Von sechs verschiedenen
Tools zu HubSpot
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Wir horen oft die Befiirchtung,

dass sich ein Wechsel der

Marketingplattform nicht lohnt,

weil die Herausforderungen

mogliche Vorteile liberwiegen.

Wir von HubSpot entkraften

dieses Vorurteil nur zu gerne.

Unser Team unterstltzt bdérsennotierte Unter-
nehmen, Einhorn-Start-ups, B2C-Marken und
selbst Unternehmen in regulierten Branchen
tagtaglich beim Wechsel von vorhandener
Software zu HubSpot. Dabei achten wir
darauf, dass Geschéaftsablaufe nur minimal
beeintrachtigt werden.

Doch wir wissen natlrlich, dass sich die
Migration von einer frilheren Plattform ein
bisschen wie ein Eingriff am offenen Herzen
anfihlen kann.

Wir haben ein hervorragendes Team
von ,,Chirurgen” zusammengestellt.

In den letzten 15 Jahren haben wir bereits
unzahlige erfolgreiche Migrationen durchge-
fuhrt. Nicht nur von Salesforce, sondern auch
von Marketo, ActiveCampaign, Pardot, Eloqua
und - immer haufiger - sogar von einer zusam-
mengeschusterten Sammlung von Tools.

Sie verwenden derzeit eine Vielzahl von Losun-
gen? Da Social Proof oft am effektivsten ist, las-
sen wir ein Unternehmen zu Wort kommen, das
durch den Umstieg auf HubSpot sogar einen
greifbaren Return on Investment erzielt hat.



Sandler Training bietet umfassende Services fir
Personalentwicklung und Training und betreibt welt-
weit mehr als 250 Schulungszentren.

Warum HubSpot?

Sandler Training verfolgte ehrgeizige Wachs-
tumsziele, aber mit der technischen Infrastruk-
tur aus vielen Einzelldsungen war es schwierig,
die KPIs zu beobachten. Das Unternehmen
blieb hinter den eigenen Ansprichen, auf
hochstem Niveau zu operieren, zuriick.

Produkte: (& Marketing Hub Enterprise
(® HubSpot CRM

Die Herausforderung

Sechs nicht integrierte Tools fur Vertrieb und
Marketing fihrten zu Problemen:

Widerstand bei der Aktivitatsprotokollierung
Mangelnde Benutzerakzeptanz
Unvollstandige Daten

Begrenzte Einblicke

Entscheidungen ohne Datengrundlage

Die Ergebnisse:

40 %

héhere Nutzer-
protokollierung

Eine
Vollzeitkraft fiir

andere Aufgaben
verfligbar

Standort Mitarbeitende
Nordamerika Uber 200
Branche Arbeit mit HubSpot
Professionelle 1 Jahr

Dienstleistungen

Die Konsolidierung von Marketing, Vertrieb,
Kundenservice und Operations in einer zentralen
Datenquelle von HubSpot ergab:

* Einfachere und reibungslose Protokollierung

Verbesserte Benutzerakzeptanz

Vollstadndigere Daten, Einblicke und Pléne

Synchronisierte Betriebsabldufe

Zuordnung von Umsatzspitzen zu
Marketingkampagnen

Vollstandige Fallstudie lesen

1/3

der Zeit fiir die
Implementierung
von HubSpot im
Vergleich zu éalteren
Tools



https://www.hubspot.com/case-studies/sandler-training

»Mit HubSpot gibt es keine
Ausreden mehr, denn die Software
ist so . Und mit
einer besseren Akzeptanz erhalt
man auch bessere Daten.”

~Nor HubSpot arbeiteten wir mit sechs verschiedenen
Tools, bei denen sich die Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter anmelden mussten. Das war einfach

zu viel. Die Komplexitat der verschiedenen Tools
fihrte dazu, dass diese nicht richtig genutzt wurden.
Darunter litt nicht nur die Qualitét der gesammelten
Daten, sondern wir konnten auch den Fortschritt des
Unternehmens nicht nachvollziehen. Ohne Daten
konnten wir nicht ermitteln, ob wir unsere Ziele
erreicht hatten.”

Colum Lundt
Chief Revenue Officer, Sandler Training

Mehr erfahren



https://www.hubspot.de/products/marketing/enterprise

