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Die neue Dimension der Datenvisualisierung und Datenauswertung mit BOARD

Mit lhrem GEDYS IntraWare CRM haben Sie die volle 360° Sicht auf lhre Kunden und Interessenten.

e Vom Innendienst und Aulkendienst werden taglich neue Informationen in |hr CRM eingebracht.
Hierbei handelt es sich um die unterschiedlichsten Arten von Informationen.

e Aullendienst Mitarbeiter legen Termindokumente an oder erstellen Besuchsberichte.

e  Um effektiv den Fortschritt im Verkauf zu betrachten sind Verkaufschancen zum Tracking vorhanden.
Angebote werden geschrieben.

e Neue Adressen kommen hinzu, aus Interessenten werden neue Kunden. Kunden kaufen bei lhnen
immer wieder. Kunden melden auch Reklamationen in Form von ServiceCalls.

All diese Informationen kdnnen Sie nun in Relation zueinander bringen um effiziente Entscheidungen treffen
zu kénnen. Erkennen Sie Zusammenhange und tauchen Sie in |hre Daten ein. Mit Funktionen wie Drill Down
und Drill Anywhere kénnen Sie |hren kompletten Datenbestand erforschen.

Zentraler Einstieg ist das Dashboard. Neben den Ubersichtlich dargestellten wichtigsten Informationen
gelangen Sievon hierin die einzelnen Auswertungsbereiche dervier bereitgestellten Module (Verkaufschancen,
Service Calls, Adressen und Angebote).
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Verkaufschancen

Im Modul Verkaufschancen stehen Ihnen eine Vielzahl von unterschiedlichsten Auswertungen zur Verfligung.
Betrachten Sie z.B.

e die Menge und das Volumen lhrer Verkaufschancen.
o wie die Pipeline gefullt ist.
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In allen Auswertungen kéonnen Sie die Selektion bzw. Filterung selbst andern. Hierzu stehen Ihnen fur haufig
verwendete Kriterien im linken Bereich verschiedene Filterelemente zur Verflgung oder Sie wahlen die
Selektion direkt aus der Grafik heraus aus.
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Eine Besonderheit ist die Darstellung der Veranderungen innerhalb einer Verkaufschance.

Im CRM haben Sie aktuell nur den augenblicklichen Inhalt einer Verkaufschance zur Verfigung. Mit BOARD
erkennen Sie sehr schnell, wie und wann die Verkaufschancen verandert wurden. Auch hier kdnnen Sie
wieder beliebige Filter fur eine Selektion zur Anwendung bringen.
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Der folgende Screenshot zeigt beispielhaft eine weitere Auswertung Uber alle ,Gewonnen" Verkaufschancen,
in einem definierten Zeitfenster, mit verschiedenen zusatzlichen Auswertungskriterien.
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Drill Down / Drill Anywhere / Excel-Export / CRM
Die Méglichkeiten des Drilldown / Drillanywhere lasst sich an diesem Auswertungsbeispiel sehr gut darstellen.

Ein Klick prasentiert den vorgeschlagenen Drilldown-Pfad, hier die Auflistung der Kunden auf Basis der
gewonnenen Verkaufschancen im definierten Zeitraum von Alfred Wagner.
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Der Anwender kann aber auch selbst bestimmen (Strg-Klick), welche Information (Entitdt) er ausgehend von
z.B. Alfred Wagner Uber die gewonnen Verkaufschancen sehen mochte. Folgendes Beispiel zeigt im Ergebnis
die zugehorigen Artikel.
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Alle Auswertungen und Ergebnisse kdnnen per Klick nach Excel Gbertragen werden.
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Neben der Datenbereitstellung aus dem CRM kénnen Sie aus
BOARD heraus auch sehr komfortabel direkt ins CRM wechseln,
ung @ @ um sich z.B. mit Hilfe der dort abgelegten Dokumentation und den
verschiedenen Korrespondenzen zur jeweiligen Verkaufschance zu
, informieren.
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Sie haben in der Auswertung lhrer Daten alle Freiheiten. Werten Sie |hre Geschaftsbereiche aus oder lassen
Sie sich lhre Top Kunden anzeigen.
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Interessiert es Sie in welchen Regionen die Verkaufschancen liegen, dann betrachten Sie diese in der Geo-

Auswertung.

Manat {12132}

Status

Status (W(S/5} - )
cancelled

Mitarbeiter

seatssie) .

Alfred Wagner
Anna Ziegler
Claus Schale
Frank Kolbe
Fritz Rolling
Gemot Haller

P

Eine Vielzahl weiterer hier nicht erwdahnter Auswertungen sind in diesem Teil des Paketes vorhanden.




Service

Selbstverstandlich stehen Ihnen im Service die gleichen Maglichkeiten und Optionen (Drilldown, Drillanywhere,
Selektionen & Filter, Excel-Export usw.) wie zuvor dargestellt zur Verfiugung.

Im Bereich Service stehen die Service-Calls (Reklamationen) mit all ihren Auspragungen im Fokus.

Mit einer Vielzahl von Auswertungsmaoglichkeiten wie z.B. die Ticketzuordnung, Liegezeiten, Bearbeitungzeiten
verschaffen Sie sich einen umfassenden, transparenten Uberblick.
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Adressen / Kunden, Interessenten, Neukunden

Wissen Sie wo Ihre Kunden / Interessenten / Neukunden sitzen oder wie viele Sie in diesem Jahr gewonnen
haben? Wer wen betreut und welche noch ohne konkreten Betreuer sind?

Hierzu steht Ihnen der Bereich Adressen zur Verfligung.
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Not Available Alfred Wagner Markus Reuling Hans Burger Claus Schale Alfred Wagner Hans Burger

Claus Schale Tim Plattel Frank Kolbe Martina Faller Not Available Frank Kolbe Gernot Haller
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M veferant - M Kurde -

Adressen nach Typ

M Partrer - [ Sonstige -

Anzahl Neukunden m

Auto Bike 11.04.2017
Backstube Kaiser 05.04.2017
Behisen GmbH & Co. KG Syit 15032017
Backerei Pollety 29.03.2017
Firebike 11.04.2017
Getranke Fritze 06.04.2017
Landmaschinentechnik Jager 31.03.2017
MAGO Fabrikverkauf 0e.02.2017
Optik Kilian 06.03.2017
Réthenbach Center 02022017
Tally Weill 19.01.2017

Neben einem Gesamtuberblick mit allen zuvor dargestellen Moéglichkeiten sehen Sie hier eine geografische
Darstellung.
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Rudi Knabe
Stefan Fapp
Tim Flattel
Torsten Rubert




Vorgidnge / Angebote

Hier sind zunachst die Angebote und Besuchsberichte als Vorgangstypen im Fokus. Selbstverstandlich
stehen auch alle anderen Vorgangstypen in den Auswertungen zur Verfigung.

Informieren Sie sich
Uber die Gesamtzahl der Angebote und wieviel davon noch offen sind,
wie sich die offenen Angebote geografisch verteilen,

wie das Verhaltnis zum Vorjahr ist,
Uber die ggf. damit verbundenen Besuchsberichte (aktuell und im Vorjahr)
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2010 201 mz2 2013 2014 2015 2016 2017

Entscheiden Sie welche Vorgange Sie auswerten wollen. Nutzen Sie die Vielfalt der Moglichkeiten, die Ihnen
BOARD bietet.




VSB BOARD & CRM

Durch die Kombination der aufbereiteten Daten aus dem Data Warehouse und der schnellen Verarbeitung
in Board haben Sie immer die Sicherheit korrekte Werte fur |hre Entscheidungen zur VerflUgung zu haben.
Aufwandige wiederkehrende Arbeiten zur Aufbereitung der Daten entfallen.

Versetzen Sie sich in die Lage, schneller die richtigen Entscheidungen zu treffen. BOARD und VSB helfen
Ihnen dabei.

Technologischer Aufbau

Mit vorgefertigten Profilen des VSB DataConnectors werden die CRM Daten in die Staging Datenbank
Ubertragen. Hier erfolgen bereits die ersten Bereinigungen und Vereinheitlichungen. Aus der Staging
Datenbank kommen diese Daten dann durch eine Transformation mittels SSIS in das Data Warehouse. Die
Datenleseprozesse des BOARD Systems holen die Daten dort ab und stellen diese dann in BOARD eigenen
HybridenInMemory Datenbanken zur Verfligung.

Ubertragungstechnologie

SQAL Server Integration Services

GEDYS INTRAWARE & VSB
(CRM ——
- VSE Datalonnector r

~
e
Staging DB M~

s Data Warehouse
E Microsq

&L SQL&Server

WJ

Version Juli 2017

VSB Solutions GmbH - Bamberger Str. 10 < 96215 Lichtenfels
Tel.+49(0)95719501-0 « Fax+49(0)95719501-95 - info@vsb.de - www.vsb.de



