Half the money I spend on advertising is wasted;
the trouble is I don't know which half.
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ChannelCRM

Profitieren Sie gemeinsam vom
Wissen Ihrer Vertriebspartner!

Ndrnberg, Oktober 2009

Christian v. Vietinghoff




Vorstellung Pepper GmbH

Was ist ChannelCRM, wer braucht es und wie
funktioniert ChannelCRM?

Was sind die Vorteile von ChannelCRM fir
Hersteller und Handler?

Belegte Erfolge und Umsetzungbeispiele
von ChannelCRM

So Uberzeugen Sie Ihre Vertriebspartner!

Ihre nachsten Schritte mit Pepper GmbH

© Pepper GmbH, 12. Oktober 2009, Folie 3 Security Level: Confidential




Vorstellung

Pepper GmbH




Isn’t it amazing
what you can create using

PePPer
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Pepper wirkt: Wir entwickeln Markenkemmunikation, die transparent, glaubwiirdig und richtig dosiert ist. e ;_l:
Fur grofle Marken und im Dialog mit lhren Kunden. Seit mehr als 10 Jahren mit messbarem Erfolg. Proven lmpac! [ =

== =

Pepper GmbH . Prannerstr. 8 . Miinchen . pepperglobal.com



Ansatz und Leistungen

1 Intelligente Analysen Zielgerichtete Strategien 2
und relevante Insights und kreative Konzepte
Research und Studien Kommunikationsstrategien
Zielgruppensegmentierung Kampagnen

und Modellierung Vertriebspartnerstrategien

und -management

Marketing Prozessoptimierung

Proven

Impact

Marketing Performance Projekt- und Programm-

Management Management
Audit [.)lr.ektmarket!ng
Digital Marketing
Marketing- und Vertriebsliteratur
Standige Kontrolle und Effiziente Umsetzung und
4 exakte Erfolgsmessung Management — weltweit 3
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ChannelCRM

Definition, Vorteile,
Funktionsweise, Erfolge




Was ist ChannelCRM?

ChannelCRM ist ein

Hersteller-Marketing-Vertriebsprogramm,
das zielgerichtet wertvolle Vertriebspartner einbindet,
gemeinsame Ziele fokussiert und Zielkongruenz auflost,

auf dem Kundenwissen und den Daten der Vertriebspartner
aufsetzt und

komplementare Ressourcen des Herstellers und der Handler
bestmoglich nutzt,

um zielgerichtet Endkunden mit Marketingaktionen
anzusprechen, die

in profitabler Umsatzsteigerung und verbessertem Marketing-ROI
resultieren.
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Herausforderungen von Herstellern und Handlern im

indirekten Vertrieb

o Gemeinsame
Individuelle Herausforderungen Challenges
m } Globaler Wettbewerb, neue Technologien, kiirzere Produktlebenszyklen

} Komplexe, heterogene Vertriebsstrukturen

, Unzu_reichende Entscljeidungsgrundlagen flr gezielte Marketing- und e Kundenbediirfnisse
Vertriebsbudgetverteilung verstehen

, Signifikante Ausgaben fiir Mark_enbildung & Absatzférderung ohne e Zielgruppenspezifische
oder mangelndes Endkundenwissen Nutzenversprechen &

# Unzureichende Marketing-Performance Angebote

# Fehlende Kontrolle iiber Endkundenkontakt und Kundenzufriedenheit e Profitables

; Vertriebsleistung abhdngig von Qualifizierung & Motivation des Umsatzwachstum

} Fehlende Differenzierung von der Konkurrenz * Kungen:aindlgr_l_g /
(u.a. durch undifferenzierte Standardangebote der Hersteller) Kundenloyalitat

V2 Fehlendes CRM Know-how; kaum analytische Verarbeitung der * Differenzierung vom
Kundendaten Wettbewerb

[ Geringe Erfahrung in der Marketingplanung / Marketingaktionen

} Budgetdre Begrenzungen flir Marketingaktionen

Endkunden
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ChannelCRM als Losungsansatz fur Herausforderungen

von Herstellern und Handlern im indirekten Vertrieb

__Handler |l

y 4

y 4
Endkunden
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Individuelle Herausforderungen

Globaler Wettbewerb, neue Technologien,
kirzere Produktlebenszyklen

Komplexe, heterogene Vertriebsstrukturen

Unzureichende Entscheidungsgrundlagen fiir
gezielte Marketing- und Vertriebsbudgetverteilung

Losungsbeitrag ChannelCRM
ChannelCRM fokussiert gemeinsame
Ziele, 16st Zielkongruenz, profiliert
Jdeale" Partner und nutzt komplementare

Ressourcen gewinnbringend fir beide
Partner.

Signifikante Ausgaben fir Markenbildung &
Absatzférderung ohne/mangelndes Kundenwissen

Unzureichende Marketing-Performance

Fehlende Kontrolle Giber Endkundenkontakt und
Kundenzufriedenheit

Uber ChannelCRM werden regelmaBig p)

Daten ausgetauscht, bewertet und

analysiert sowie eine lickenlose

Marketingunterstiitzung im Vertrieb
__garantiert.

Vertriebsleistung abhdngig von Qualifizierung &

Motivation des Handlers

Fehlende Differenzierung von der Konkurrenz 5
(u.a. durch undifferenzierte Standardangebote
der Hersteller)

Im Rahmen von ChannelCRM werden
attraktive Anreizprogramme ebenso
wie Trainings gemeinsam entwickelt.

Fehlendes CRM Know-how; kaum analytische
Verarbeitung der Kundendaten

Geringe Erfahrung in der
Marketingplanung / Marketingaktionen

ChannelCRM identifiziert attraktive

Partner fur eine Zusammenarbeit und 4
unterstitzt diese basierend auf deren
Motivation und Fahigkeiten mit den

Budgetdre Begrenzungen flir Marketingaktionen

Security Level: Confidential

Herstellern zu kooperieren.

Im Rahmen von ChannelCRM werden 5
die Vertriebsleistungen der Partner

sowie auch die Partnerzufriedenheit mit
den Programmen gemessen und Feedback
eingeholt.



ChannelCRM fordert Zusammenarbeit der Vertriebspartner

auf Basis gemeinsamer Ziele & Ressourcen

Marketingmaterialien :
Marktdaten, -
Produktinfos  :

= Account

. Manager Kundensegmentierung

DR )
“Firewall”
CRM
Gemeinsame Serw_ce
Kampagnen : Provider
inkl. :
Finanzierung : .

Analytische Auswertungen :

: | Anonymisierte
Marketing Materialien

Transaktionsdaten

.................... d  Handler A E

Zlelgerichtete Kampagnen V 1 Kundendaten

Endkunde 1
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e Der Handler liefert anonymisierte
Transaktionsdaten mit eindeutiger ID an den
unabhangigen CRM Service Provider

e Der CRM Service Provider fungiert als
LFirewall*, analysiert und clustert die
Marktdaten und liefert eine
Kundensegmentierung an den Hersteller

e Der Hersteller stellt dem Handler Marktdaten,
Produktinformationen und
zielgruppenspezifische Marketingmaterialien
Uber das Front-end Interface zur Verfiigung

¢ Die analytischen Ergebnisse bilden die Basis fur
gemeinsame Marketingaktivitdten und
-kampagnen, die der Account Manager mit dem
Handler beplant



Vorteile ChannelCRM fur Handler

A .. -
. . y| Erhohte Marketing-
=== Differenzierun - e 9
9 /Y effektivitit & -effizienz
¢ Gutes Verstandnis der Kundenbasis * Verbesserte Marketingeffektivitdt und -effizienz,
(Kundenwert, Kundenloyalitdt & Kaufverhalten) da ausgefeilte und bewahrte Marketingstrategien

und Kreativkonzepte der Hersteller genutzt
werden kénnen

e Begrenzte Investitionen notig, um die eigenen
CRM Fahigkeiten auf- oder auszubauen

e GroBere finanzielle Unterstitzung der Hersteller
e Profitable Umsatzsteigerung

e Kundenspezifisches Nutzenversprechen &
Kampagnen zu Umsatzsteigerung und
Kundenbindung als Wettbewerbsvorteile ggu.
nicht vom Hersteller betreuten Vertriebspartnern

e Hohe Glaubwiirdigkeit durch Assoziation mit
bekanntem Herstellermarkennamen

Q Know-how

e Zugang zu Innovationen

e Aufbau von Wissen bzgl. Kundenstruktur und
eigenem Leistungsportfolio

e Zielgerichtete und personalisierte
Information/Betreuung und Schulung
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Vorteile ChannelCRM fur Hersteller

i i A | Erhohte Marketing-
mmmm=p Differenzierung VS effektivitit & -effizienz

e Direkter Kundenzugang flr Marketingaktivitaten e Optimierte Verteilung von Marketingbudgets
o Laufende gemeinsame Interaktion mit Kunden * Steigerung des ROI von Marketinginvestitionen
und Vertriebspartnern ¢ Profitable Umsatzsteigerung
e Aufbau Partnerloyalitat durch » Direkte Leistungskontrolle bzgl. Kampagnen,
Langzeitperspektive fiir die gemeinsame Kunden, Vertriebspartnern & Programmen
Zusammenarbeit
One Voice to the
Know-how
Customer
e Gezielter Aufbau von Kundenwissen durch e Einheitliche Kommunikation & Markenbild
Einblick in das Verhalten von Kunden und o Integrierte Marketingaktionen (Co-Marketing)
Vertriebspartnern

e Kundenbindung/Kundenloyalitat
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Proven Impact von ChannelCRM Aktivitaten

200 analysierte Kampagnen aus der Praxis \
haben bewiesen, dass ChannelCRM zu \
folgenden Erfolgen flhrt:

Erfolgsfaktoren

e Diversifiziertes Wissen
ermdglicht héheren

e Steigerung der Responseraten >20%, Kundennutzen

e Umsatzsteigerung von ca. 30% & e Gezieltes Einwirken auf

« verbesserter ROI von >200%. Kundenanalysen

e Zielgruppenspezifische
MaBnahmen vs.
GieBkannenprinzip

+189% 229%

o Gezielte Befriedigung der
Kundenbedirfnisse

e Hohe Beziehungsqualitat

40% ) .
0% zwischen Hersteller und Handler

ROI Massenmarketing ROI zielgerichtetes ¢ Gegenseitige Win-Win Situation
Marketing mit
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ChannelCRM

Praktisches Umsetzungsbeispiel




Gezieltes Marketing fur gezieltes Wachstum mit

ChannelCRM (globaler IT Hersteller)

Kundenziele ChannelCRM

e Investition in Partner, die hersteller-
unterstitzend abverkaufen/investieren

Segmentierung und Kundenstrategien

 Reward J][[[Discount

Maintain Churn
Preference Prevention

e Verbesserung von Kunden-, Kanal- und
Marktinsights

e Nutzung von Marktwissen fur

high

Win-back

» Qualitative besseres Account und
Channel Management

Increase Stabilize
Customer Share of
Value Wallet

= Zielgruppenspezifische
Endkundenangebote zur
Kundenbindung

Customer Value
medium

» Intelligenteres Marketing-

investment und verbesserter . . o
Demand-Generation-ROI .‘ 1 » g e o
= Profitables Umsatzwachstum E No Action -H .No ﬂc'hgn Ng K.ctmn
erhohte Margen
@
= Differenzierung vom Wettbewerb ® oo °
2
high medium low
Customer Loyalty towards Reseller
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Churn Prevention Kampagne (globaler IT Hersteller)

Angebot: 5 Produkte zum Preis von 4 Aktivierungsrate @ [%] 40

Kampagnentyp: ,Buy 4, get 1 free"

Zielgruppe: 1.250 ausgewahlte Kunden Umsatzsteigerung ggil. 50
Kontrollgruppe @ [%]

Kampagnendauer: 3 Monate

Umsatzwachstum
gesamt ['000 USD]

ROI [%]

@@.
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Maintain Preference Kampagne (globaler IT Hersteller)

Kampagnentyp ,Voucher

Angebot: Beim Kauf von Produkten im  Aktivierungsrate @ [%] 17
Wert von € 200_ -> 15 €
Blumengutschein Umsatzsteigerung ggii.
- , Kontrollgruppe @ [%] 82
Zielgruppe: 221 ausgewahlte Kunden
Kampagnendauer: 1 Monat Umsatzwachstum

gesamt in ['000 USD] 12

ROI [%]
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ChannelCRM

So Uberzeugen Sie Ihre
Vertriebspartner!




Lessons Learned aus der praktischen Umsetzung

© Pepper GmbH, 12. Oktober 2009, Folie 20

Kundenkontakt bleibt beim Handler;
Analyse erfolgt anonymisiert

Unabhangige dritte Instanz sichert
Anonymitdt und Vertraulichkeit der Daten

Frihzeitige Einbeziehung Account
Management und Sicherung der
Unterstltzung

Konzentration auf wesentliche Kennzahlen,
pragmatischer Segmentierungsansatz

Erfolgsmessung der Kampagnen zur Weiter-
entwicklung der Aktivitaten und Best
Practice Sharing

Analysen mUlissen Mehrwert flir beide
Parteien liefern (Win-Win)

Security Level: Confidential
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Die wichtigsten Schritte in der pragmatischen Einfuhrung

von ChannelCRM

6 Gemeinsame G Dialogaufbau

mittelfristige durch Hersteller mit
Kampagnenplanung ausgewahlten
inkl. Finanzierung Héandlern

Gemeinsame
Verfolgung von
Hersteller- und

9 Aufbau der

Set-up der . i : Dauer:
o Héndlerzielen zum rechtlichen
Kernprozesse (inkl. Grundlagen (z.B. ca. 6 -8
Erfolgsmessung) Aufbau_ von Datennutzung) Wochen
Kundenwissen &
Kundenbeziehungs-
management

e Aufbau techn. e

Infrastruktur und
Klarung von
Datenschutzfragen

Gemeinsames
Verstandnis bzgl.
Marketingziele
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Schltsselfaktoren fur ein erfolgreiches

Zusammenarbeiten

Aufbau einer vertrauensvollen
Geschaftsbeziehung mit gemeinsamen Zielen
und Nutzung der komplementaren
Ressourcen

Friihzeitige Klarung und Absicherung
datenschutzrechtlicher Themen

Integrierter CRM Ansatz, um sich auf die
wertvollsten Kunden gemeinsam zu
fokussieren

Uberfiihrung der Geschéftsbeziehung in eine
partnerschaftliche Beziehung, um neue und
hoher gesteckte Ziele zu erreichen
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ChannelCRM

Ihre nachsten Schritte mit Pepper GmbH




5 for the Road...

S

Identifizieren Sie Ihre wertvollsten, fahigsten und kooperations-
freudigsten Vertriebspartner und fordern Sie den Dialog!

LA

Finden Sie gemeinsame Ziele, die zum Erfolg beider Parteien
beitragen und erkennen Sie komplementare Ressourcen!

it

Nutzen Sie einen CRM Service Provider als unabhangige Instanz, der
die Daten analysiert und anonymisiert aufbereitet!

€

Steigern Sie den ROI Ihrer MarketingmaBnahmen um Uber 200%,
die Responseraten auf Ihre Marketingaktionen um >20% und Ihren
Umsatz um ca. 30 %!

et

Warten Sie nicht Ianger und finden Sie heraus, ob Ihr Unternehmen
bereit fur ChannelCRM ist!
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Besuchen Sie unsere Microsite www.channel-crm.de!

Wollen Sie herausfinden, ob auch Ihr
Unternehmen bereit fiir die Einfiihrung von
ChannelCRM ist?

Char_me CR_

g e Dann registrieren Sie sich auf unserer Microsite
und gewinnen Sie einen ChannelCRM Readiness

das sind nur einige der Herausforderungen, die Handler und Hersteller beschaftigen.
Dartber hinans sehen sich Hersteller beim indirekten vertrieb oft mit komplexer und konfrantiert, aufzubauen und ausreichends Entscheid-

fur die und 2u gewinnen ist Lnter diesen Bedingungen nur mit grofiem Aufwand zu reslisieren -
Handler hingegen kampFen mit fehlendem CRI Know-how, geringer Erfahnung in Marketingplanung)-aktionen sawie knappen Budgets, l I I

.
Die Lsung des Problems: ChannelCRM.
I Rehrmen von ChannelRIM werdzn anonymisierte Transaktionsdaten der Handler durch einen Unabhangigen CRM Service Provider analysiert und geclustert, Diese Cluster dienen dem

Hersteller dazu, Marketinokanpaonan Und -makerialien 2U encwickeln, die gemeinsam mit den Handlern implamentisrt werden, Sowohl Handier als auch Hersteller komnen sich so diferenzie-
ren, Know-haw aufbauen und die EFfisienz und Wirksamieit irer Marketingmafinahmen steigerm,

ChannelCRM erfordeat s eine enge 2wischen den Withtig ist hisr die Eiriguna auf gemeinsame Ziske und Ressourcen, in deren Mitzl-

.
purkt die kallaborative hutzuna von Kundendaten steht — als Win-Win Situation Fily beide Partner, .
Pepper bietet hietflr die passende Losung! Im Rahmen von und des haben wi bereits zahireiche Partnerprogramme aufgebaut
und betreu: —und agieren s kompetenter und praxdsnaher CRM Service Provider
Interesse? Dann nehmen Sie an unserer Verlosung ted und gewinnen Sie einen Channel CRM Readiess Audit undfoder downloaden Sie unsere Unterlagen zum Thema ChannelcRM nach
dowloaden Sie White Paper, Vortragsunterlagen

iner kurzen Registrierung.
2um pper GmbH finden Sie auf unserer Webseite wwi pepperglobal.com!

Downloads .
e oder z.B. das Pepper Leistungsangebot

i ChannelCRM!

Fir die
Teilnahme
am Gewinspiel

 Bei Interesse halten wir Sie auch gerne auf dem
Laufenden zu Neuigkeiten im Bereich
ChannelCRM!

hier registrieren

» @ =l - |

: Yortrag ChannelRM von Christian von Vietinghoff,

et e Weiterfihrende Informationen zu Pepper GmbH
finden Sie unter www.pepperglobal.de!
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Vielen Dank!
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Die Inhalte dieser Prasentation sind vertraulich zu behandeln und diirfen nicht an Dritte weitergegeben
werden. Die Inhalte, strategischen Ansatze und Tools dieses Angebotes sind Eigentum der Pepper GmbH
und sind urheberrechtlich geschiitzt. Jede Verwendung, Weitergabe oder Veroffentlichung ist nur mit
ausdriicklicher vorheriger Erlaubnis der Pepper GmbH zulassig.

Verwendete Bilder, Illustrationen und Fotos unterliegen teilweise fremden Urheber- und Markenrechten
und gelten hiermit als nur fiir den internen Zweck verwendet. Alle vorkommenden Markenzeichen und
eingetragenen Markenzeichen sind Eigentum der jeweiligen Firmen und Organisationen. Falls geschiitzte
Warenzeichen nicht als solche kenntlich gemacht wurden, bedeutet das Fehlen einer solchen Kenn-
zeichnung nicht, dass es sich um einen freien Namen im Sinne des Markenzeichenrechts handelt.




Pepper — das Erfolgsgen fur Ihr Marketing

Zu unseren zufriedenen Kunden zahlen

TRUMPF
i S e P @

c@e e '.'[: . .]\_ﬁ[obi]o. £ 7‘-;’{; :Qlﬁ;\ =
2 PERT -
pogs;\ut_r M”el“ H . W
L IIVD swisscom,
BT GPHSE 24

VER|SICHER
KAMMER

BAYERN

UNGS

9 symantec. s Oliver
(intel':) RH/ VERSICHERUNG

Wir 6ffnen Horizonte
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Wir verfligen Uber langjahrige Erfahrung
mit zahlreichen Vertriebspartner-
programmen und -kampagnen flr die
ITK, Medizintechnik und Finanzdienst-
leistungsbranche, die wir zu innovativen
kundenindividuellen Losungen verbinden

Wir bieten Strategie, Konzeption und
Umsetzung aus einer Hand - mit
nachweisbarer Wirkung.

Wir bringen den notwendigen
Pragmatismus fur Ihre Loésung mit.

Wir sind Nummer 3 der deutschen
Dialogmarketingagenturen und mit
Niederlassungen auf drei Kontinenten
vertreten.



