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a heidolph

research made easy

alue based selling”™ im Labormarkt.
Geschaftsbeziehungen strategisch aufbauen- und mit
der richtigen Plattform erfolgreich managen

Joachim Rosel
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> Generelle Trends

Labormarkt:
= Wachstumsmarkt: Life Science
= Digitalisierung

= Automatisierung

Vertrieb:

= Vertrieb haufig (noch) Uber Distributoren

= Distributoren wachsen oft durch
Portfolioerweiterung und verlieren den
strategischen Fokus.

= Zunehmender Wettbewerbsdruck

= Digitalisierung / Hybrider Direktvertrieb

4.3 LIFE SCIENCE INSTRUMENTATION MARKET,
BY END USER, 2019 VS 2025

FIGURE12Z  PHARMACEUTCAL AND BIOTECHNOLOGY COMPANIES WILL CONTINUETO

DOMINATE THE LIFE SCIENCE INSTRUMENTATION MARKET BY 2025

Pharmaceutical and Biotechnology
Companies

242774

16.443.6

) i . 12,785.2
Hospitals & Diagnostic Labs 99,2205
13.143.2

Academic and Research Institutes 9.073.9

= Agriculture & Food Industry 6832 3’366'2 2025
= = m2019
8,665.9
Other End Users 6.627.8
- 5,985.9
Clinical Reseasarch org 4.693.3
A . 5177.6
Envrionmental Testing 3,840.4
USD Million

Quelle: MarketsandMarkets, Life Science Instrumentation Market, Global Forecast 2025 Report



> Wichtige Erfolgsfaktoren im Vertrieb bei Heidolph a

= Nutzenbasierter Verkauf (Value Based Selling)

Uber wirkungsvolles Content-Marketing Content MEEKELINg: Erstellung

und Verbreitung relevanter Inhalte,

= Auf Val ’
ufsetzen von Value Based Sales Kampagnen flr unsere um ein BB d ertes Publikum

Premium Distributoren
anzusprechen und zum Kauf zu

= Vertriebscontrolling inkl. Sales Funnel Management in SAP bewegen. Die Inhalte sollten
Sales Cloud nutzenbasierte Kernaussagen

= Aufbau und Weiterentwicklung eines Demand Generation enthalten, die die eigenen Produkte

Prozess im digitalen Marketing unter Verwendung geeigneter maximal gegen den Wettbewerb

Plattformen (Marketing Automation, SAP Marketing Cloud) differenzieren

= Aufbau einer Partnerplattform zur besseren digitalen

Zusammenarbeit mit unseren Distributoren



> Plattform-Management mit Distributoren

Lead Generation Lead Handling Sales Funnel Management

v

. . Marketing i Partner o
— >
Social Media Automation MQL SQL n—» Opportunities Plattform Distributoren

E-Mail
Kampagnen




> Plattform-Management mit Distributoren

Distributoren

—>» Opportunities —»

Partner

Plattform

Sales Funnel Management

Heidolph
—> akzeptiert g CRM
Opportunities

—

Gewichteter
Sales Funnel

—

Forecasting




> Weiterer Ausbau der Partnerplattform

Ausbau des Sales Funnel

Managements mit den

Distributoren als wichtiger
Teil des Tier Programms

Abwicklung der
Kommunikation (Emails)
Uber die Plattform

Bereitstellung der Inhalte von
Value based Selling Kampagnen
uber die Plattform und direkte
Korrelation zu den neuen
Opportunities des Distributors

(Win Rate, Conversion Rate) I



VIELEN DANK!

HIIRIE
= [RAGIEN?

https://bit.ly/3sYMsZb

HIER FINDEN SIE:

— die Prasentationsunterlagen

— ab morgen die Aufzeichnung
des Vortrags

— weiterfUhrende Informationen

Sie erhalten den Link am Freitag
auch per E-Mail.
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t: +49 170 926 75 95
e: Joachim.Roesel@heidolph.de

w: www.heidolph.com
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