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Vertrieb professionell unterstützen und steuern

Opportunities erfassen. Vertriebsprozesse steuern. Angebote erstellen. 
Sales ist das effiziente Werkzeug für Ihr Opportunity- und Forecast-
Management. Planen, führen und überwachen Sie Ihre individuell 
definierten Vertriebsprozesse. Mit Sales unterstützen Sie effizient Ihren 
Vertrieb und steigern Produktivität sowie den Umsatz.
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Verkaufen mit Methode
 Steuern Sie Ihre Verkaufsprojekte optimal 

und erhöhen Sie die Qualität Ihrer Vertriebs-

prozesse. GEDYS IntraWare 7 Sales hilf t Ihnen Ihre 

Verkaufschancen übersichtlich zu verwalten und 

unterstützt Ihr Verkaufsteam bei Bedarf mit individuell 

konf igurier ter Verkaufsmethodik. Sie erhalten 

transparente Entscheidungskriterien, steuern den 

Vertrieb und schreiben Angebote. Flexible Analysen 

stützen und validieren Ihre Planung. Vereinfachte und 

moderne Prozesse sparen Kosten und verbessern Ihre 

Kundenbeziehung. Diese Transparenz ist optimale 

Voraussetzung für Ihren Erfolg.

Konzentration auf Kunden
 Entlasten Sie Ihre Mitarbeiter von Verwaltungs-

aufgaben. Mit GEDYS IntraWare 7 Sales geben Sie 

Ihrer Vertriebsleitung, dem Außen- und Innendienst 

erstklassige Werkzeuge an die Hand. Kundenanfragen 

bearbeiten, Termine wahrnehmen, Besuchsberichte 

erstellen, Angebote schreiben und dabei nicht den 

Umsatz aus den Augen verlieren … der GEDYS IntraWare 

7 Sales unterstützt Sie dabei. Alle Vertriebsdokumente 

f inden Sie übersichtlich in der elektronischen Kunden-

akte verwaltet . Kein mühsames Suchen bei der 

Angebots erstellung. In der Artikeldatenbank legen Sie 

Ihr gesamtes Sortiment nach Artikelgruppe, einzeln 

mit Preisen, Rabatten und weiteren ar tikelspezif ischen 

Angaben ab. 

 Mobile Mitarbeiter können jederzeit unterwegs 

Daten mit der Zentrale austauschen. In Zusammen-

 arbeit mit dem zusätzlichen Modul Mobile CRM erlaubt 

Sales die Verknüpfung und sichere Synchronisation 

beliebiger Kundeninformationen mit Palm, Handhelds 

und Pocket-PC.

 Mit modernen Analysen und Reportings werten Sie 

Ihre Vertriebsprozesse und Ihren Forecast aus. Das 

erlaubt ef f izientes Cross- und Upselling.

Häufiger Alltag im Unternehmen
 Langwierige Angebotserstellung mit nicht 

transparenter Ablage

 Uneinheitliche Angebotsvorlagen

 Umständliche Angebotsverfolgung

 Aufwändige Forecast Erstellung und nicht aktuelle 

Zahlen

 Veraltete Artikeldaten, Produktdaten oder Preise

 Umständliche Terminorganisation und mangelhaf tes 

Aufgabenmanagement

 Keine Übersicht über anstehende Kundenbesuche

 Unvollständige oder keine Besuchsberichte

 Kein strukturier ter Vertriebsprozess

 Mangelnde Transparenz über aktuelle Kalkulationen

 Fehlende Information über den Stand der 

Verkaufschance und Vereinbarungen

 keine durchgehende Methodik, nach der Ihr Vertrieb 

arbeitet

Erreichen Sie Ihre gesteckten Umsatzziele.

Mit Sales erweitern Sie Ihre Kundeninformationsver-

waltung. Damit unterstützen und steuern Sie Ihren 

Vertrieb. Sie setzen Ihre Ressourcen optimal ein und 

bewerten, bearbeiten und qualif izieren systematisch Ihre 

Vertriebspotentiale. Wie viele Angebote sind draußen? 

Wie ist der Umsatz im nächsten Quartal? Welchen 

Status hat die Opportunity in Ihrem individuellen 

Verkaufsprozess? Sales bietet Ihnen die maximale 

Kontrolle über die Einhaltung von Zielvorgaben. Ihre 

Mitarbeiter erhalten umfangreiche Unterstützung und 

verfügen über aktuelle Informationen.

Sales

Schnelles Erfassen einer Opportunity



Klare Vertriebsstrukturen
 Über die Organisationsdatenbank bilden Sie 

Ihre Vertriebsstruktur ab und steuern so Lese - und 

Bearbeitungsrechte. Darüber hinaus ordnen Sie 

Umsatzvorgaben pro Vertriebsmitarbeit und - team sowie 

Produktlinie zu. Dies ist die Basis für Ihre Auswertungen 

in der Pipeline -Analyse.

Verkaufschancen nutzen
 Sprechen Sie mit dem Entscheider. In der Verkaufs -

chance sammeln Sie alle Schlüsselinformationen über 

den Kunden: Anforderungen, gewünschte Ergebnisse, 

Namen und Haltungen der beteiligten Personen und 

Wettbewerber. Sie erkennen Ihre Stärken und Schwächen 

und erarbeiten Aktionen zum Aufbau einer positiven 

Beziehung. Für erfolgreiche Strategien erfassen Sie 

mit GEDYS IntraWare 7 Sales alle Angaben über 

Lösungsangebote, bestehende Mitbewerber und die 

Beurteilung des Kunden. Auf dieser Basis formulieren 

Sie Ihre Nutzenargumentation und die strategische 

Positionierung Ihres Produkts.

Kalkulation und Angebot
 Mit Hilfe der Kalkulation im Modul Sales können 

Angebote schnell berechnet und erstellt werden. Sie 

gestalten Ihre Kalkulationen auf Basis einheitlicher 

Vorlagen und Schemata. Die bedienerfreundliche Notes-

Kalkulation nutzt den komfortablen mehrwährungsfähigen 

Artikeleditor und berücksichtigt dabei alle Artikelangaben 

aus der Artikeldatenbank. Darüber hinaus bietet das 

Modul Sales eine Excel -Kalkulation mit Datenimport und 

-export. Ordnen Sie Produktgruppen Werten aus der Excel -

Kalkulation zu und Sie erhalten so eine aussagekräftige 

Forecast-Auswertung.

 Sie können zu jeder Verkaufschance beliebig viele 

Kalkulationen durchführen, die Sie auf Wunsch auch in 

das Angebot übernehmen.

 Mit dem Angebotsgenerator kombinieren Sie auf 

Wunsch unterschiedliche Vorlagen und fassen Sie zu 

einem endgültigen Angebot zusammen. 

Strategisches Verkaufen
 GEDYS IntraWare 7 Sales führ t Sie durch einen 

strukturier ten Verkaufsprozess. Individuell konf igurierbare 

Vorgehensweisen und Aufgaben unterstützen Sie bei der 

Planung und Durchführung.

 Gliedern Sie Ihre Verkaufsprozesse in einzelne Phasen 

und werten Sie über die integrier ten Pipeline -Analysen 

Potenziale und Umsätze aus. Erkennen Sie frühzeitig 

Engpässe im Vertriebsprozess, wie z.B. die Anzahl der 

identif izier ten Potenziale. Verkaufsphasen beinhalten 

Vorgaben und allgemeine Liegezeitinformationen.

 Für die Meilensteine def inieren Sie Aktionen und 

Coaching-Anweisungen.

 Identif izieren Sie die richtigen und wichtigen 

Potenziale. Über integrier te Fragebögen in Ihrem 

Verkaufsprozess qualif izieren Sie Ihre Verkaufschance 

und unterstützen Ihren Vertriebsmitarbeiter bei der 

richtigen Bewertung.

 Eine abschließende Auswertung eines Verkaufs -

prozesses gibt Ihnen einen Überblick darüber, ob der 

Vertriebsprozess planmäßig stat tgefunden hat. So 

sichern Sie Ihre Qualität .

Erfolge messen
 Mit tels der Umsatzplanung erfassen Sie das Poten-

zial und steuern die Forecast-Auswertung. GEDYS 

IntraWare 7 Sales stellt Ihnen Planung, Einschätzung 

und Bewertung von Potenzial und Umsatz auf 

einen Klick übersichtlich dar. Sie verschaf fen sich 

ein umfassendes Bild über den aktuellen Stand 

der Verkaufs chancen, in welcher Phase Sie sich 

bef inden und wann der Abschluss geplant ist . In den 

verschiedenen Ansichten lesen Sie Umsatztrends 

ab und erfassen Marktentwicklungen. Reports und 

Analysen liefern Ihnen die Grundlagen für Ihre 

Vertriebsplanung und Ursachenforschung. Lernen Sie 

aus Ihren Erfolgen!

Internationaler Einsatz
 Sales ist eine mehrsprachige Anwendung. Kollegen 

im In - und Ausland arbeiten in einer Anwendung und 

wählen über Einstellungen die gewünschte Sprache 

für Ihre Arbeitsumgebung. Auch länderübergreifende 

Auswertungen sind somit problemlos und schnell 

erstellt .

 Die neue Language - Configuration-Technologie 

ermöglicht es Unternehmen, Teile oder die gesamte 

Anwendung selbst in eine beliebige Sprache zu 

übersetzen … ohne zusätzlichen Programmieraufwand. 

Internationale Unternehmen erhöhen somit die 

Akzeptanz der Sof tware auch in anderen Landes-

Organisationen.

Die Pipeline-Analyse ermöglicht einen schnellen Überblick



Sales

Die wichtigsten Funktionen im Überblick

Verkaufschancen

 Erstellen/Ändern von Verkaufschancen

 Unterschiedliche Währungen einstellbar

 Dokumentieren von Wettbewerber- Informationen

 Zuordnung zu Vertriebsmitarbeitern und Vertriebsteams

 Zuordnung beliebig vieler Kalkulationen in Notes oder Excel (versionierbar)

 Wahl Forecast- relevant: Ja/Nein

 Angabe zu Abschlussdatum und Status der Verkaufschance

 Felder für Zusatzinformationen (Technisch, Management, Allgemein)

 Einbindung individueller, verkaufsunterstützender Vertriebsprozesse

 Bewertung der Abschlusswahrscheinlichkeiten über individuell konf igurierbaren Fragenkatalog

 Erstellen von Angeboten aus der Verkaufschance heraus

 Zugang zu allen zugeordneten Vorgangsdokumenten

 Informationseingabe zu weiteren Beteiligten

Unterstützung der Vertriebsprozesse

 Erstellen und Ändern von Vertriebsprozessen

 Hinterlegung der Fragenkataloge (Kopplung an Vertriebsprozess)

 Hinterlegung von Liegezeiten

 Def inition der Phasen im Prozess

 Angabe der Phasenwahrscheinlichkeit (in Prozent)

 Erstellen von Meilensteinen, Aktionen und Coaching-Anweisungen

 Vorgaben für Vertriebstrichter

Artikelverwaltung

 Eigenständige Artikeldatenbank

 Erstellen/Ändern von Artikeln

 Erstellen/Ändern von Artikel -Sets (ab V7.1)

 Verwaltung von Preisen und bis zu 4 Rabattstufen

 Zuordnung zu Geschäf tsbereich, Warengruppen und Artikelgruppen

 Lieferanteninformationen (Preis, Ar tikelnummer u.w.)

 Anzeige von Bestand, Status und Lieferzeit

 Rechnungstext und Beschreibungstext mit Bildern oder Anhängen

 Einfache Skalierbarkeit

Kalkulationen

Notes:

  Erfassen von Positionen frei oder aus Artikeldatenbank wählbar

  Frei wählbare Währung mit Umrechnung

  Verwaltung der Kalkulation in beliebiger Währung

  Status der Kalkulation

  Mailversand von Kalkulationen

  Angebotsterminierung und Wiedervorlage

Excel :

  Kalkulationsvorlagen

  Konf igurierbares Mapping der Werte von und in Notes



Sales

Die wichtigsten Funktionen im Überblick

Forecast

 Auswertungen nach Vertriebsbetreuer, - team und Produktlinien (ab V7.1)

 Gegenüberstellung von Soll -/Ist -Werten (ab V7.1)

 Excel -Export zur graf ischen Auswertung (ab V7.1)

Angebote

 Beliebig viele, versionierbare Angebote und Alternativangebote

 Frei über Angebotsgenerator konf igurierbar

 Angebote in MS Word

 Mehrsprachige Angebote möglich

Pipeline -Analyse

 Gegenüberstellung der Bewertungen und Wahrscheinlichkeiten

 Vertriebsbetreuer- und Team-Auswertungen

 Übersicht der Einzel -Verkaufschance pro Prozess und Phase

 Gegenüberstellung der Ist -/Soll -Werte

Spezielle Features/Auswertungen

 Zuordnung von Opportunities zu Kunden aus beliebig vielen Off icemodulen

 Zuweisung von externen Vertriebspartnern

 Sicherstellung aktueller Daten durch automatisier te, periodische Überprüfung

 Auswertbarkeit der Opportunities durch unterschiedliche Darstellungsmöglichkeiten

 Gegenüberstellung bewerteter und unbewerteter Umsätze in Ansichten

Systemvoraussetzung

Client : Lotus Notes 6.0x und 6.5x für Windows. Wir unterstützen den Notes- Client 6.5.4 nicht . Wir empfehlen auf 

Grund von Notes- Client 6.5.4 Sicherheitsthemen sowie umfangreichen Verbesserungen ein Upgrade auf 6.5.5.

Server : Der Dominoserver wird ab Version 6.0 unterstützt und für die Sametime- Integration ein dazu passender 

Sametime Server ab Version 6 vorausgesetzt .

Betriebssystem: Einsetzbar auf allen Serverplat t formen, die von Lotus Notes/Domino unterstützt werden

(z. B. Windows XP, WinNT, Windows 2000, Linux, OS/390, iSeries). Einschränkungen für bestimmte 

Serverplat t formen sind möglich.



 Konf igurierbare Verkaufsmethoden und strategische 

Umsatzauswertung integrier t

 Pipeline - und Forecast-Analyse

 Überblick über die Abweichung bei Plan Soll -/Ist -Werten

 Schnelles Erfassen einer Verkaufschance

 Abbildung und Steuerung von individuellen 

Verkaufsprozessen

 Komfortable Angebotskalkulation

 Neuer intuitiver Angebotseditor

 Alle Verkaufschancen und Angebote auf einen Blick

 Mehrwährungsfähigkeit für internationale Angebote

 Übersichtliche Artikelverwaltung

 Kostenreduktion, höhere Produktivität

 Verringerung der Such- , Angebots - und Durchlaufzeiten

 Strategische Umsatzplanung für optimale Zielsteuerung

 Transparentes und f lexibles Management von 

Vertriebsprozessen

 Maximale Strategieumsetzung und Fehlervermeidung

 Innovatives Bedienerkonzept

 Vollständige Sametime- Integration

 Einzigartige rollenbasier te Navigation zur 

Ef f izienzsteigerung

 Individuelle Abbildung der Organisation für schnelle 

Prozesse

 Neue Dimension der Skalierbarkeit für zukünf tiges 

Wachstum

 Durchgängiges Sicherheitskonzept

 Intuitives, f lexibles Web -Frontend auf 

plat t formunabhängiger J2EE-Basis

 Innovative Sprachtechnologie mit dynamischer 

Sprachumschaltung

 Freie Konf iguration von Feldern, Teilmasken und 

Schlüsselwortlisten

 Module Contacts und Off ice integrier t

Zusammenfassung

Linux

kompatibel

Anfrage Adresse Angebotsvorlage
Textbaustein

Formular

Artikel
Preis

Verkaufschance

Wiedervorlage

Vertriebssteuerung,
-methode

Umsatzplanung GI7 WebModul

Termin
Aktivität

Besuchsbericht

Verkaufsplanung
Kalkulation

Angebot

Pipeline
Forecast

GI7 Portal

GI7 Of“ ce
GI7 Work” ow

GI7 Contacts

GI7 Service

GI7 Schedule

Kundenakte

GEDYS IntraWare GmbH

Tel. +49(0) 6 61.96 42 - 400

Fax +49(0) 6 61.96 42 - 99

www.gedys-intraware.de

info@gedys-intraware.de

Petersberg (bei Fulda)

Braunschweig

Kirchheim-Teck (bei Stuttgart)

Karlsruhe

Finland …

GEDYS Software Holding Oy

Tel. +358 205 5151

Helsinki

UK … GEDYS Sales UK Ltd

Tel. +44(0) 1925 624950

Warrington (bei Manchester)

Ihr GEDYS IntraWare 7 Partner:

Marktführer GEDYS IntraWare

im Konzernverbund

 Seit 1989 am Markt

 Über 6.500.000 verkauf te Lizenzen

 Ca. 2.500 Kundeninstallationen

 Über 100 Mitarbeiter

 Mehr als 100 Partner weltweit

Funktionsgrafik zu »Sales«


