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Konzept und Vision plicatec

Schnelle Zielkunden-
Anerkannte identifikation:

Markt-Experten

bestehendes Netzwerk
Zielmarkt vorhandene Account-Infor-

509 diskrete Fertigung | Mauonen 7
50% andere Branchen

CRM Best Practice

fuhrende CRM-L6sung
fur Geschaftsentwicklung

von IT, Logistik, Engineering
und Industriegitern

entlang der gesamten Wert-
schopfungskette

Effizienz

Individualitd

Performance im Vertrieb:

Akquisitions-Management
Account-Strukturen

schnelles Finden neuer Kontakte
Teamwork

Dokumentation

Reporting 7

Anerkannte

Expertise in Geschéaftsentwicklung,
Vertrieb und Marketing

Komplexe Vertriebsprozesse:

Vertrieb komplexer Losungen
Target-Account-Selling

operative Umsetzung

Beratung, Coaching, Training 7
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Dienstleistungen auf Basis unserer Marktexpertise ~ Plicatec

Vertriebs-Strategie
Vertriebs-Optimierung
Coaching

Dienstleistungen fur die

strategische Geschéaftsent-
wicklung entlang des ge-
samten Vertriebszyklus

Expertise
in
Markt

Informationen tUber
- Zielmarkt, Unternehmen und
Wertschoépfungsnetzwerke

Best-Practice CRM fur
den gesamten Vertriebs-
prozess
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Unsere Dienstleistungsbausteine

Leadgenerierung
~complex Solution Selling“ ist fiir uns kein Fremdwort.

Interimsvertrieb
Wir ibernehmen vollstandig Ihre Vertriebsaufgaben.

Terminvereinbarung

Qualitativ hochwertige Termine vor konkretem Projekthintergrund.

Go-To-Market Modelle

Wir erarbeiten und verifizieren Ihr Go-To-Market Modell.

Vertriebsbegleitung

Wir machen Sie schlagkraftiger.

Analyse Workshops

unsere praxishewahrten erfolgsorientierten Workshops

Deal-Closing

Wir bringen Sie auf den ersten Platz.

Vertriebstrainings

Wir steigern die Effizienz und Qualitét Ihres Vertriebes.

Zielmarkt-Qualifizierung
Wir finden-und qualifizieren thren Zielmarkt.

\ertriebsprozessberatung
Wir steigern die Effizienz und Qualitat Ihres Vertriebes.

Market-Response-Analyse

Wir fragen |hren Zielmarkt und analysieren die Antworten.

CRM Best Practices

Keine Lizenzkosten und schnelle Umsetzung.

plicatec GmbH
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Service - Vertikale plicatec

Vertriebs - Strategie

A
Portfolio-Definition  —
Beratung
Wettbewerbs-Situation und -Analyse  —
Training
Partner-Konzept —
Coaching
Markt-Definition und Markt-Beobachtung  — Praktische Erfahrung
Organisation
: . | Erfahrung mit verschiedenen
Operativer Vertrieb .. Organisationsstrukturen
Optimierung
Unterstutzende Mittel und MalBnahmen — — Markt-Kenntnis
Umsetzung
. Eigener Markt-Zugang
Kunden Akquisition  —
CRM Best Practices
v

Lead / Nachfrage - Generierung
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Operativ taktische Anforderungen im Vertrieb plicatec

= Erweiterung der Kundenbasis und effiziente Identifizierung neuer Kunden

= Schneller qualifizierter Zuwachs der Sales-Pipeline

= Konzentration des Vertriebs auf seine Kernkompetenzen, Verkaufsgesprache zu fihren und Angebote zu erstellen
= Positionierung eines neuen Produktes, einer neuen Dienstleistung oder einer neuen Lésung am Markt

= eigene Verwaltung der Interessenten in einer sehr frihen Phase des Vertriebsprozesses

= Terminvereinbarung durch einen externen Spezialisten mit hoher Markt- und Losungsexpertise

Leads und Termine

= qualitativ hochwertige und ausgezeichnet qualifizierte Termine

= Erfahrung in den Prozessen und Entscheiderstrukturen der Zielkunden

= Softskills im Verkaufsabschluss, nichts tibersehen

= Termine mit ,Zug zum Tor“ und ein kritisches Feedback nach dem Termin

= Etablierung von Unternehmen und Lésungen in komplexen Accountstrukturen
= Absicherung des Erfolges vertrieblicher MalRhahmen

= Umsetzung von methodischem Target-Account- und Value-Selling

Vertriebsprozess

= hohe Qualitat im finalen Vertriebsprozess und der Entscheidungsphase

= Kurzfristige temporare Verstarkung des Vertriebsteams

= erfahrene Vertriebsexperten auf Zeit

= Bearbeitung des gesamten Vertriebsprozesses oder bestimmter dedizierter Aufgaben
= Uberbriickung des Ausfalls eines Mitarbeiters

= Vertriebsexperten auf Zeit statt eigenem Personal

Interimsvertrieb
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Strategische Anforderungen im Vertrieb plicatec

= Welche Unternehmen sind geeignete Zielkunden?
= Wissen um Strukturen und Entscheidungsprozesse dieser Kunden

= Analyse komplexer Konzernstrukturen und zielfihrender Eintrittswege

= Ermittlung des Marktpotenzials einer bestimmten Losung, Dienstleistung oder eines bestimmten Produktes
= Schaffung einer nachhaltigen Basis fiir weiterfiihrende Leadgenerierung

Markt und Kunden

= reprasentatives Feedback des potenziellen Zielmarktes auf eine neue Lésung, Dienstleistung oder ein neues Produkt

= Minimierung der Risiken eines Markteintritts

= Nutzung eines qualifizierten Marktfeedbacks in neuen Losungen

= Abschatzung des Aufwandes und der Dauer flr einen Markteintritt

= Befragung von potenziellen Kunden durch erfahrenen Experten mit Kompetenz und Qualitat

Go-To-Market

plicatec GmbH plicatecUnternehmensprofil Seite 9 Aug. 2011 /JS
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Organisatorische Anforderungen im Vertrieb plicatec

= Steigerung des vertrieblichen Unternehmenserfolges

= Professionelle Unterstitzung bei der Erstellung eines Go-To-Market-Modells und dessen Umsetzung

= Schnelle Gewissheit darliber, ob das Go-To-Markt Modell erfolgreich umgesetzt werden kann

= Analyse und Einschatzung des aktuellen Service-Offerings, des aktuellen Go-To-Market, des aktuellen Marktfokus,
des aktuellen vertrieblichen Vorgehens durch einen externen Experten

Analyse-Workshops

= Aufzeigen von Optimierungspotenzialen

= Meinung und Handlungsempfehlung eines externen Experten

= Erstellung eines Go-To-Market Modells zur Adressierung eines neuen Marktes oder Positionierung eines neuen Produktes /
einer neuen Lésung

= Steigerung der internen Vertriebseffizienz (Qualitdt und Quantitat)

Beratung

= Steigerung des Erfolges der eigenen Vertriebsorganisation
= Verbesserung der Erscheinung des Unternehmens gegenuiber Kunden
= Erh6hung des vertrieblichen Bewusstseins im gesamten Unternehmen

= Erreichung langfristiger Umsétze mit Kunden
= mehr Cross- und Up-Selling-Effekte bei Kunden
= mehr Effizienz in der eigenen Vertriebsorganisation

= Rickgewinnung verlorener Kunden

Training

= schnelles und pragmatisches Vorgehen

= Ubergang vom reinen Produktverkauf zu Value-Selling-Ansétzen
= Gleichzeitige Motivation und Befahigung des Vertriebs

= |dentifizierung und Behebung von Schwachstellen
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Beratung, Coaching entlang des Vertriebsprozesses ~ Plicatec

Profitieren Sie von unserer Methodik

[ Team- und Management-Beratung ]

[Market—Response ][ SOP-Darstellung ]

[Cross-/Up-seIIing ]

[Vertriebs-Strategie ]

[ Angebots-Prozess ]

[ Account-Profiling / Qualifizierung ]

[ Go-To-Market Modell ]

[ Zielmarkt-Analyse ] [ SWOT-Analyse ] [ Lost-Review ]

[ Consulting, Coaching, Training ]
Markt- Account- Projekt- Projekt- Lésung und Shortlist Auftrag
Segmentierung : Qualifikation  : Eyaluation . Qualifikation ~ : Angebot ' 5
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Beratung plicatec

Profitieren Sie von unserer Methodik

Potenzial-Analyse
Identifikation und Hebung von bestehendem Geschéftspotenzial
Entwicklung / Umsetzung von Vertriebs- und Marktzugangs-Strategien

Definition / Identifikation von Zielmarkt, Projekten und

Ansprechpartnern
Entwicklung und Optimierung des Vertriebsprozesses
Entwicklung / Umsetzung von individuellen Vertriebsmodellen

Vertriebstraining

plicatec GmbH plicatecUnternehmensprofil Seite 12 Aug. 2011/ JS



Operativer Vertrieb plicatec®

plicatec’s Rolle und Leistungen im Vertriebsprozess

[ Integration des Mandanten ]
>

- Vertriebsgbegleitung - Dealclosing

[ Vorhandene Basis ] - Identifizierung von Projekten

- Nachverfolgung / - Kontakt zum Kunden

: N Kontakt zum Kunden - Uberpriifung des Angebotes
- Projekt Qualifikation entsprechend unseres
- Markt-Qualifikation und - Kommunikation zum Kunden Vgrstandmsses |
- Prozess Absicherung - Sicherstellung der Qualitat

Beobachtung

- Terminvereinbarung des Vertriebsprozesses

- Teilnahme an Kunden-Meetings :
- Account-Qualifikation - Cross- und Up-Selling

- Ansprechpartner-ldentifikation

- Zielkunden-ldentifikation

_Leadgenerierung [ Umfassende und langjahrige Expertise ]

Markt- Account- Projekt- Projekt- Losung und Shortlist Auftrag
Segmentierung Qua”fikation Evaluation Qua”fika‘[ion Angebot

plicatec GmbH plicatecUnternehmensprofil Seite 13 Aug. 2011/ JS



- X
Operativer Vertrieb plicatec

Unsere operativen Vertriebs-Dienstleistungen

= Generierung von Neugeschaft / Leadgenerierung

= Terminvereinbarung

= Vertriebsbegleitung

= Erganzung und Unterstitzung bestehender Vertriebsstrukturen
= Kundenriickgewinnung

= Outsourcing von Vertriebsaktivitaten

= Key-Account-Management

= Event- und Kampagnen-Management | l
= Zielmarkt-Qualifizierung {
= Market-Response-Analyse o

N
'%TH
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plicatec integriert die Vertriebs-Organisation
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plicatecX

Online-Dokumentation,
Reporting, Teamwork

Unser zentrales Werkzeug

= Industrie- und Kunden-Informationen
= Kontakt-Informationen

= Account-Planung

= alle plicatec-Aktivitaten

= Gesprachshistorien

= ToDo's

= Aktivitaten-Reports und KPI‘s

Ihre Projekte

Ilhr Sales-Funnel und Forecast

= Kampagnen

Dokumente

Kalender
RSS-Feeds
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Markt-Zugang plicatec

plicatec‘s Helicopter-Perspektive

CEO

Manager Business
Applications

Manager |
IT-Infrastructure 1

Manager
Engineering IT

Manager QS "

Einkauf

Werksleiter
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Markt-Wissen und Markt-Zugang

Account-Informationen

Markt-Teilnehmer (Unternehmen, Produkte, Dienstleistungen)
Unternehmens- und Organisations-Strukturen
Unternehmens-Strategien und -Planungen
Kennzahlen

Entscheiderstrukturen- und Netzwerke
Entwicklungs-Strategien und -Planungen

Stellung in der Wertschopfungskette

IT “Landschaft’, Strategien und Planungen
Logistik-Situation, Partner, Strategien und Planungen
Beschaffungsstrategien

Buying Center (involvierte Personen / Funktionen)
Belieferungs-Strukturen, Supplychain-Relationen
Dienstleister / Lieferanten-Beziehungen

Wettbewerbssituation und Beziehungsnetzwerke
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CRM Best Practices

CRM und Markt-Informationen aus einer Hand

plicatec

X

Zusatzlich zu plicatec’s Best Practice CRM stellt plicatec Markt-Daten und Informationen

zu Lieferketten mit und ohne Software zur Verfligung.

3 SupplyChainExplorer | plicatec xmiCRM - Mozilla Firefox
Datei Bearbeten Anscht Chronk Lesezechen Extras Hife

& - & | hitps//crm. picatec. com/?PHPSESSID

@ Erste Schite B Aktuele Nachrichten

plicatecX
xmiCRM Kalender | Kontakte | Reports | Projekte

Soloronne) [CRSNTIRSRREY 0cjmorto | Optionen | admin JTEES v

Supply-ChainExplorer  Deutschiand v/ B4 PKWs ] Transporter L] LKW's und Busse [ sonstige

OEN's Hodelle Zulleferer
‘Adam Opel AG M8 C Limo
Audi AG M8 CLK Coupe @ Antriebsaggregate
o : nerien

= DaimlerCheysier AG M8 SL Roadster
Ford Werke AG MB CLK Cabdio u ThyssenKiupp Presta SteerTec GmbH
Porsche AG M8 C Limo  Hydro Aluminium Alucast GmbH, D-6¢
Volkswagen AG Motor Hsbenaggregate
Volkswagen Sachsen GmbH = DasmierChrysier AG, D-70327 Sumgaf
Porache Lepzsg GmbH it
Hyundai-Kia Machine Europe GmbH ;:mm‘;';;‘:g::;"
Automobiimanufaktur Dresden GmbH  Robert Bosch GmbH. D-70469 Stuttg:
komplats Abgasaniage
®J Ebarspacher Gmbst & Co D7373
 Aniniertor Emissions Technologes
Dichtungen
Filer
Schisuche und Letungen
Teile der Abgasaniage
Fertigungs.Standorte Modellinfo KrafstoflEmspritzung
@ Antriebsstrang
= 0-23190 Bremen ofizielle Bezeichnung MB SLK Roadster Gatriebe / Kupplung
D-71065 Sindelfingen intame Bezsichnung RIT1  DasmierChrysier AG, D-70327 Stutigar
0.76432 Rastatt Plattform Bremssystem
D-70327 Stuttgat tagliches Produktions-Volumen 270 @ ISE Innomotive Systems Ewope Gmb)
D-71059 Sindatingen Produktians-Schichten 1  Robert Bosch GmH, D
B e s Hoy = Continental Teves AG & Co. of
Lenkung
Produktions-Ende 12010

 Thyssenkiupp Presta SteerTec GmbH

& Thyssenking
Lager-Metall | Gumeni
= Stankiewscz GmbH, D-29205 Adelhei

Achsmodule
# Otto Fuchs KG. D-58540 Meinerzhag
 DamierChrysier AG, D-70327 S

Bremsscheiben

Schaltvnastile

) http://crm.plicatec.com - Liste der Zulieferer - Mozilla Firefox

OEM wird von diesen Firmen beliefert

Systemlieferant

Firma

DURA Automotive Systems (France}
ABC Automobil-Formteile GmbH

Aisin Europe 5. A

AKG Thermotechnik Intemational GmbH & Co. KG
AKT Altmarker Kunststoff-Technik GmbH
Allgaier Werke GmbH

Aries Méca S AS

AninMeritor Emissions Technologies GmbH
AninMeritor GmbH

August Lapple GmbH + Co KG

Auto Chassis Intemational

AutolivBLV. & Co. KG

Automative Lighting GmbH
AutoSysteme GmbH

Behr GmbH & Co. KG

Behr Kirchberg GmbH

Benteler Automobiltechnik GmbH
Blaupunkt GmbH

BIVG - Baugruppen- und Moduffertigung GmbH
Borg Instrumente AG

Bridgestone Deutschland GmbH

Brose Fahzeugteile GmbH & Co.
Calsonic Kansei (UK)

CDP Bharat Forge GmbH & Co.KG
Coroplast Fritz Maller GmbH & Co. KG
DBS Draximaier Bordsysteme GmbH
Decoma Germany GrmbH

Delphi Deutschland GmbH

Delphi Diesel Systems France SAS
DENSO Automotive Deutschland GmbH

DURA Autometive Body & Glass Systems GmbH

Dr. Franz Schneider Kunststofiwerke GmbH & Co.KG

Konzem

DURA Automotive Syste
ABC Group
Alsin-Seiki Group
AKG Gruppe

AKT Gruppe

Allgaier Group
MECAPLAST
AninMeritor
AninMeritor

Lapple Gruppe

Renault Group

Autoliv Group

Magneti Marelli Group
Sumitomo Electric / Sumil
Behr Group.

Behr Group.

Benteler Group

Bosch Gruppe
Schnellecke Untemehmer]
Johnsen Controls Inc.
Bridgestone Group
Brose Gruppe

Calsonic Kansei Group
Kalyani Gruppe
Coroplast Group
Draximaier Gruppe
Magna Group

Delphi Corporation
Delphi Corporation
Denso Corporation

Dr. Schneider Gruppe
DURA Automotive Syste

Schliessen

? http://crm
‘ alle Modelle von: DaimlerChrysler (Mercedes) (PKW's) v ‘
| MB SLK Roadster v

MB SLK Roadster (R171)

@ Antriebsaggregate
WMatorteile / -Komponenten
W Otto Fuchs KG, D-68540 Meinerzhagen
W Daimler AG, D-70327 Stuttgart
m ThyssenKrupp Presta SteerTec GmbH, D-40457 Diisseldarf
m Hydro Aluminium Alucast GmbH, D-86746 Dillingen
Motor-Nebenaggregate
m Daimler AG, D-70327 Stuttgart
Kuhlsystem
Tank / -Komponenten
Kraftstoffversorgung
W Robert Basch GmbH, D-70469 Stuttgart-Feuerbach
kompletie Abgasanlage
W .J. Eberspacher GmbH & Co., D-73730 Esslingen
m AninMeritor Emissions Technologies GmbH, D-86154 Augsburg
Dichtungen
Filter
Schlauche und Leitungen
Teile der Abgasanlage
Kraftstoff-Einspritzung
@ Antriebsstrang
Getriebe / Kupplung
W Daimler AG, D-70327 Stuttgart
Bremssystem
W ISE Innomotive Systems Europe GmbH, D-51702 Bergneustadt
m Robert Basch GmbH, D-70469 Stuttgart-Feuerbach
m Continental Teves AG & Co. oHG, D-60441 Frankfurt
Lenkung
m ThyssenKrupp Presta SteerTec GmbH, D-40467 Disseldorf
Achsen / Wellen
m MTU Friedrichshafen GmbH, D-88045 Friedrichshafen
m Otto Fuchs KG, D-58540 Meinerzhagen
W ThyssenKrupp Presta SteerTec GmbH, D-40467 Disseldarf
Lager-Metall / Gummi
[ ] GmbH, D-29205
Achsmadule

Schliessen

2

| €

Fertig

Fertig

plicatec GmbH plicatec Untern
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CRM Best Practices plicatec

Profitieren Sie von unseren Best Practices

= Bereitstellung unseres praxisbewahrten xmiCRM “extended market information CRM”
= Umsetzung eines transparenten und effizienten Vertriebsprozesses
= kontinuierliche Markt- und Stammdatenpflege

= schnelle und kosteneffiziente Einfihrung und Umsetzung

... und implementieren Sie diese innerhalb 4 Wochen

Anforderungsspezifikation Individuelles-Setup Netzwerk-Integration GoLive-Support

Core-Model-Definition Stammdatentbernahme Key-User Training Rollout

Vierte Woche
s
< "
21 » ) |
( "?’77‘;7*‘\
y RN

Basis-Installation

Erste Woche Zweite Woche Dritte Woche

|

~
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CRM

Strukturierter Vertriebsprozess

= zentrale Verwaltung von = Transparenter, effizienter
Accountstrukturen, und dokumentierter
Kontakten und Hinter- Akquise-Prozess
grundinformationen = Alle Vertriebsaktivitaten

= Zielkunden-ldentifikation, auf einen Blick

-Definition und -Qualifikation = Kampagnen

plicatecx

= Dokumentation identi- = Aktivitaten
fizierter Projekte = KPI's

= Forecasts » Resultate

= alle Projekte auf einen = Forecast
Blick

Markt & Accounts Projekt-ldentifikation Projekt-Qualifikation

= Vermeidung von Doppelerfassungen
= Automatische Echt-Zeit-Reports

= vollstdndige Transparenz im Team

= Schnelle intuitive Bedienung

= EIN zentrales System

= minimaler Aufwand fur Pflege von Stamm- und Bewegungsdaten

= zentrale Dokumentenverwaltung im gesamten Vertriebsprozess

plicatec GmbH plicatecUnternehmensprofil Seite 20 Aug. 2011 /JS



Individuelle integrierte Losungen | Beispiele

Beispiel 1 : arvato systems

Unternehmen und Branche '
Mittelstandischer IT-Dienstleister

Dienstleistung / Produkt:
SAP-Basisbetrieb, IT-Infrastrukturdienstleistungen

Zielmarkt
Unternehmen der diskreten Fertigung in Deutschland

Zielmarktqualifizierung, Leadgenerierung, Terminverein-
barung, Vertriebsbegleitung

arvato systems

BERTELSMANN

Eingesetzte Dienstleistungsbausteine von plicatec

Beispiel 2 : SimuForm

Unternehmen und Branche A
Kleiner Softwarehersteller SIMUFORM

Capitalising Know-How

Dienstleistung / Produkt:
Engineering-Software

Zielmarkt
Unternehmen der diskreten Fertigung in Deutschland

Eingesetzte Dienstleistungsbausteine von plicatec
Zielmarktqualifizierung, Leadgenerierung, Terminvereinbarung,
Vertriebsbegleitung, Vertriebsprozess-Beratung,
Vertriebs-Training, CRM

Beispiel 3: Freudenberg IT China
Unternehmen und Branche
Mittelstandischer IT-Dienstleister

Dienstleistung / Produkt:
SAP-Beratung, IT-Infrastrukturdienstleistungen

Zielmarkt
Unternehmen der diskreten Fertigung in China

Zielmarktqualifizierung, Leadgenerierung, Terminverein-
barung, Vertriebsbegleitung

Eingesetzte Dienstleistungsbausteine von plicatec

Beispiel 4 : Tecosim

Unternehmen und Branche
Mittelstandischer Engineering-Dienstleister

&% Tecosim

best partner for simulation

Dienstleistung / Produkt:
CAE-Dienstleistungen

Zielmarkt
Unternehmen der diskreten Fertigung in Deutschland

Eingesetzte Dienstleistungsbausteine von plicatec
Zielmarktqualifizierung, Leadgenerierung, Terminvereinbarung,
Vertriebsbegleitung, Dealclosing, Training, CRM

plicatec GmbH
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http://www.tecosim.com/index.php?id=83

Referenzen

Einige unserer Kunden

(@

plicatecX

. = . [ 2 ]
GTEOSM | Smwogmens | SIEMENS| T-Systems: | [[QfF | Mintech Tw.\e
BERTELSMANN E E‘n‘[grm’e\[e”ng m
Q -2 i
amMmoTia it;motive beck el Bects al (@) gls i
I cona automotive !B_“VI“E ?.,.IEH ?J;.?c
N RHENUS FACLAS FLUDICON
SIMUFORM LOGISTICS COGNOS | By | renmeenen Autodesk
Capitalising Know-How France
4 Software i —
Va’eo Intercim() axames eco@®mundo = |Ecolntense
e TDN ‘ )
VISED
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http://www.tecosim.com/index.php?id=83
http://www.sap.com/index.epx
http://www.bea-projects.de/index.php?option=com_frontpage&Itemid=1
http://www.viseo.net/index.php
http://www.rhenus.com/
http://www.sap.com/index.epx

: . X
Warum plicatec? plicatec

Was macht uns einzigartig?

Unsere Mitarbeiter
die alle zwischen 3 und 20 Jahren Erfahrung
in Ihrer Arbeit haben

Unsere Erfahrung

mit strategischer Geschaftsentwicklung und
Neukundengewinnung sowie in der
Methodik von Accountqualifikation

Unser einzigartiges Konzept

die Kombination aus Werkzeug (CRM),
Marktkenntnis, Methodik, Beratung und operativer
Expertise

Unsere Synergien
durch ein breitgefachertes Losungsspektrum, dass
wir taglich im Zielmarkt positionieren

Unsere Effizienz und der Preis
Methodik und Werkzeug machen uns unschlagbar
effizient und damit attraktiv
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Are you ready?

Multiply your business with plicatec

plicatec GmbH - Jechtinger Strasse 13 - D-79111 Freiburg www.plicatec.com
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