen standen

e Daraufhin wird ermittelt, wie hoch die
WIN /Loss Rate mit diesem
Ansprechpartner war

* Ansprechende grafische Darstellung am
Kunden fiir einen schnellen ersten
Uberblick

* Mouseoverview Funktionalitat fur
detaillierte Infos

won: 120.000 Euro
lost: 50.000 Euro
winLossRatio: 66.666667%

(excellence in customer xperience) 14




Dashboards als EIN Schlussel zum Erfolg
Wichtige Fahigkeiten eines CRM

Verstandliche,
anpassbare
KPls, Reports

Operatives

Reporting mit Zugriff auf real-

Mobiler Zugriff

Anspruchsvolle
Analytics

m b . t ¢
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Reporting nach
Berechtigungs-

Fokus auf den time Analysen . .
Y und interaktive Infrastruktur struktur
Anwender
Dashboards
Sybit Pipeline Selsktion: Initisl @ < & C
St B Pipeline-Ubersicht mit Ziel @ - . Vergleich Ziel - Erwartster Wert 2 -
50 " B fezat Coparibes MonauKatendeanr B Zelemeichung
- ::::q o0n @
Pipeline 5 82019 om0 @
Pipeline vs Ziel 3 Monate rollierend Pipeine Abschiusseate 112008 oo @
Gevactteter Voer R Geschatt 12.2019 000w @
01.2020 -9
02.2020 wesw @
s & A\ 2,28 . ' 25 i e
e e
07.2020 S
B Pipeline pro Mitarbeite [~} - ¥ . Erwarteter Wert pro Phas: %]

200074
— W Ooportunity ideniiziren
1.620.600.60
’ W Ooporurity quaiizieen
p— T mentatcn B

Opportunitys Opportunitys meines Teams (157) ®

e

FIE LY

666.009.00

;‘: N

5

2

' Bergmineers | GemmaraBiner  Chomofkremer it Dema

(excellence in customer xperience)

Frari wisoer

2

[ —

Angebat
214%

W LPL Grundiagenenmittiung

B LP7: Misirkung bl cr Vergabe

15




Dashboard Ygsvbitcx

NTT DATA Business Solutions

Verkaufsleistung

8 e /.Sp/'e/ 5 e

Verkaufsleistung Selektion: Initial & un
[E . Vertrisbsmi nach 1em Erlés (TOP 10) - letzte 12 Monate (] = . Vertriebsmitarbeiter nach Erlgs in der Pipeline (Top 10) - néchste 12 Monate CRM rem
z z
T ]
£ £
£ 2
I =
8 &

[} ]
5 5
= =
[} Mio. Mia. Mo SMio. GMia Thiio BMio. ] M. 2Mia. 3Mio. 4Mio. 50, EMia. TMio.
Erlés (EUR / Eurc) Erlds (EUR / Euro)
[£ . Durchschnittlicher Verkaufszykius - letzte 12 Monate &z & Scorecard fir Verkaufseffeldivitst - letzte 12 Monate (£

50 ManztiKalende. . Anzahl Geschifte * | Ausleadsbez.. o | Durchschniic.. | AnzahlderGes.. » | Gewinnate «| Durchsch

» Januar 2021 52.00 500 EUR 3400 65.38 % 761

o Februar 2021 900 30 EUR 2900 7436% BL1

Marz 2021 58,00 .00 EUR 42,00 7241% N5E

|
,I
\
/

April 2021 38.00 5.00 EUR 20,00 52.63% 1032
/\ / Mai 2021 30.00 300 EUR 17.00 56.67 % 2394
100 ».

'\\\/ \ Juni 2021 35.00 400 EUR 3100 56.35 % 183C

Juii 2021 20.00 200 EUR 20,00 50.00 % aLc
= - August 2021 52.00 5.00 EUR 19.00 32.20% B34
September 2021 4100 900 EUR 20,00 48.78% 1270

L] "'S} 'é: "?1\ JDT ,.P\ .,:‘5‘.’\ Jg)."\ Oktober 2071 51.00 6,00 EUR 1900 37.29% 53C
& & & & & & & November 2021 52.00 500 EUR 19.00 36.54 % 1397

¢ & N &Q& Dezember 2021 44,00 10,00 EUR 1500 34.09% 2065

Monat

(excellence in customer xperience) 16




Dashboard

Vertriebsmitarbeiter

CC Vertriebsmitarbeiter-Dashboard

Kunde

_  Pipeline meiner Accounts - nachste 12

=+ Monate

Dihler AG

Becker Berlin

CX Dyrell GmbH
STABAU AG & Co.KGaA
CX Terell AG

CX Diehler AG

Find Relay Company
STRABAG AG

Robert-Bosch KG

Diageo plc

0 400Tsd.
(EUR / Euro)

800Tsd. 1.200Tsd

Meine abgeschlossenen Opps - letzte 3

A
~ Monate 2
4 200Tsd.
150.000,00
3 150Tsd.
2 - 100Tsd.
1 ~ 50Tsd.
0 - 0

Dezember 2021

(excellence in customer xperience)

B Erwarteter Wert

(EUR / Euro)

bitcX
y NTT DATA Business Solutions

Selektion: Initial < W% ¢ C
B W St

¥ _ Mein Sales Funnel [} |= . Gewonnen vs Pipeline 2

9.24% -

26,96 %

10,27 %

Rainer Rode

o] 200Tsd. 400Tsd. 600Tsd. 800Tsd.
k= Meine aktiven Opportunities - Abschluss nachste 3 Monate 2
15 525.000.00 600Tsd.

B

10 400Tsd. S
8 a

.y

o

5 180.000.00 200Tsd. 3

w

Angebot

S—
Opportunity identifizieren

Dezember 2021

Opportunity qualifizieren

2
I }_/1
0 —— -0

Opportunity identifizieren

Januar 2022

Opportunity identifizieren

Februar 2022

17




Digitale Steuerungsmoglichkeiten

=
~
-~
-

_—
==

—
—
[~
—

EEEE
|— | —
===
-—
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Aktivitatsberater

= [sybitcx Q@ 9 L
Opportunitys ® Srdsinresse T X
Al Schritt L& entwickeln fir Nutzenar aufbauen fehit ®
(=] CX Produktinteresse * » = | O o+ + = 4 c Aktionen ~
Kunde Verkaufsphase Enddatum Erwarteter Wert ®
| CX Dyrell GmbH Nut tation aufbaven
14.04.2022 37.980,00 eur
Hauptansprechpartner Wahrscheinlichkeit
@ Kani schindler 0%
Ubersicht Feed Vertriebsaktivititen Produkte Verkaufsbelege Zeitraum Ansprechpartner Projektorganigramm Wettbewerber Umfragen Verkaufsteam » ~
B Altivitaten (12) Q  MNeu ~  Weitere . Aktivitatsberater (18) Weitere
Betreff % Obligatorisch 4 Aktion
@ < Griinde fiir Erfolg oder Misserfolg analysieren n
28.042022 11.:30:00 - 28.04.2022 12.00.00 7 BT LS T
Offen Normal .
Besuch vereinbaren und vorber  Nein g
@ @
B { Kontakte auf Filhrungsebene herstellen Glnstigsten Einstiegezeitpunkr ~ Nein @
23022022 11.:30:00 - 23.02 2022 12.00.00 -
Off X 5
‘ = Besuch verelnbaren und vorber el ©
8 o)
B < Receive feedback and handle objections Initiale Anforderungsanalyse Nein ®
10.03:2022 10:30-00 - 10.03.2022 11.00-00
s ~ Opportunity qualifizieren (4)
B Machbarkeit kidren " o]
B3 < Initiale Anforderungsanalyse &
10.02 2022 10:30.00 - 10.02.2022 11.00-00 Zeitplan des Kunden ermiteln  Nein @
Offen &
Entscheidungsfindungsprozess  Nein ©
® ¢ Gunsigsien Enstogszi 8 .
04.02.2022 11:30:00 - 15.06.2022 12.00-00 Verkaufsteam festiegen und ko~ Nein ©
Offen
~ Nutzenargumentation aufbauen (4)
Verkaufsteam mit Projektteam ;  Nein @
s @
Beziehung zu Mitentscheidern . Nein ’
@ E-Mails (1) Neu Weit ] ®
Lasungsvorschlag entwickeln Ja g
A - a a8
Betreff 4 Status Verantwortlicher Akt . ®

(excellence in customer xperience)

Lasung dem Projektteam prise

m b . t ¢
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Aufgaben und Aktivitaten werden je
nach Verkaufsphase vorgeschlagen

Die vorgeschlagenen Aktivitaten
konnen schnell und einfach zur
Opportunity hinzugefigt werden

Das System erinnert Sie aktiv daran,
dass vordefinierte Aktivitaten fur die
jeweilige Verkaufsphase fehlen

Die vorgeschlagenen Aktivitaten
kdnnen vom Administrator
eingerichtet werden

Es kann zwischen obligatorischen
und nicht obligatorischen
Aktivitaten unterschieden werden

19



Pipeline Manager
mit Intelligent Sales AddOn

¥ Fiters v Status @  SalesUnitl v [ Commitied BestCase [ Pipeline

$479,850,182 $480,182,535
© i »
"
®
.
O °®
O
(
» {
O @
‘
Opportunities
- AEA— -
01 Opportunity Deal 1403 Cisco Systems Adrian Chase
New Opportunity O1 un 2] Adrian Chase
OPP-GPSC-1 887 Alpha Center P Adrian Chase

(excellence in customer xperience)

Sales Phase

Identify opportunity

Quality opportunity

Identify opportunity

Best Case ()
$481,637,481

O © o
" ®

Close Date

Jan3,2022

Jan 28, 2022

Feb 2, 2022

£ 01-2022(Jan1-Mar3)  USD v

line. (

$5,049,749

Expected Value

$11,160

CNY¥33416

$100,000

2 Forecast Tracker

o

Q search ¢4 ExportData v

Total Negotiated Value Actions

m b . t ¢
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Grafische Pipeline Ubersicht

Darstellung der DealgroRe (anhand
der Bubble-GroRe)

Vertikale Anordnung der Bubble
stellt die Abschluss-
wahrscheinlichkeit dar

Die horizontale Ebene stellt das
Abschlussdatum dar

Oppportunities konnen direkt aus
dieser Listenansicht heraus
bearbeitet werden

Der Opportunity-Score berechnet
sich auf Datenbasis lhres
Unternehmens und stellt die
Zusammenhange von gewonnenen
und verlorenen Opportunities her

20




Forecast Tracker
mit Intelligent Sales AddOn

Y Fiter v Ststus @) BPSSslesfwope v [ Zugesapt (8] GunstigsterFoll (8] Pipeline
650.0008 ~ 100.000 S 200.000 $ 472.000 5
Live Zatien
Prognose-Tracker
(]
o ?—?—"—0

£ 202201 Jan.31.0ez)  USD v

3720008 =

Wummer © Kunde Prognosekstegorie :  Schiussderum
WD verkaut von Handetswaren 2018 — 14002022
WD Verkaut von Hittsmareriat 7 2e60 46 tugesags 30.08.2022
@D Mogiichkeit rum Verkaut von Isofi 2012

@D 0 xn 120

@D Verkaul Beipackzetiel 2084 Zugesap 01.08.202
@D © Verkautumagichheit van Sicherhe... 2913 Zeller 4G Ginstigser Fall @ 12012022

(excellence in customer xperience)

&4 Dmen exportieren v Q) Suchen

Erwaneter Wen
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Uberblick Gber den Stand der
Pipeline (Ziel, gewonnen, zugesagt,
Best Case)

Visualisierung von Best-Case und
gewonnenen und zugesagten
Opportunities

Kennzeichnung von Zielvolumen (lila
Linie)

Kennzeichnung von Live- und
Prognosewerten (zugesagt = griine
Linie; Best-Case = gelbe Linie)

Anzeigen eingereichter Forecasts

Live Bearbeitung von Opportunities
moglich

21



Take Away ﬂ SybItCX

= Basis ist der Prozess... (Pflicht)

= _.aberauch der durchgangige Prozess (Kir)

= Die Umsetzung des Prozesses erfolgt im CRM
= Andie Anwender denken! Bottom-up!

= Nutzen Sie die technischen Mdglichkeiten des CRM
Schrittweise!

(excellence in customer xperience)
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wv](Jinolv]f]
Sybit GmbH

Peter Dul3ling

Head of Sales
+49 151 46250052
Peter.Dussling@sybit.de
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https://www.linkedin.com/company/sybit-gmbh
https://www.xing.com/company/sybit
https://www.youtube.com/c/sybit
https://twitter.com/sybit
http://www.facebook.com/sybit/
https://www.sybit.de/

