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Einleitung

Wie konnen erfolgreiche Verkaufsteams in einer Zeit des
standigen Wandels vorhersehbare und skalierbare
Ergebnisse liefern? Eine Frage, die Sie sich sicherlich
schon gestellt haben, wenn Sie im Bereich Vertrieb
arbeiten. Denn Sie stehen vor vielfaltigen Heraus-
forderungen:

Rasante Plotzliche Dynamische
Veradnderung Anderungen Entwicklung
von Kaufer- der Geschéfts- von Mitbewer-
praferenzen aussichten bern

Was Sie jetzt brauchen, ist eine effektive Strategie sowie
ein passendes Tool, um lhre Vertriebsprozesse automati-
sieren und damit optimieren zu konnen. In diesem White-
paper erklaren wir Ihnen, was Vertriebsautomatisierung
ist und wie Sie lhre Arbeit verbessern wird. Aufberdem
stellen wir Ihnen die von uns empfohlene Lésung

Microsoft Dynamics 365 Sales vor.
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Was bedeutet Sales-
Automatisierung?

Vertriebsautomatisierung bedeutet, manuelle und
zeitaufwendige Aufgaben im Vertrieb mithilfe von
Software, Kinstlicher Intelligenz (KI) und anderen
digitalen Werkzeugen zu unterstitzen. Sales-Automati-
sierung konnte die Antwort auf all lhre Probleme im
Vertrieb sein.

B Sje haben einen Deal verloren, weil Sie vergessen
haben nachzufassen?

" Sie haben kostbare Zeit damit verbracht, Opportuni-
ties oder Leads zu lhrem CRM hinzuzufiigen?

" Sie haben ein wichtiges Detail in Inrem Verkaufs-
prozess lange Ubersehen?

"  Sie haben zu viel Zeit damit verschwendet, lhre
Akten zu durchsuchen, um ein bestimmtes Doku-
ment zu finden?

Vor allem die Automatisierung von Standardaufgaben ist
einfach umzusetzen. Eine Untersuchung des McKinsey
Global Institute (MGI) hat ergeben, dass sogar etwa ein
Drittel aller Aufgaben im Bereich der Vertriebsprozesse mit
der heutigen Technologie leicht automatisiert werden kann.

Mehr als 30% der vertriebsbezogenen Aktivitaten kénnen automatisiert werden

Wertschopfungskette
im Vertrieb

B Mit moderner Technologie hochgradig automatisierbar

Automatisierungspotenzial von Aufgaben innerhalb

Exemplarische vertrieblicher Teilbereiche

Aktivitaten Prozentsatz der Gesamtaktivitdten (Schatzung von oben nach unten)

1. Vertriebsstrategie
und Planung

2. Identifizierung und
Qualifizierung von
Leads

3. Konfiguration,
Preisgestaltung
und Angebot

4. Auftragsmanage-
ment

5. Nachtragliche
Vertriebsaktivi-

taten

6. Strukturférderung

Prognosen, Channel-Strategie,
Ressourcenzuweisung, Personal- 29% 71%
management

Pipeline-Management, Aktions-
pléne fir neue und bestehende 13% 87%
Kunden

Festlegung von Kontingenten,
Konfiguration von technischen 43% 57%
Losungen, Verhandlung,
Vertragsabschluss

Bonitatspriifung, Rechnungsstel-
lung, auftragsbezogene Serviceab-
wicklung

Regelmalkige Nachfassaktionen,
Bearbeitung von eingehenden 40% 60%
Anfragen (z. B. fUr Ersatzteile,
Reparaturen)

Reporting, Analysen, Schulungen,
Bereitstellung von vertriebsunter- 25% 75%
stiitzenden Materialien, administra-
tive Aufgaben

50% 50%

Gesamt: 31% 69%

Quelle: Uberpriifung des Anbieterumfelds, Experteninterviews



[ ] Der Schliissel zum Vertriebserfolg

Die folgenden Punkte sind entscheidend, um lhre
Verkaufsprozesse verbessern zu kdnnen. Demnach
stellen sie auch gewisse Anforderungen an eine
optimale Softwareldsung.

Daten sind das Herzstiick des Verkaufsprozesses

Eine Anwendung fir den Vertrieb muss die Verwaltung und Synchro-
nisierung von Lead-, Account- und Opportunity-Daten unterstttzen.
Leistungsstarke Vertriebsabteilungen brauchen frei zugangliche,

einheitliche Daten und Vertriebstools.

Verkauferlnnen brauchen ein prazises Gesamtbild der Ablaufe
Fur die effiziente Entwicklung eines Maknahmenplans und einer
Strategie ist es wichtig, Daten aus verschiedenen Quellen zu
bundeln. Vertriebsmitarbeiterinnen missen Muster und Zusammen-
hange dieser Daten auslesen kbnnen, um zu wissen, wie

Interessentinnen mit Verkaufsinhalten umgehen.

Die richtigen Tools ermdglichen ein umfassendes Engagement
Mit dem Zugang zu passender CRM-Software haben Vertrieb-
steams die Moglichkeit, Interessentinnen in grokem Umfang zu
binden. Ein darin vordefinierter Verkaufsprozess macht es

einfacher, Leads durch den Sales-Funnel zu fuhren.

Die Zusammenarbeit von Vertrieb und Marketing ist essenziell
Die Abstimmung zwischen Vertrieb und Marketing ist fur das
Erreichen der Umsatzziele entscheidend. Die Bereitstellung
von Feedback zwischen den Abteilungen ist dabei genauso

wichtig wie der Austausch von Berichten und Erkenntnissen.

Wir empfehlen lhnen auch unser Whitepaper
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https://promx.net/microsoft-white-papers/marketing_automation-GER.pdf 

] Was eine gute Vertriebssoft-
ware kann

Vertriebssoftware unterstitzt die Aufgaben im Vertriebs-
controlling, in der Vertriebssteuerung sowie im Aufsen-
dienst. Eine gute Losung muss daher

= auch mobil nutzbar sein und ortsunabhangig den Zugriff
auf alle Informationen gewahren.

= Kontakte und Projekte von Anfang an bis zum Abschluss
verwalten kénnen (z. B. Anzeige von Kontakthistorien
und Anderung des Projektstatus).

= die Erstellung von Newslettern und Serienmails ermogli-
chen.

= Datenimport und -export leisten.

= Prognosen und Auswertungen erstellen kdnnen.

. Vorteile von Vertriebsautoma-
tisierung

Von der Vertriebsautomatisierung profitieren Ihr
Unternehmen, Ihr Vertriebsteam und Ihr Gewinn in

mehrfacher Hinsicht. Denn sie ...

steigert die Produktivitat und Leistung lhrer Vertriebsmit-
arbeiter.

steigert lhre Effizienz.

verbessert die Genauigkeit und beschleunigt Ihren
Verkaufsprozess.

stellt sicher, dass Ihnen keine Leads verloren gehen.
ermoglicht mit Lead- und Opportunity-Scoring
wahrscheinlichere potenzielle Kunden von anderen zu
unterscheiden und das zu erwartende Umsatzpotenzial
vorherzusagen.

optimiert die Qualitat Ihrer Vertriebsaufgaben.

reduziert die Reaktionszeit, was die Kundenzufriedenheit
erhohen kann.

halt die Vertriebsdaten in lhrer Vertriebsorganisation
konsistent.

ermoglicht die effiziente Nutzung ansonsten knapper

Ressourcen (wie ein kleines Vertriebsteam oder ein

kleines Budget). 06




I Wir empfehlen: Microsoft

Dynamics 365 Sales

Mit Dynamics 365 Sales kdnnen Sie

= durch Kl-gestlutzte Beratung vertrauensvolle Bezieh-

ungen aufbauen.

= Vertriebsablaufe automatisieren und so die Produk-

tivitat steigern.

= mit Beziehungsanalysen und Einblicken in Geschafts-

abschlisse die Umsatze erhohen.

= Entscheidungen auf der Grundlage von Echtzeitda-

ten und neuen Trends treffen.
= durch Social Intelligence die Stimmung von
Verbrauchern nachvollziehen.

Die L6sung umfasst:

Automatische Checklisten-
Erstellung

Dank Kiinstlicher Intelligenz ist es
moglich, Ihren Mitarbeiterinnen die
passende Interaktion zum richtigen
Zeitpunkt vorzuschlagen. Wird eine
E-Mail gedffnet, kann Kl die Aufgaben
im Kundenservice automatisieren und
eine Checkliste fiir das weitere
Vorgehen erstellen.

Lead- und Opportunity-Scoring

Setzen Sie transparente und realistische
Vertriebsaktivitdten ein und identifizieren
Sie lhre aussichtsreichsten Leads und
Opportunities anhand von Bewertungsre-
geln, um die Prioritét Ihrer potenziellen
Kunden einschétzen zu kénnen.

Kl-Assistenz

Die eingebaute kiinstliche
Intelligenz ist in der Lage, Sie bei
der Kommunikation mit
potenziellen Kundinnen zu
unterstiitzen. Der KI-Assistent
erkennt den Inhalt von E-Mail-An-
fragen, in denen um Riickmeldung
gebeten wird, und sendet lhnen
eine Erinnerung, um dem Kunden
rechtzeitig zu antworten.

Geschaftsprozesse
im Vertrieb

In Dynamics 365 Sales ist ein Lead
ein potenzieller Kunde, der als
Verkaufschance qualifiziert oder
disqualifiziert werden muss. Sobald
ein Lead lhre Kriterien erfiillt, ist er
bereit fur die Qualifizierung. Damit
kann er in eine Verkaufschance, ein
Konto oder einen Kontakt
umgewandelt werden.

E-Mail-Nachverfolgung

Mit der E-Mail-Nachverfolgung kénnen
Sie sehen, wenn Empfangerinnen lhre
Nachricht gedffnet, einen Link
angeklickt, einen Anhang geoffnet
oder eine Antwort gesendet haben. So
wird die vollstéandige Interaktionshisto-
rie fur jede Nachricht angezeigt und
entsprechende Key Performance
Indicators (KPIs) berechnet.

Erstellung von Prognosen

Mit Prognosen kann vorausgesagt
werden, wie viel Umsatz Ihr
Vertriebsteam in einem bestimmten
Zeitraum erzielen wird. Damit
kénnen Sie die erbrachten

Leistungen im Vergleich zu Ihren
Zielen verfolgen und Risiken
identifizieren, die die Zielerreichung

geféahrden kdnnten.

Dynamics 365 Sales ist eine innovative
Losung flr das Vertriebsmanagement, die
dabei hilft, Leads mithilfe von K| und
Maschinellem Lernen zu kategorisieren
und zu bewerten. Sie ist flr den Einsatz in

unterschiedlichen Unternehmen und

Branchen geeignet und lasst sich flexibel

an individuelle Businessanforderungen
anpassen.




. Wie Sie Kundenbediirfnisse in echte
Verkaufschancen umwandeln konnen

Wenn Ihr Unternehmen mit den erforderlichen Werkzeu-
gen fur eine kundenzentrierte Arbeit ausgestattet ist,
konnen Sie nicht nur vertrauensvolle Beziehungen zu
Ihren Kundlinnen aufbauen, sondern auch hilfreiche
Erkenntnisse gewinnen, um aus Kundenbeziehungen
Umsatze zu generieren.

Mit Microsoft-Technologien zum Erfolg:

Unmittelbarer Einblick in nicht

Zentrale 360-Grad-Sicht erfiillte Kundenbediirfnisse

auf jeden Kunden
Verpassen Sie es nicht, unbeantwortete

Kundenwunsche zu erfullen. Mithilfe eines in
Dynamics 365 eingebetteten Power Bl-Dash-
boards kénnen Sie beispielsweise
Verkaufschancen effektiv identifizieren und
die ndchsten Maknahmen zur Erfillung der
Kundenanforderungen planen.

Der zentrale Datenspeicher mit
genauen und zuverlassigen Daten
innerhalb von Dynamics 365 Sales

unterstitzt Sie bei der Identifizierung,
Priorisierung und beim Abschluss von
Opportunities.

Verstarkter Fokus auf Kunden
und potenzielle Opportunities Transformationen

Grundlage fiir weitere

Dynamics 365 Sales macht es moéglich,
detaillierte Kundendaten unkompliziert
eingeben und jederzeit wahrend eines
Kundengespréachs darauf zugreifen zu
kénnen. So behalten Sie den Fokus.

Durch die Nutzung von Microsoft-Technologien
erhalten Sie nutzliche Einblicke in Produktei-
genschaften und -funktionen, mit denen Sie

auch weitere Geschaftsbereiche erweitern und

optimieren kénnen. So finden Sie fir jede
Herausforderung die passende Geschaftsan-
wendung.
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Wir unterstiitzen Sie bei lhrem Projekt

Der ideale Partner bei der digitalen Transformation ist nicht nur
ein Experte, was Theorie und Technologie angeht. Er kennt sich
auch in der Branche des Kunden aus. Unsere Berater sind mit
den Prozessen, Prioritdten und Herausforderungen verschie-

dener Branchen vertraut. Kontaktieren Sie uns!

www.proMX.net

WWW.ProRM.net

© look@proMX.net
@& +49 (9 11) 8152 3-0
4= 11 (786) 600 2840




