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Das Unternehmen:
Modernste Pharmazie

Daiichi Sankyo Co., Ltd. ist ein globales pharmazeutisches Unternehmen mit
Headquarter in Tokyo und Niederlassungen in mehr als 20 Ldndern auf der Welt
mit dem Schwerpunkt auf kardiovaskuldre Produkte und Onkologie.

Das Unternehmen wurde 2006 durch einen Merger der etablierten japanischen
Unternehmen Daiichi und Sankyo gegriindet.

Die Daiichi Sankyo Europe GmbH mit Sitz in Miinchen ist der Auftraggeber des
Projektes, dessen Ziel die Modernisierung und der Ausbau der bestehenden Ana-
lytics-Losungen war. Ausgehend von in den einzelnen Ldndern sehr heterogenen
und aufgrund der QlikView-Technologie veralteten Applikationen, wurde auf Basis
von Qlik Sense eine moderne und zentral abgestimmte Losung geschaffen, welche
die Steuerung insbesondere der vertrieblichen Aktivitdten enorm verbessert und
vereinfacht.

KEY FACTS

Branche: Pharmazie

Standorte: 3 Produktionsstandorte in 13 Ldndern / Hauptsitz in Tokyo
Mitarbeitende: Rund 2.000 weltweit

Software: Qlik Sense

Vorteile & Nutzen:

Durchgdngige Losung im Unternehmen | Optimale Planung natio-
naler & internationaler Ziele | Weitere Betreuung durch celver/SDG
Group | Strukturiertere Ansicht von relevanten Informationen | Geo-
Analyse fiir einen klareren Uberblick | Hohere Datentransparenz |
Bessere Steuerung bei Markteinfiihrungen neuer Produkte | Anwen-
derfreundlich
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Die Herausforderung:
Globaler Pharmainnova- 2
tor werden

Daiichi Sankyos Ziel ist es, bis 2025 ein globaler Pharmainnovator insbesondere in der
Onkologie zu werden. Um dieses Ziel zu erreichen, braucht es umfangreiche Informatio-
nen aus den Mdrkten, d.h. tber Kunden, Produkte und die Performance der Field Force.
Die Quellen der dafiir bendtigten Daten haben verschiedenste Urspriinge, sodass zu-
ndchst eine komplexe Integration erforderlich ist, um datengetriebene Entscheidungen
insbesondere in den Funktionsbereichen Vertrieb und Marketing zu erméglichen.

Die bisher liber die verschiedenen Niederlassungen verbreiteten, recht unterschiedli-
chen Losungsansdtze sollten nicht Uiber Bord geworfen, sondern mit einem innovativen,
ganzeinheitlichen Ansatz neu strukturiert und systematisch weiterentwickelt werden.
Dazu bedurfte es nicht nur eines technisch versierten Partners, sondern vielmehr eines
Spezialisten, der sich mit Analysen im Pharmabereich auskennt sowie die Besonderhei-
ten und speziellen Anforderungen dieser Branche versteht.

In den verschiedenen Niederlassungen von Daiichi Sankyo Europe wurden zum Start-
zeitpunkt des Projektes die lokalen KPIs in unterschiedlichen Dashboards auf Basis von
QlikView dargestellt, welche keine gesamteinheitliche Ubersicht auf europdischer Ebene
und Vergleiche untereinander moglich machten. Zudem waren die Dashboards der Nie-
derlassungen oftmals wenig performant, uniibersichtlich, fiir die Anwender nicht intuitiv
zu bedienen und enthielten nicht alle relevanten Informationen.

Die Anforderungen an die neuen Dashboards in Qlik Sense waren neben den offensicht-
lichen Verbesserungen hinsichtlich Usability insbesondere die Integration der Idnderindi-
viduellen Anforderungen und Marktstrukturen in einer libergeordneten Idnderiibergrei-
fenden europdischen Sicht. Ziel war es, dass der Commercial Excellence Bereich von
Daiichi Sankyo Europe ein ganzeinheitliches Verstdndnis Gber den Markt, die Positionie-
rung der Produkte sowie alle Vertriebs- und Marketingaktivitdten erhdlt, was zur optima-
len Steuerung des Geschdftes zwingend erforderlich ist.

,Unsere Mission, innovative Medika-
mente an Patienten zu liefern, wird
durch die neuen visuellen Dashboards
weiter gestdrkt.”

Andy Maric

Business Insights & Analytics Manager,
‘ “ Daiichi Sankyo UK
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Die Losung: Informatives
Dashboard mit Blick in
die Zukunft

Um sich einen Uberblick liber infrage kommende Systemintegratoren zu verschaf-
fen, startete Daiichi Sankyo Europe eine Ausschreibung. Die celver AG und die
SDG Group iiberzeugten als gemeinsames Projektteam im Rahmen der Auswahl
mit pharmaspezifischer Expertise und langjdhriger Erfahrung in der Integration
von Pharmadaten rund um die Themen Sales Performance, Aktivitdtsperfor-
mance, Zielkunden, Kundenklassifizierung u.v.m.

Nach einer umfassenden GAP-Analyse durch celver/SDG Group starteten die Pro-
jekte fiir die europdische Zentrale als auch die lokalen Niederlassungen dank der
agilen Projektmethodik nahezu zeitgleich. Zusammen mit dem Kunden erarbeitete
das celver/SDG Group-Team die Gemeinsamkeiten der europdisch libergeordne-
ten KPIs und die Idnderspezifischen Besonderheiten heraus.

Dank konsequenter Anwendung der Ideen des Information Designs wurde eine op-
timale Informationsbereitstellung innerhalb der Qlik Sense Dashboards erreicht.
Die verfuigbaren Informationen wurden zudem durch zusdtzliche relevante KPls
ergdnzt, was durch die Anbindung neuer Datenquellen ermdglicht wurde.

Neben der optimierten Darstellung historischer Ist-Zahlen ist ein weiterer Vorteil
der neuen Dashboards die Integration der zukiinftigen Entwicklung. Dazu wurden
komplexe Vorhersageberechnungen implementiert, welche einen Forecast der
zukiinftigen Entwicklung méglich machen. Dadurch ist nun nicht nur ein Riickblick
auf die Vergangenheit, sondern auch ein Ausblick auf die kommende Entwicklung
und entsprechende Markttrends moglich, was den Nutzen noch einmal erheblich
erhoht.

Dazu dienen die ansprechenden Kartenvisualisierungen zur Analyse von Versor-
gungsliicken und Umsatz-Clustern und zeigen die geografische Reprdsentation
der Marktanteile eigener und Konkurrenz-Produkte auf.

Maps: Activity vs. Stock Sales
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Der Nutzen: Alle
Zlele sofort im Blick

Durch den ganzeinheitlichen Ansatz von celver/SDG Group wurde eine durch-
gdngige Lésung im Unternehmen geschaffen, mit der zum einen das Management
die nationalen und internationalen Ziele verfolgen und zum anderen der Pharma-
referent u. a. vor Ort beim Kunden seine personliche Ziel-Besuchs-Quote einsehen
kann. Gleichzeitig hat Daiichi Sankyo Europe in celver/SDG Group einen dauer-
haften Partner gefunden, der strukturiert alle europdischen Projekte im Bereich
Commercial Excellence betreut und weiter vorantreibt.

Die entsprechenden Applikationen und Dashboards zeigen nach den Best-Prac-
tices-Ansdtzen von celver/SDG Group nur die Informationen an, die fiir den jewei-
ligen Nutzer relevant sind. Die Akzeptanz der Anwender ist bei allen Applikationen
stark gestiegen. ,Insbesondere das Dashboard fiir das zuletzt eingefiihrte Neu-
produkt wird in der jetzt aufkommenden Launch-Phase hochgeschdtzt, sagt Do-
minik P68l (Commercial Business Intelligence Manager).

,Unsere Mission, innovative Medikamente an Patienten zu liefern, wird durch die
neuen visuellen Dashboards weiter gestdrkt, sagt Andy Maric (Business Insights
and Analytics Manager, Daiichi Sankyo UK) und hebt das Entwicklungsteam und
die erstklassig umgesetzte Analytics-Umgebung hervor, welche er und sein Team
als die derzeitig mit einer der besten Analytics-Umgebung in der ihm bekannten
Pharma-Losungen bezeichnet. Aufgrund der kurzen Projektlaufzeit, der zuverlds-
sigen Teamarbeit und der umfangreichen neuen Insights, insbesondere auch die
neuen Geo-Analysen, gewann das Projekt in GroBbritannien eine solche Aufmerk-
samkeit, dass es durch einen konzerninternen Award prdmiert wurde.

celver/SDG Group haben mit der neuen Applikation fiir ,,Nilemdo/Nustendi“ ein
Dashboard erstellt, mit dem die Markteinfiihrung dieser neuen Produkte in Echt-
zeit verfolgt und gesteuert wird:

» Wie entwickelt sich der Marktanteil im Vergleich zu friiheren Produkteinfiihrun-
gen?

» Wo laufen noch klinische Tests, wo ist das Produkt bereits zugelassen?

* Welche Arzte/Apotheken starten bereits den Verkauf?
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Des Weiteren sind durch den Einsatz der Pharma-Losung von celver/SDG Group
alle Aktivitdten und Eintrdge aus dem CRM fiir alle Stakeholder in den Qlik-Ap-
plikationen verfligbar und sorgen fiir mehr Transparenz in den Daten und somit fiir
eine bessere Steuerung des AuBendienstes.

Die Pharma-Analytics-Lésung von celver/SDG Group integriert auch umfang-
reiche geographische Analysen. Vom nationalen Uberblick bis zur kleinteiligen
Postleitzahlenebene mit 1.7 Mio. Geo-Punkten. Die Uberlagerung von Umsatz und
Vertriebsaktivitdten erfolgt vollig dynamisch durch den Einsatz von hochperfor-
manten Geometrie-Algorithmen (Voronoi-Algorithmus).
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UBER UNS

Seit Uber 20 Jahren realisieren wir komple-
xe Planungs- und Analyselésungen auf Ba-
sis smarter Datenarchitekturen fir Kunden
unterschiedlichster Branchen und GroBen-
ordnungen.

Unser Ziel: Gemeinsam passgenaue Losun-
gen aufbauen, die die Basis flr datenge-
stutzte Entscheidungen bilden.

Mit innovativen Konzepten und Technolo-
gien unterstitzen unsere zertifizierten Ex-
perten dabei von der fachlichen Beratung
Uber die Prozessdefinition, die komplette
Realisierung und Integration in die System-
landschaft bis hin zu Schulung, Roll-out
und Change Management.

In jedes Projekt bringen wir unsere ganze
Erfahrung ein: Erprobte Blueprints fir Pla-
nungsprozesse und selbst entwickelte Mo-
dule und Templates fir verschiedene Front-
und Backend-Technologien sichern den
schnellen Erfolg fir Unternehmen aller
Branchen.

KEYFACTS

Uber 20 Jahre Erfahrung

>90 Berater und >100 aktive Kunden
Langjdhrige Kundenbeziehungen
Technologieunabhdngig
Branchenexpertise: Handel &
Konsumgliter, Fashion & Retail,
Industrie & Logistik

» Mitglied der UNITY Innovation
Alliance

SCHWERPUNKTE

S&OP Planung

Supply Chain Analytics
Vertriebs- und Bedarfsplanung
Kapazitdts- und Einkaufsplanung
Logistik- und Bestandsplanung
Fladchen- und Sortimentsplanung
Analyse und Design von
(Planungs-) Prozessen

KUNDEN

Aurubis AG, Big Dutchman AG, BASF
SE, Daiichi Sankyo Europe GmbH, Alois
Dallmayr KG, EURONICS Deutschland
eG, FALKE KGaA, Fissler GmbH, KiK
Textilien und Non-Food GmbH, Lidl
Dienstleistung GmbH & Co. KG,
Chocoladefabriken Lindt & Spriingli
GmbH, Optibelt GmbH, STIEBEL
ELTRON GmbH & Co. KG, Takko
Holding GmbH, Villeroy & Boch AG,
Webasto SE, uvm.

ANSPRECHPARTNER

Sie haben weitere Fragen zu unseren
Services oder suchen den direkten
Kontakt mit uns? Let’s get in touch.

Janek Kapahnke
Head of Business Unit
SCM

+49 170 105 8693
j.kapahnke@celver.com

Smart Planning | Smart Analytics | Smart Data | Smart Cloud
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STANDORTE

HAMBURG
celver AG
Zirkusweg 1
20359 Hamburg

MUNCHEN

celver AG
BurkleinstraBe 10
80538 Miinchen
KONTAKT

+49 40 468 996 4-0

kontakt@celver.com

celver.com



