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Systeme

FUr Vertriebsleitende

Wenn man in der Vergangenheit als Unternehmen wachsen
wollte, musste man entweder mehr Personal einstellen oder die
Produktivitdt der Mitarbeitenden erhohen.

Heutzutage sind Budgets kleiner, ProduktivitGtsverbesserungen der
Mitarbeitenden notwendiger und nachhaltiges Wachstum wichtiger
denn je.

Was kénnen Sie also tun, um Ihre Teams erfolgreich aufzustellen?
Schauen wir uns zundchst an, welche Hindernisse es gibt.




Die Analyse PR
Neue Analysen zur Vertriebsproduktivitat zeigen: i ﬁ 'i

Vertriebsteams verwenden nur 62 % ihres
Tech-Stacks.

95 % der Befragten 8 von 10 Befragfen
stimmten zu, dass stimmten zu, dass

eine Verringerung des eine Verringerung des
SS % dgr BefrogTen veryvenden keine Tools, Zeitaufwands fiir nicht Zel’roufwonds_ fur nicht
die sie irrelevant finden. umsatzgenerierende urn§ongen§r|erende
Tatigkeiten ihnen Tatigkeiten ihnen
dabei helfen wiirde, ihre dabei helfen wiirde,

SO % verwenden keine Tools Ziele 7u erreichen. Boni zu erzielen.
ohne sinnvolle Integrationen.

36 (y verwenden keine Tools,
() . : . . .
wenn es eine leichtere Losung gibt. . .

Vertriebsmitarbeitende arbeiten im Durchschnitt mit

13 Einzelldsungen im Tech-Stack ihres Unternehmens. 86 % stimmten zu, dass 25 % sagten, dass

eine Verringerung des das Aktualisieren von
Viele dieser Losungen Uberschneiden sich in ihren Zeitaufwands fur nicht Salesforce oder anderen
Funktionen oder erflllen die aktuellen Anforderungen umsatzgenerierende CRM-Plattformen oft Zeit
nicht mehr. Mit all diesen Einzelldsungen wird Tatigkeiten zu einer kostet, die stattdessen fur
Zeit verschwendet, die stattdessen flur die Gehaltserhéhung fuhren den eigentlichen Vertrieb

Umsatzgenerierung eingesetzt werden kdnnte. wurde. genutzt werden kdnnte.


https://www.dooly.ai/blog/sales-productivity/

Das Problem

Vertriebsmitarbeitende Unternehmen
verbringen CEED ihres haben dadurch
durchschnittlichen UmsatzeinbufRen von
Arbeitstags nicht mit ca.€EEDpro Quartal.

dem Verkaufen.

Mit mehr Personal wird weder die bendtigte Einrichtzeit
der Tools noch die Einarbeitung des Teams beschleunigt.
Oft werden einfach weitere unzusammenhdngende Tools
eingeflhrt, um neue Anforderungen zu erflllen, die beim
Unternehmenswachstum entstehen. Allerdings erschwert
dies zusatzlich die Steigerung der Effizienz und fuhrt zu
immer umstdndlicheren Systemen.

Um besser wachsen zu konnen, miissen Sie Ihre Systeme
optimieren und Ihre Total Cost of Ownership senken.
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https://www.hubspot.com/growth-stack

Die Losung

was kdénnten Sie mit einem optimierten Tech-
Stack, einer benutzerfreundlichen CRM-Plattform,
einem einheitlichen System sowie nutzbaren
. Daten und Erkenntnissen alles erreichen?
Was konnte Thr Team

L o
mit bis zu 41 % mehr Mit HubSpot kdnnen Sie

Zeit zum Verkaufen
. h 5 © Ihre Vertriebsteams entlasten, damit sie besser und
erreichen: schneller verkaufen konnen,

© die Akzeptanz des CRM-Systems verbessern, indem
Sie eine Software zur Verfugung stellen, die einfach zu
erlernen ist und nach Bedarf angepasst werden kann,

© die Produktivitat der Vertriebsmitarbeitenden
steigern, damit kein neues Personal eingestellt werden
muss, wodurch Sie die so entstandenen Ersparnisse in
anderen Unternehmensbereichen einsetzen konnen,

© ein zusammenhdngendes Kundenerlebnis mit einem
* universellen Kontaktdatensatz bieten und

© Ihre Total Cost of Ownership senken - mit einer
All-on-one-Losung ohne versteckte Kosten.
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Das sagt die G2-Community
uber Sales Hub:



https://www.g2.com/products/hubspot-sales-hub/reviews
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Die Ergebnisse

Mehr abgeschlossene Deals

Unternehmen, die die Professional- oder
Enterprise-Version nutzen, verzeichnen nach
12 Monaten eine Steigerung der erfolgreich
abgeschlossenen Deals um 126 %.}

Bessere Abschlussrate

Unternehmen, die die Professional- oder
Enterprise-Version nutzen, verzeichnen eine Zunahme
der abgeschlossenen Deals nach 6 Monaten (um

52 %), 9 Monaten (um 72 %) und 12 Monaten (um

76 %).2

Klirzere Einrichtzeit

50 Tage - so lange dauert im Durchschnitt die
EinfUhrung von Sales Hub.?

Nachhaltiges Wachstum im Vorjahresvergleich

Bei den meisten Unternehmen, die Sales Hub mit mehr
als 50 kostenpflichtigen Lizenzen verwenden, blieben
die Umsatze, die Anzahl der abgeschlossenen Deals,
die Abschlussrate und die durchschnittliche Dealgrofle
im Vergleich zum Vorjahr stabil oder verbesserten
sich.#

Berechnen Sie Ihren Return on Investment
(ROI)


https://infogram.com/1p2j9njrpym0egi0k12w7mzdzecr775vvmq?live
https://infogram.com/1prvezk2kkjkkxsgql0yy6zn9gumkjx331g?live
https://infogram.com/1pq9mgzz6lqyw7tqjw3mgr2126a02vgm2py?live
https://infogram.com/1ppmd9x2k3gl7qfrw2lqgl0715az20m2r0j?live
https://www.hubspot.com/roi-calculator/sales
https://www.hubspot.de/roi-calculator/sales
https://www.hubspot.de/roi-calculator/sales
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Mit
Sales Hub +
Marketing Hub
zusammen

@ Mehr abgeschlossene Deals

Ein 85 % hoherer Anstieg der abgeschlossenen Deals
nach 12 Monaten verglichen zur Kundschaft, die nur
Sales Hub nutzt?

Bessere Abschlussrate

Ein hdherer Anstieg der Deal-Abschlussrate (74 %)
nach 12 Monaten verglichen zur Kundschaft, die nur
Sales Hub nutzt (57 %)?

Mehr Effizienz

Kundinnen und Kunden, die Workflows verwenden,
schlief3en im Durchschnitt 508 % mehr Geschdfte ab
als Kundschaft ohne dieselben Tools.2

Grofieres Wachstum der Inbound-Leads

Eine Zunahme der Inbound-Leads um 109 % nach
12 Monaten#

Mehr Websitetraffic

Ein 18 % hoherer Anstieg des Websitetraffics nach
12 Monaten verglichen zur Kundschaft, die nur
Marketing Hub nutzt>


https://infogram.com/1p0k7y9gkjkw9mce6dwdqdd5kmun55ye22j?live
https://infogram.com/1p7lxd0k7rkk1zhzlelkdpmm05unnd33ney?live
https://infogram.com/1p2mppxgyrdjv9a0q9jqknnd6vfr7mxk0n6?live
https://infogram.com/1pjzr0r1jjx2p0h6yp993llvqefmk6x95dm?live
https://infogram.com/1pmjw5x7zd5m2yt3gpnw527v2pszgk25gzm?live
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Besser und verbundener wachsen

Mit einer sorgfaltig entwickelten CRM-Plattform Das Verbessern Ihrer Technologie und das
anstatt eines zusammengebastelten Tech-Stacks Senken Ihrer Total Cost of Ownership sind nur der
miussen Sie sich darum keine Sorgen machen: Anfang.

+ Monatliche Abogebuhren Der erste Schritt in der ProduktivitGtsverbesserung

« Kosten von InTegroﬂonen der Mitarbeitenden und im Ankurbeln von

dauerhaftem Wachstum besteht darin, sich die
derzeitigen Prozesse anzuschauen, in denen Zeit und
Energie vergeudet wird.

Mehr erfahren

» Drittanbieter-Ressourcen (Projekte oder
Retainer-Vereinbarungen)

e Zeit, die interne Teams aufwenden mussen
(Entwicklung, Engineering, Operations usw.)

* Lucken, die Sie manuell schlief3en mussen (mit
Excel-Sheets, BI-Plattformen usw.)



https://hubspot.hubs.vidyard.com/watch/LWHztiCXK3ubqbNMSmnbht

