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Kapitel 1

SALESFORCE
STEIGERT
DEN UMSATZ

Vertriebsteams stehen vor einem Problem:
Einer aktuellen Studie von CSO Insights
zufolge verwenden Vertriebsmitarbeiter nur
25-30 % ihrer Zeit fur den Vertrieb. Die restliche
Zeit wird fur Verwaltungsaufgaben bendtigt,
wie die Qualifizierung und Weiterleitung von
Leads, die Erstellung von Prognosen und
Nachforschungen.

Salesforce unterstltzt Vertriebsorganisationen
bei ihrer Tatigkeit, damit sie sich auf ihre
wesentlichen Aufgaben konzentrieren kdnnen
und das tun, was sie am besten beherrschen.

Unternehmen, die Salesforce einsetzen, erzielen
héhere Erfolgsquoten, gréRRere Pipelines, einen
umfassenden Uberblick Gber ihre Kunden

und verflgen Uber die ndtige Flexibilitat und
Technologie, die erfolgreiche Vertriebsteams
heute brauchen. So sorgt Salesforce fUr eine
durchschnittliche Umsatzsteigerung von 20 %,
wenn Unternehmen Salesforce einsetzen.

Wie erzielt Salesforce solche erstaunlichen
Ergebnisse?

iner aktuellen St
von CSO Insights
zufolge verwenden
Vertriebsmitarbeiter
nur 25-30 % ihrer Zeit
far den Vertrieb.
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Hdhere Erfolgsquote
Far Vertriebsmitarbeiter

drUckt sich Erfolg durch eine
einzige Kennzahl aus: Umsatz.
Aufgrund des zunehmenden
Wettbewerbs und da Verbraucher
viel einfacher auf Informationen
zugreifen und Vergleiche ziehen
kdnnen, sind Auftrage jedoch
schwieriger zu erzielen als bisher.
Vertriebsmitarbeiter mussen zu
den Besten ihres Fachs gehodren,
um sich gegen die Konkurrenz
durchsetzen und einen Auftrag
zU erzielen.

Salesforce setzt genau hier
an, denn wir méchten lhnen

AbschlUsse so einfach wie méglich

machen. Generierte Leads werden
automatisch weitergeleitet und
durch Kontaktinformationen,
Account-Aktivitat und relevante
Unternehmensinformationen
erganzt. Salesforce-Benutzern
stehen damit umfassende
Informationen zur Verflgung,

um ein Lead in einen Auftrag

zu konvertieren. Umfangreiche
Leistungskennzahlen geben
Aufschluss Uber erfolgreiche
Ansatze und anhaltende
Schwierigkeiten. Darlber hinaus
ermodglichen Sie Vertriebs-
mitarbeitern mit der Salesforcel
Mobile App, standortunabhangig,
flexibel und jederzeit erreichbar
zu sein. Salesforce wurde in jeder
Hinsicht dafur konzipiert, Sie

bei Ihren Vertriebsprojekten zu
unterstdtzen.

Umfassender
Uberblick
Uber Ihre Kunden

FUr den durchschnittlichen
Vertriebsmitarbeiter kbnnen
Nachforschungen zu einem
Lead muhselig sein. Was war die
letzte Account-Aktivitat? Wie
funktionieren das Unternehmen
und die Branche, in der er tatig
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ist? Welche Interessen und Bedenken lassen sich aus den sozialen Medien
ablesen? Die Beantwortung dieser Fragen nimmt einen Grof3teil der Zeit
in Anspruch, die ein Vertriebsmitarbeiter fUr einen bestimmten Account
aufwendet.

Salesforce sammelt alle diese Informationen und speichert sie an einem
einzigen Ort. Die Kontaktinformationen fUr einen potenziellen Kunden SaleSfO Fce Ste| |t |h nen

zahlen gleich nach den Einzelheiten zu seinem Unternehmen zu den . . .
wichtigsten Informationen. Die neueste Aktivitat eines potenziellen ene u mfa ﬂg relChe SU |te
Kunden auf Ihrer Website wird erfasst und neben Ihrer Bewertung und den Vel \/e I’tﬂ@bStOOlS ZUr
Angaben zur Lead-Qualifizierung angezeigt. Alle Ihre Aufgaben und die
Historie Ihrer Kontakte stehen unmittelbar zur Verflgung und machen den \/e I’]CU g U ﬂg:
Nachforschungsprozess schneller und effizienter.
Sales Path: Sales Path schlusselt die einzelnen
Schritte in jeder Phase des Kaufprozesses auf

St e und stellt Innen die Daten zur Verflgung, die Sie
I:leX| bl | Itat fur Ihre MaBnahmen brauchen.
Die Rahmenbedingungen fur den Vertrieb haben sich aufgrund der

Technologie grundlegend ge&ndert. Friher kam es im Lauf von Jahrzehnten Sales Reach: Dank einfach zu erstellender
zur Veranderung von Schwerpunkten oder Strategien. Heute zwingt Kampagnen zur Lead-Forderung konnen
. . . . . . Ihre Vertriebsmitarbeiter ihre eigenen Mikro-
die Technologie Vertriebsorganisationen manchmal dazu, innerhalb von .
) ) ) ' } Kampagnen durchfihren, um rasch neue
wenigen Tagen eine neue Methode oder ein neues Tool einzufthren. Leads zu erfassen.
Kunden, die stark integrierte, schwerfallige On-Premise-Systeme verwenden,

verngen nicht aber eine solche Flexibilitat. Salesforcel: Moderne Unternehmen sind stets

mobil und vernetzt. Mithilfe der Salesforcel Mobile

App verpassen lhre Vertriebsteams nie wieder

Als cloudbasierte Losung ist Salesforce sehr flexibel und kann problemlos
an die Anforderungen der Benutzer angepasst werden. Die Tools aus der
zuverlassigen Produktlinie von Salesforce sind innerhalb von wenigen O ST i7h S CER Al ifes Qoo
Minuten einsatzbereit. Zusatzliche Benutzer kdnnen mit wenigen Sales: Durch zuverlassige Filteroptionen und
Mauskhck; hmlzugefugt vverglen. Sie behot|gen negg Funkhoneh. Salesforce kénnen Sie Muster und andere Einblicke deutlich
veroffentlicht jedes Jahr drei umfangreiche Aktualisierungen, die nicht nur o p——

Fehlerbehebungen enthalten. Salesforce stellt sicher, dass Sie immer auf
dem neuesten Stand sind und auch bleiben.

eine Chance.

eine visuelle Benutzerschnittstelle von Salesforce
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Kundenbeispiel:

Elektronik

Dank Salesforce konnte ein wichtiger
Elektronikanbieter folgende Ergebnisse in seinem
Unternehmen verzeichnen:

SmariBand

¢ Umséatze in Hohe von 4,2 Millionen US-Dollar ftr
das GJ 15

¢ Jahrlicher Reingewinn in H6he von 10,7 Millionen
US-Dollar

¢ ROl von 714 % Uber einen Zeitraum von 5 Jahren

¢ 66 % schnellere Einarbeitung von Mitarbeitern
und damit Einsparungen in Héhe von 300.000
US-Dollar

* Erhoéhung der Mitarbeiterproduktivitat um 17 %

e Einsparungen in Héhe von jahrlich 1,6 Millionen
US-Dollar




Kapitel 2

SALESFORCE
REDUZIERT
KOSTEN

Die Cloud ist ein allgegenwartiges Phanomen im
heutigen Technologie-Umfeld. Salesforce hat dem
Konzept jedoch bereits 1999 den Weg gebahnt.
Cloud Computing hat das herkdmmliche lokale
Modell Uber den Haufen geworfen und Kosten
und Risiken drastisch verringert.

In den vergangenen 15 Jahren hat Salesforce

die Betriebsorganisation im Rechenzentrum
perfektioniert und der Cloud Computing-Branche
zu ihrer aktuellen immensen GrdRe und Bedeutung
verholfen. Software-as-a-Service ist dank niedriger
Kosten sowie effizienter Aktualisierungen und
Services zum vorherrschenden Modell bei der
Bereitstellung von Tools und Technologien
geworden.

Die cloudbasierten Produkte von Salesforce fUhren
zU einer drastischen Senkung der Kosten, da keine
zusatzliche Hardware notwendig ist. Sie bieten
besseren Support, eine einfachere Skalierung und
sind um 70 % schneller einsatzbereit als lokale
Losungen anderer Mitbewerber.

Software-as-a-Service ist
dank niedriger Kosten sowie
effizienter Aktualisierungen
und Services zum
vorherrschenden Modell bei
der Bereitstellung von Tools
und Technologien geworden.
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Lokale Losungen sind in der Einrichtung
auBerordentlich teuer und verschlingen
auch im weiteren Verlauf durch zusatzliche
IT-Mitarbeiter und Wartungsarbeiten einen
Grof3teil Ihres Budgets. Wenn Sie lhre
betrieblichen Ablaufe kinftig skalieren
mdchten, missen Sie mit noch héheren
Kosten fur Hardware rechnen.

Salesforce bietet eine cloudbasierte
Loésung, die Uber ein sicheres
Rechenzentrum betrieben wird. Dadurch
sind keine der Investitionskosten
erforderlich, die mit On-Premise-
Ldsungen verbunden sind. Sie bendtigen
keine zusatzliche Hardware und keine
zusatzlichen IT-Mitarbeiter. Das gesamte
Unternehmen kann bei minimalen Kosten
und mit einem geringen Arbeitsaufwand
umgestellt werden.

In Bezug auf Vertrieb und Technologie
kann schon der kleinste Ausfall zu
enormen Umsatzeinbrlchen flhren. Bei
einem Problem vor Ort kann es Stunden
dauern, bis ein Techniker verftgbar ist, und
noch langer, bis das Problem behoben ist.

Eine moderne Vertriebsorganisation kann
sich einen solchen Zeitverlust einfach nicht
leisten.

Bei Salesforce erfolgt die Wartung
automatisch. Bei Problemen greift ein
Support-Techniker innerhalb von Minuten
und nicht Tagen ein. Das bedeutet weniger
Ausfallzeiten, keine teuren Wartungen und
mehr Zeit fUr den Vertrieb.

FUr ein Unternehmen mit einer lokal
installierten CRM-L&sung bedeutet eine
Skalierung der Betriebsablaufe erhebliche
Investitionen und somit erhebliche

Risiken. Eine vertikale Skalierung erfordert
zusatzliche Hardware und zusatzliche
Mitarbeiter und ihre Implementierung kann
Monate in Anspruch nehmen.

Mit Salesforce kbnnen Sie zusatzliche
Benutzer und Funktionalitaten mit nur
wenigen Mausklicks hinzufligen. Das
bedeutet: keine zusatzliche Hardware,
keine neuen Risiken. Sie mdchten die
Skalierung wieder riickgangig machen
oder |hre Organisation neu strukturieren?
Salesforce sorgt flr einen reibungslosen
Ubergang.

8/



Kundenbeispiel:

Dank Salesforce konnte ein wichtiger
Mobilfunkanbieter folgende Ergebnisse in seinem
Unternehmen verzeichnen:

* Erstes weltweites Rollout fiir 10.000 Benutzer in
5 Monaten

«  Konsolidierung von 6 vorhandenen Systemen
in 90 Landern auf eine Plattform fur das
Beziehungs- und Opportunity-Management

* Migration von 5,3 Millionen Datensétzen auf ...
Salesforce '

e Wochentliche Zeitersparnis von 45 Minuten
fur Vertriebsmitarbeiter durch automatisierte
Berichtserstellung

e Einsparungen in Héhe von jahrlich 1,6 Millionen
US-Dollar

" 4
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Opportunities

Tagesablauf mithilfe von esforce Feed
organisieren. Auf dieser aktiven
Tour erfahren Sie mehr tber die
verschiedenen Funktionen von Parnar
Salesforce. Lernen Sie die B 2
fUhrende CRM-Anwendung

Account Plans

Partner Events

Contracts



https://www.salesforce.com/form/signup/testdrive-c.jsp?d=70130000000lxxj&nc=70130000000lxxo

Kapitel 3

SALESFORCE
KURBELT DIE
PRODUKTIVITAT AN

Unsere Gesellschaft ist auf Produktivitat fixiert.
Wir suchen nach Méglichkeiten, um im Leben
gut voranzukommen und jede Minute auf das
AuBerste auszunutzen. Hinter diesem Willen,

sich selbst zu Ubertreffen, steckt ein guter Grund.
Angesichts des zunehmenden Wettbewerbs

in fast jeder Branche kdbnnen schrittweise
Produktivitatssteigerungen entscheidend sein,
um Ziele zu erreichen oder zu verfehlen.

Dies trifft besonders auf den Vertrieb zu: Ein paar
zusatzliche Anrufe, einige weitere Kundendaten
oder eine tiefergehende Leistungsanalyse
kdnnen entscheidend sein - fUr einen guten
Quartalsabschluss oder ein Desaster.

Salesforce wurde fUr eine Verbesserung der
Produktivitat seiner Benutzer konzipiert. Dank
branchenfuhrender Technologie fUr mobile
Anwendungen, vernetzter Zusammenarbeit
als Grundprinzip und einer fUr den Benutzer
vollkommen flexiblen Arbeitsweise kann
Salesforce Vertriebsmitarbeiter unterstitzen
und sie produktiver als je zuvor machen.

in fast jeder Branche
kénnen schrittweise
Produktivitatssteigerungen
entscheidend sein, um
Ziele zu erreichen oder zu
verfehlen.




Mobilitat steht an erster St

Vernetzte Zusammenarbeit

Vertriebsorganisationen erkennen langsam,
dass sie durch Zusammenarbeit produktiver
sind als im Alleingang. Die meisten CRM-Tools
sind jedoch nicht flr das neue Zeitalter der
vernetzten Zusammenarbeit ausgelegt.
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Salesforce beruht auf dem
Grundprinzip der vernetzten
Zusammenarbeit und Uberwindet
die Barrieren zwischen Abteilungen
mithilfe der Funktionen von
Chatter, dem sozialen Netzwerk fur
Unternehmen. Vertriebsmitarbeiter
kédnnen innerhalb von Sekunden
via Crowdsourcing Ratschlage

von Kollegen und Antworten auf
hochtechnische Produktfragen

aus dem Produktteam einholen -
selbst wenn sie am anderen Ende
der Welt sitzen. Vier Augen sehen
mehr als zwei. Stellen Sie sich
einmal vor, was die gesammelte
Intelligenz lhres ganzen
Unternehmens bewirken kdnnte.

Flexible
Arbeitsweise

Unternehmen stellen immer
haufiger fest, dass sie die
Produktivitat inrer Mitarbeiter
wesentlich steigern kdnnen,
wenn sie ihnen bei der Wahl

ihrer Arbeitsweise freie Hand
lassen. Buros funktionieren nicht
mehr nach dem Stechuhrprinzip.
Maximale Produktivitat wird

dann erreicht, wenn Mitarbeiter
ihre Umgebung einschliel3lich
inrer Tools entsprechend ihren
Anforderungen gestalten kédnnen.

Aufgrund der Flexibilitat und
den Anpassungsoptionen von
Salesforce kdnnen Mitarbeiter
nach ihren Vorstellungen und
nicht nach einer vordefinierten
Produktivitatsvorgabe
arbeiten. Das Unternehmen
kann Salesforce anpassen und
damit dem Vertriebsteam eine
Optimierung der Workflows
im Sinne seines Vertriebsstils
und der Unternehmensstruktur
ermdglichen.



Kundenbeispiel:

INternet-
dienstanbieter

Dank Salesforce konnte ein Internetdienstanbieter

folgende Ergebnisse in seinem Unternehmen

verzeichnen:

e Vollstandige Transparenz der Beziehungen
und Aktivitaten zwischen Vertrieb und
Support

e 30 % hohere Kundenzufriedenheit; die
Wahrscheinlichkeit, weiterempfohlen zu
werden, stieg auf 74 %.

¢ Hohere Produktivitat von 17.000 Mitarbeitern
in 4 Callcentern

* Einsparungen in H6he von jahrlich 1,6 Millionen
US-Dollar



Kapitel 4

SALESFORCE
FORDERT
INNOVATION

In einer Zeit groRer Veranderungen in der Branche
ist Innovation der wertvollste Wettbewerbsvorteil,
den ein Unternehmen haben kann. Wenn Sie in
Ihrer Branche nicht auf dem neuesten Stand sind,
ziehen Ihre Konkurrenten an Ihnen vorbei und Sie
bleiben als Schlusslicht zurtck.

Innovation bedeutet fur ein Unternehmen in

der Regel neue Tools und neue Strategien. Die
richtigen Tools kbnnen ein Unternehmen nicht nur
zum BranchenfUhrer machen, sondern auch die
Unternehmenskultur tiefgreifend verandern.

Salesforce fordert Innovation durch mehrere
wichtige Veradnderungen: eine grundlegend
neue Definition der Rolle der IT-Abteilung,

die Beseitigung von Barrieren zwischen
Abteilungen, um eine Ubergreifende Vernetzung
zu ermodglichen, und die Bereitstellung
branchenfUhrender Produkte, die den
Mitbewerbern immer einen Schritt voraus sind.
Sie mdchten Innovation in Ihrem Unternehmen
vorantreiben? Salesforce unterstUtzt Sie dabei.

Wi o —

Die richtigen

Tools kénnen ein
Unternehmen nicht nur
zum Branchenflihrer
machen, sondern auch

die Unternehmenskultur
tiefgreifend verandern.
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In Unternehmen mit herkémmlichen
lokalen CRM-Ldsungen kann die Arbeit
der IT-Abteilung oft frustrierend sein.

Sie steht unter standigem Druck, neue
Funktionen zu integrieren oder Probleme
zU beheben. Diese Anfragen haben stets
Vorrang, sodass neben der Bearbeitung
von eingegangenen Supporttickets keine
Zeit fur andere Aufgaben bleibt.

Dank Salesforce gehdéren diese taglichen
Wartungsaufgalben der Vergangenheit
an. Das IT-Team kann wieder mit anderen
Abteilungen zusammenarbeiten, um dem
Unternehmen einen echten Mehrwert

zU bieten. Die Abteilung kann sich
endlich vom Ruckstau aufgelaufener
Supporttickets befreien und in der
Zusammenarbeit zwischen Abteilungen
eine tragende Rolle Ubernehmen, um das
Unternehmen voranzubringen.

Uber Jahrzehnte hinweg waren
Unternehmen stets sorgfaltig unterteilt.
Jede Abteilung bildete eine separate
Einheit, die nur wenig Kommunikation
mit anderen Abteilungen pflegte.

Eine solche unterteilte Umgebung ist
jedoch nicht langer tragbar, wenn ein

Vertriebsmitarbeiter mit einem Mitglied
des Produktteams sprechen oder das
Marketingteam das Vertriebsteam Uber
neue Ressourcen informieren muss.

Salesforce beseitigt solche Barrieren und
vereinigt |hr gesamtes Unternehmen

im CRM-System. Soziale Netzwerke far
Unternehmen erleichtern nicht nur die
Kommunikation. Leistung und Ergebnisse
lassen sich einfacher nachvollziehen, wenn
die Berichtserstellung an einer einzigen

Stelle konzentriert ist.

Forbes hat Salesforce zum weltweit
innovativsten Unternehmen der letzten drei
Jahre (2011, 2012 und 2013) ernannt. Eine
solche Ehrung erfolgt nicht ohne Grund.
Salesforce will nicht nur eine FUhrungsrolle
in der CRM-Branche Ubernehmen, sondern
auch die zukunftige Arbeitsweise in allen
Branchen gestalten.

Salesforce entwickelt laufend neue
Produkte, die den Anforderungen
moderner Teams entsprechen - und dies,
bevor die Branche Uberhaupt einen Bedarf
daflr entdeckt. Zudem arbeitet Salesforce
hart an einer standigen Innovation

seiner bestehenden Produktlinien und
veroffentlicht jedes Jahr drei umfangreiche
Aktualisierungen.
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Kundenbeispiel:

Dank Salesforce konnte ein wichtiger
Softwareanbieter folgende Ergebnisse in seinem
Unternehmen verzeichnen:

¢ Die Service Cloud erméglicht es den
Callcentern, in Spitzenzeiten 20.000-30.000
Kundenvorgange pro Tag abzuwickeln.

* 4.000 saisonale Zeitarbeiter konnten um 15 %
schneller eingearbeitet werden.

¢ Die Integration mit Radian6 Social Hub
ermoglicht die Konvertierung von Tweets in b | Mg -
Kundenvorgange.

e Kundenservicemitarbeiter kbnnen dank
der Integration mit der Welbsite und der
,Click to Chat“-Funktion sehen, welche
Selbstbedienungsoptionen der Kunde
bereits ausprobiert hat.
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senken. Mit Salesforce heizen Sie die Produktivitdt Ihres Teams an und
treiben Innovationen in Ihrem Untemehmen weit voran. Lassen Sie sich




LOSUNGEN ZUR
PRODUKTIVITATS-
STEIGERUNG IM
VERTRIEB

Wenn Sie |hre Umsatzzahlen erhéhen und den
Vertriebsprozess transparent gestalten mdchten,

salesforce sales cloud

bendtigen Sie ein benutzerfreundliches System fur das
Kundenbeziehungsmanagement. Mit Salesforce kdnnen Sie
Kontaktinformationen zu Kunden und Interessenten, Unternehmen,

Leads und Geschaftschancen an einem zentralen Ort speichern.
Die in diesem E-Book enthaltenen Informationen sollen
unsere Kunden unterstitzen und sind rein informativer

(o) Hohere Natur. Eine Veréffentlichung durch Salesforce stellt

3 2 /0 Erfolgsquote keine Empfehlung dar. Salesforce garantiert weder die
Fehlerlosigkeit und Vollstandigkeit der Informationen,
Texte, Grafiken, Links und sonstigen Inhalte in diesem

Weitere 4 O 0/ Hohere E-Book noch das Erreichen spezifischer Ergebnisse
(o)

Informationen » Vertriebsproduktivitat durch das Befolgen der Hinweise in diesem E-Book.
Fur Ihre ganz spezifischen Fragestellungen ist es unter

Umstdanden empfehlenswert, einen Experten aus dem

3 2 O/ Umsatzsteigerung jeweiligen Fachgebiet zu Rate zu ziehen.
o

© 2015 Salesforce. Alle Rechte vorbehalten.



https://www.salesforce.com/de/form/signup/testdrive.jsp?d=70130000000lwAA&internal=true

WEITERE INFORMATIONEN:

CRM-Leitfaden Zehn Neuheiten, die den Erfolgsstories unserer Kunden

Hilfreiche Tipps fur den Vertrieb 2015 pragen werden

Erfolgreichen Einsatz von CRM

DIE CUSTOMER SUCCESS PLATFORM


https://www.salesforce.com/de/form/conf/DF-announcements-shape-2015.jsp?leadcreated=true&landing_page=%2Fde%2Fform%2Fpdf%2FDF-announcements-shape-2015.jsp&videoId=&redirect=true&DriverCampaignId=70130000000lwAA&Lead.InfoEmail__c=True&playlistId=&__element=pre&FormCampaignId=70130000000m7Cl
http://www.salesforce.com/de/customers/
http://www.salesforce.com/de/form/pdf/crm-handbook.jsp
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