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Die ieQ-network AG biundelt die Aktivitdten ihrer operativen Gesellschaften im
Grof3handel (PVH) und der Baubranche. Somit verfigt die ieQ-network als Berater und
IT-Dienstleister tber tiefes Wissen in der gesamten Wertschopfungskette ,Gro3handel”.

@ network
AG

de @ systems @ solutions
GmbH & Co. KG

GmbH & Co. KG AG

Endverbrauchershop, Systeme zur Marketing-/ Beratungs- und System-

Full-Service Kunden-/ Vertriebsunterstlitzung haus fur GroRRhandel

Pramienshop im Bauhandwerk (PVH) und Bauindustrie
_ - -

* Aktienkapital: 1,7 Mio. €
* Umsatz: ca. 6 Mio. €
* Mitarbeiter: ca. 100



Die ieQ-solutions ist ein Beratungs- und Systemhaus mit klarem Branchen-
Fokus im Bereich Vertrieb und Marketing

Baubranche Grof3handel (PVH)

Y

* Unternehmensberatung
* CRM
* e-Commerce

* |nternetbasierte Kundenbindungssysteme




Die ieQ-network AG: zukunftssicher aufgestellt
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Vorteile der ieQ-solutions als... Microsoft

GOLD CERTIFIED

Partner
Independent Software Vendor (ISV):

»  Einheitlicher Einsatz von Microsoft-Technologie

»  Losungen von ieQ entsprechen den Microsoft-Standards

Microsoft Gold Certified Partner seit 2006:
»  Enger Austausch mit Microsoft

»  Top Level-Support

» ,CRM-Branchenldésungen® sind mit dem Status ,verified by Microsoft® versehen

IT-Dienstleister:
»  Klar definierter Branchenfokus
»  Flexibles Team aus IT-Direktoren, Administratoren und Anwendungsprogrammierern

»  Transparente Ablaufe: Ihr Ansprechpartner bei ieQ bleibt immer die selbe Person — von der
ersten Beratung Uber die Implementierung bis zum Support




,CRM-Branchenlosung PVH - verified by Microsoft"

Vertriebssteuerung
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,CRM-Branchenlosung PVH": Volle Integration in Microsoft CRM und Office

ynami indows Internet
| 444 http:ff172,16.150,66:5555/ TEET/loader. aspx

Zugriff auf samtliche

L -Microsoft Dynamics CRM

Standardfunktionen
Meue Aktivitat~ Neuer Datensatz~ | ‘Wechselnzu~ Extras~ | [} Erweiterte Suche
Arbeitsbereich Firmen
Meine Arbeit 3 bood
5} aktiviesten Fl | Nach Datensatzen suchen | pel l Ansicht: u\k_ﬁ\Eirmen
mkalender [L}Neu | 5 E @} (@ | X ‘jj Al '@Sd‘lneﬂkam | ) o o . .
¢ ® 2 3] pagne erstellen ~ | Weitere Aktionen ~
B imports el T el b . Integriert in die
@ Duplketerkennung [~ | Firmenname = | Adresse 1:StraBe 1 | Adresse 1:...| Adresse :Ort | Tele
Warteschl L g - - 3
%A:i:(;sc S =Y {2 Firma: Thomas Abts - Windows Internet Explorer Sta n da rdObe rfl d Che
(_o:_] Berichte b f} |4 http:f{172.16.150.66:5555/ TEET/sfafacctsedit. aspx?id={7749EB93-BB6F-DF11-97 AC-0003F
= koA = - > - T &
o ankindigungen 4 L} E {al i speichernund schiieBen [} <§ | (3EMailsenden | U | [ Nachverfolgen |2 Berichte ~ % Aktionen ~ i@ Hife ~
Kunden A =7 &
[ Firmen = = S| . Firma: Thomas Abts
8 Kontakte =) ! / & Informationen
Vertrieb A P& Details: o Bl Allgemein ‘ Details | Verwaltung | Uberblick ] Umsatzprofil | Notizen |
[ Kundeniibersicht B T ormastioner a @
“y Kundenkontakke (Sl eitere Bekosen Firmenname * [F—— ] Telefon 1 [p22s4ss ] w
% Kal.ender |4 Aktivitaten Firmennummer | | Telefon2 I \
\v¥| Mein Bt'ancl.ﬁmark L& Historie ) ) ‘
% Marketinglisten Dcé Zugehérige Firmen Ubergeordnete Firma | |j| Fax |22548 ]
< Leads |8 Kontakte i ; e
il veskadschancsn g L anarfr Kont.akt I Iﬁ] \Mebflte II\J\A.A o i . de J
|- Angebote fis g workflows Geschaftsbeziehung... | v‘ E-Mail I ‘
-3 Auftra g -
g R:ﬁ;:j:gen ) Kundenkontakte Wahrung [ Ewo [&|  kundensegment | Treuekunde v|
Vertriebssteuerung 2 \iertﬂeb: - Vertreter * m(-;@ Niederlassung (5 Raab Karcher “wi. |
- (ﬁ[‘ Verkaufschancen Adresse
Arbeitsbereich anpassen ... |-® Angebote
D — - | Auftrage Adresse 1: Name | | Adresse 1: Postieitzahl [ |
.@ P & Rechnungen 4 =
Adresse 1: Strafe 1 |Eusk|rd'|enar Str. 1 ‘ Adresse 1: I ‘ "
J% Vertrieb Service: 2 Land/Region
= 86 Anfragen Adresse 1: Telefon 1 [ ]
4y, Marketing I %
L& [#] vertrage . . . Adresse 1: Adresstyp | v/ &
Rty Zugriff auf samtliche e
verknlpfte Daten @ reerer
N (o] P Q R S ¥ u v w X )% Z

i) € Internet H100% v



,LCRM-Branchenlosung PVH": Schneller Zugriff auf relevante Daten
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,LCRM-Branchenlosung PVH": Jederzeit aussagekraftige Reports
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,CRM-Branchenlosung PVH": Transparente Benchmarks
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Die ieQ-L6sung fur den Produktionsverbindungshandel basiert auf
Microsoft Dynamics CRM 4.0 und...

v ...ist anpassbar an die jeweiligen Unternehmensbeddrfnisse,
...Ist in die jeweilige IT-Landschaft integrierbar,

...verfugt Uber ein rollenbasiertes Berechtigungskonzept,
...sichert den optimalen Einsatz von Vertriebsressourcen,
...ermoglicht den schnellen Zugriff auf aussagekraftige Daten,
...unterstutzt bei der effizienten Planung von Vertriebsaktivitaten,
...erlaubt eine effiziente Vertriebssteuerung und —analyse.

DN N N N NN

CRM-Branchenlésung von ieQ

~ Vertrieh

Microsoft Dynamics CRM 4.0




Die ieQ-solutions hat ihre Kompetenz im Produktionsverbindungshandel
demonstriert — Auswahl der Referenzen

» Raab Karcher, Saint Gobain Building Distribution Deutschland — Baustoff- und Fliesen-
groBhandel

Reorganisation und Neuausrichtung der Vertriebsorganisation in Deutschland

Entwicklung, Einfuhrung und Betrieb des CRM-Systems sowie einer e-Commerce-Ldsung

Entwicklung und Betrieb eines internetbasieren Marketingkonzeptes flur A-Kunden der Sparten
Fliese, Dach, GalLa, Ausbau, Bauunternehmer

* H. Gautzsch — Grof3ha&ndler im Bereich ElektrogroRhandel
Entwicklung und Betrieb einer e-Commerce-LAsung

Entwicklung und Umsetzung des CRM-Systems

* Pietsch — GrolR3handler im Bereich Sanitéar, Heizung, Klima
Entwicklung und Betrieb einer e-Commerce-LAsung

Entwicklung und Umsetzung des Homepage-Konzeptes

* Pietsch/Richter+Frenzel/Paulsen/Kdénig/Wiedemann — Gro3handler im Bereich SHK

Entwicklung und Betrieb eines internetbasierten Marketingkonzepts fir A-Kunden



@ solutions
GmbH & Co. KG

Kontakt:

Jens Wienmeier

+49 (0)251 / 606560-1176
Jens.Wienmeier@ieQ-solutions.de

ieQ-solutions GmbH & Co. KG
Fridtjof-Nansen-Weg 8
48155 Milnster
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