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EINFUHRUNG

Auch in diesem Jahr werden die beherrschenden Trends
Cloud, soziale Netzwerke, Mobilitat, Data Science und
das ,Internet der Dinge“ (IoT) weiterhin den Vertrieb
mafgeblich beeinflussen. Und da immer mehr Verbraucher
mit mehreren Geraten extrem vernetzt sind, haben
Vertriebsmitarbeiter immer mehr Moglichkeiten, um Leads
und potenzielle Kunden unabhangig von ihrem Standort
in Echtzeit anzusprechen.

Diese Trends bieten Vertriebsleitern und ihren Teams vollig
neue Moglichkeiten. Wie konnen Vertriebsmitarbeiter im
neuen Jahrintelligenter und effizienter Umsatze generieren?

In diesem E-Book lernen Sie, wie Sie mithilfe von neuen
Vertriebs-Tools mehr Umsatz in diesem Geschaftsjahr
erzielen. Da jeder Kunde eine eigene Denkweise und ein
eigenes Kaufverhalten hat, mussen Vertriebsmitarbeiter
Kunden gezielt ansprechen, um erfolgreich zu sein. Je
friher Sie mit diesen Strategien anfangen, desto besser wird
Ihr Jahr sein!



Stellen Sie den perfekten Plan auf

Das neue Jahr ist der perfekte Zeitpunkt fur einen
Neuanfang. Sie schreiben eine Liste Ihrer Vorsatze,
stofen mit einem Glas Champagner an und lauten
die nachsten 365 Tage ein. Und was dann?

Aus Unternehmenssicht bietet das neue Jahr neue
Perspektiven, Chancen und Wachstumsmaoglichkeiten.
Und aus Sicht des Vertriebs bedeutet das neue Jahr
eine neue Chance, um einen Umsatzplan als Dreh- und
Angelpunkt fir das neue Geschdftsjahr aufzustellen.

Unternehmen, die ein erfolgreiches Jahr haben
mochten, beginnen schon am ersten Tag damit, Ihre
Erfolgsstrategien umzusetzen. Es folgen einige Punkte,
die Sie beachten sollten, wahrend Sie Ihren Umsatzplan
far dieses Jahr aufstellen.




Vertriebsleiter: Die perfekte Planung

DasistIhre Chance, um Ihre Vertriebsgebiete in
einer logischen, flexiblen Struktur zu gestalten.
Vielleicht haben Sie schon Ihre Vertriebsgebiete
festgelegt, aber der Anfang des Jahres ist
immer ein guter Zeitpunkt, um bestehende
Gebiete eventuell zu verandern und bessere
Ergebnisse zu erzielen.

Wenn Sie Ihre Vertriebsgebiete richtig planen,
ist es einfach, die richtigen Mitarbeiter fur
die passende Region oder die passende
Kundengruppe auszuwahlen. So stellen Sie
sicher, dass Sie alle Marktsegmente abdecken

und Ihren Gesamtumsatz steigern.

 Analysieren. \Wer sind Ihre Zielgruppen?
Wie grofb ist jedes Gebiet? Welche
Kompetenzen hat Ihr aktuelles Vertriebsteam
und wie konnen diese Kompetenzen am
besten fur Ihre Kunden eingesetzt werden?
Die Antworten auf diese Fragen helfen IThnen
bei der Ressourcenplanung in Bezug auf Ihre
Geschaftsziele konkrete Absatzziele.

* Realistische Verkaufsziele.\wennsie
sich einen Uberblick Uber Ihre Ressourcen
und Kunden verschafft haben, setzten Sie
realistische Ziele fur Ihr Vertriebsteam. Dabei
sollte jeder die gleichen Chancen haben, die
geplante Vertriebsprovision zu erreichen und
Sie motivitieren, diese noch zu maximieren.

* Gemeinsame Entscheidungsfindung.

Als Manager mochten Sie Threm Team
keine Entscheidungen vorwegnehmen -
stattdessen mochten Sie, dass jeder am
Entscheidungsprozess teilhat. Definieren
Sie gemeinsam Zielsetzungen, arbeiten Sie
zusammen und erklaren Sie, warum Sie
genau diese Entscheidungen treffen.

e Zuweisen. Jetzt miissen den definierten

Gebieten Ressourcen zugewiesen und den
entsprechenden Vertriebsmitarbeitern die
richtigen Kunden zugeteilt werden. Sie

mochten schlieflich nicht, dass schlecht
geplante Zuweisungs-Workflows Ihre harte
Arbeit zunichte machen. Stellen Sie sicher,
dass Ihr Zuweisungsmodul die richtigen
Regeln verwendet, von Rollen bis hin
zu Stichtagen.

e Optimieren. Das ist vielleicht der
wichtigste Punkt in Threm Plan fUr das neue
Jahr. Gebiete und Kundenanforderungen
entwickeln sich standig weiter, also muss
Ihr Plan auch regelmafig Uberpruft und
optimiert werden. Richten Sie monatliche
oder vierteljghrliche Erinnerungen ein,
um mit den niedrigsten Vertriebskosten die
bestmodglichen Ergebnisse zu erzielen.

Sie mussen kein Grofdunternehmen sein,
um mit diesen Richtlinien einen intelligenten
Vertriebsplan aufzustellen. Salesforce kann
Ihnen dabei helfen, das Beste aus Ihrem
Vetriebsteam das
Geschaftsjahr Mit
CRM sparen Sie Zeit, denn Sie konnen Ilhre
Ressourcenzuweisung direkt im CRM andern.
Gleichzeitig stellen Sie so sicher, dass Ihre
Entscheidungen immer auf den aktuellsten

und Plan fdr neue

herauszuholen. einem

Informationen in Ihrem CRM basieren.

Die folgenden funf Punkte sollten Sie bei Ihrer Planung fur das neue Jahr beachten:
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Checkliste fur
die Jahresplanung

Legen Sie Ziele fest

Lernen Sie Ihre Kunden kennen
Planen Sie Ihre Ressourcen
Sammeln und analysieren Sie Daten
Skizzieren Sie wichtige Aufgaben

Erstellen Sie eine ,Don’t Do“ Liste
(mit den Dingen, die Sie nicht tun sollten)

Informieren Sie Ihre Manager
und Ihr Team Uber den Plan.

Uberpriifen und optimieren Sie
den Plan anhand des Feedbacks

Vertriebsmitarbeiter: Die perfekte Planung

Bevor Sieim neuen Jahr zum Horer greifen, Ihre erste E-Mail abschicken oder das
Buro betreten, gehen Sie erst einen Schritt zurtck. Sehen Sie sich das Gebiet, die

Kundenbasis und die Vertriebsressourcen fur das neue Geschaftsjahr an. Wieviel

mochten Sie in diesem Jahr verkaufen und wie werden Sie dieses Ziel erreichen?
Die folgenden Tipps sollten Sie fur Ihre Umsatzplanung im Kopf behalten:

Legen SieIhre Ziele fest. Esist unmaoglich, Ziele zu erreichen, die
Sie nicht genau kennen. Schreiben Sie auf, was Sie erreichen mochten,
und legen Sie sich darauf fest. Transparenz ist fur Verantwortlichkeit
unerlasslich. Teilen Sie Ihre Ziele daher auch Ihrem Manager mit.
Analysieren Sie Ihre Kundenbasis. Sie Ihre Kundenbasis.
Wissen ist Macht: Kundenkenntnisse sind eine der effektivsten Methoden
zur Umsatzsteigerung. Was wissen Sie Uber die Menschen, denen Sie
Produkte verkaufen wollen? Schreiben Sie eine Liste (hier sind sogenannte
,Personas” hilfreich) und entwickeln Sie eine tiefgreifende und detaillierte
Sicht der Anforderungen Ihrer Kunden.

Entscheiden Sie, wie Sie Ihre Zeit aufteilen, um die maximale
Provision zu bekommen. Steigern Sie Ihre eigene Produktivitat, indem
Sie Zeit fur wichtige Aufgaben wie Nachbearbeitung von Meetings per
E-Mail und personliche Meetings reservieren. Denken Sie auch daruber
nach, eine ,Don’t Do® Liste zu erstellen, mit der Sie Unproduktives und
Unwichtiges aus Ihrem Zeitplan eliminieren und so den Schwerpunkt
auf den Vertrieb legen konnen.

Uberpriifen und optimieren Sie Ihren Umsatzplan. im
Laufe des Jahres sollten Sie standig mit Ihrem Manager und [hrem
Team Absprache halten, um zu sehen, wie gut Ihr Plan fur das neue
Geschaftsjahr funktioniert und ob Sie ihn anpassen mussen.

Was auch immer Sie geplant haben, ganz oben auf Ihrer Liste steht
wahrscheinlich nur ein Punkt: Mehr Umsatz. Mit Salesforce konnen Sie ganz
einfach den Uberblick Uber Zuweisungen und Accounts behalten, damit Sie
von jedem Ort aus verkaufen und jede Chance ergreifen konnen.
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Nehme
Sle an €
iNnteraktive
gefuhrte
Tour teil.

Erfahren Sie mehr d‘>er, wie ein
Vertriebsleiter und ein
Vertriebsmitarbeiter mithilfe von
Salesforce ihren Tagesal
organisieren. Auf dieser
interaktiven Tour erfahre
mehr zu den verschiedenen
Funktionen von Salesforce.
Erleben Sie die weltweit fUhrends
CRM-Anwendung in Aktion.

eeecC BELL T 5:13 PM + 100% .

Opportunities

Feed

Partners

Dashboards

Account Plans

Partner Events

Contracts


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

Nutzen Sie Ihre Daten fur

Einblicke, die Ihnen hohere

Umsatze ermoglichen.

Wir leben in einem Zeitalter der
Quantifizierung: Schlagworter wie

,Big Data“ oder ,Data Analytics“ kdnnen
Sie in jeder Branche héren und in allen
Stellenbeschreibungen lesen.

Flr Vertriebsprofis bieten sich durch

all diese Daten aufierst vielversprechende
Umsatzchancen. Denken Sie einmal dartber
nach: Wenn Vertriebsmitarbeiter jeden
Kontaktpunkt und jede Interaktion mit
CRM-Tools wie Salesforce nachverfolgen

kdénnen, kdnnen sie viel effizienter arbeiten
und lernen ihre Kunden besser kennen.

Bedauerlicherweise wissen viele
Unternehmen jedoch nicht, wie sie diese
Daten optimal in ihre Vertriebsablaufe

integrieren kdnnen. Und schlecht gepflegte
Daten sind ein weit verbreitetes Problem:
86 % der Unternehmen rdumen ein, dass
ihre Daten in irgendeiner Form fehlerhaft
sind. Kein Vertriebsteam kann Performance-
Hochstwerte erreichen, wenn es mit
unvollstandigen und ungenauen Unterlagen
arbeitet. Wenn Sie Ihre Datenprobleme
I8sen, sind Sie auf dem besten Wege, mehr
Umesatz in diesem Jahr zu erzielen. Lesen Sie,
wie Vertriebsleiter und -mitarbeiter diese
Probleme I6sen kénnen.
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https://www.salesforce.com/form/pdf/crm-handbook-for-enterprise.jsp?d=70130000000NROX

Vertriebsleitung: Einblicke aus Daten nutzen

Daten sind der Treibstoff fUr das CRM-Modul
Versuchen Sie 2016, alle
Entscheidungen auf Basis von Daten zu treffen.

Ihres Teams.

Mit besseren Daten konnen Sie Ihre Pipeline
besser verwalten, Chancen schneller erkennen
und intelligentere Entscheidungen uber die
Zeitplanung im Team treffen.

Damit Daten den Umsatz beeinflussen kdnnen,
mussen nicht nur Ergebnisse, sondern auch
Fortschritte gemessen werden. Als Manager
mussen Sie zu jedem beliebigen Zeitpunkt im
Vertriebszyklus schnell erkennen kénnen, ob

sich Ihre Teammitglieder den gesetzten Zielen
nahern. Mit einer CRM-Losung wie Salesforce
konnen Teams Ubersichtliche Dashboards
erstellen, in denen sie sehen, wie viele
Auftrage in der Pipeline warten, an welchem

Punkt im Vertriebszyklus sich Interessenten
befinden und wie lange diese sich bereits an
diesem Punkt aufhalten. Derartige Einblicke
ermoglichen es Ihnen, Probleme frihzeitig
zu erkennen und unterstltzen im Endeffekt
Ihr Team bei der Umsatzsteigerung.

Ihre CRM-Losung erzeugt jeden Tag riesige
Datenmengen mit abertausenden Datenzeilen -
kein Vertriebsleiter kann all das uUberprufen!
Glucklicherweise konnen Sie die Daten mithilfe
von Berichten von Salesforce im Handumdrehen
sortieren und die fur Sie tatsachlich wichtigen
Informationen herausfiltern. Bei diesen riesigen
Datenmengen geht es darum, intelligenter zu
arbeiten - nicht harter. Wenn Sie einen Bericht zu
den Aktivitaten des letzten Monats bendtigen,
filtern Sie die Informationen nach dem Datum

und schliefben Sie alle Aktivitaten von anderen
Mitarbeitern aus - schon haben Sie eine
Ubersicht Threr gesuchten Informationen zur
Hand. Diese konnen Sie dann als Bericht
speichern und jederzeit erneut abrufen. Ihre
Berichte werden automatisch synchronisiert und
mit den taglich neu erzeugten Daten aktualisiert.

Neben Dashboards und Berichten sollten

Sie auch ,weife Flecken® ohne klare
Verantwortlichkeiten berUcksichtigen. Sehen
Sie sich die Zahlen an, um herauszufinden,
welche Accounts oder potenzielle Kunden im
Gebiet Ihres Teams kurz vor einer Entscheidung
stehen konnten, und bereiten Sie die
entsprechenden Vertrage vor. Nutzen Sie nicht
nur Ihren Instinkt, sondern auch Daten,

um 2016 Vertriebserfolge zu verzeichnen.




Vertriebsmitarbeiter: Einblicke aus Daten nutzen

Potenzielle Kunden interagieren heute von
vielen Orten aus und auf unterschiedlichste
Weisen.Sieerwarten, dassdasVerkaufserlebnis
in jeder Phase und in allen Kanalen auf sie
zugeschnitten ist. Moderne Vertriebsmitarbeiter
mussen daher nicht nur wissen, wo ihre
im  Vertriebsprozess stehen,
sondern auch welche Vorgehensweise sie
je nach Phase wahlen mussen. Das hort
sich vielleicht kompliziert an, aber die Daten

Interessenten

vereinfachen diesen Prozess, bis er leicht
zu verwirklichen ist. Je mehr Sie dieses Jahr
im Vertriebsprozess auf Daten bauen, desto
mehr Umsatz werden Sie erzielen.

Aber welche Art von Daten brauchen
Sie? Aktualisieren Sie alle Lead- und
Interessentendaten vor Verkaufsbeginn.
Saubere Daten sind fur all Inre Aktionen im CRM
von hochster Bedeutung. Nutzen Sie, wahrend
Sie neue Kontakte und Accounts suchen und
hinzufugen, ein Tool wie Data.com, um
die Position des potenziellen Ansprechpartners

zu verstehen, und sammeln Sie auch relevante

Unternehmen
Organisationsstruktur.

Informationen  Uber  sein
und dessen Schon
die grundlegendsten Angaben
potenziellen Kunden konnen [hnen helfen, sich
eingehender zu informieren und eine Vision
darUber zu entwickeln, was Sie diesem Kunden
anbieten konnen. Sehen Sie sich die aktuellen
Marketingkampagnen des Unternehmens an.
Suchen Sie nach Presseartikeln, in denen das

Unternehmen erwahnt wird.

ZUu einem

Eine CRM-Losung wie Salesforce hilft Ihnen
dabei, den Uberblick Uber Ihre wachsende
To-do-Liste zu behalten. Mit einer CRM-
Losung stehen Ihnen Aufzeichnungen zu
all  Thren
Datensatze enthalten fur alle Kunden und
Interessenten relevante Informationen zu
ihren aktuellen Aktivitaten sowie zu den
Interaktionen
dem jeweiligen Ansprechpartner. All diese
Daten und Aufzeichnungen ergeben ein

Leads zur Verfugung. Diese

Ihres  Vertriebsteams  mit

detailliertes Gesamtbild, wo der Kunde im
Vertriebsprozess steht.




On AG: Vorsprung durch die Cloud

Die Schweizer Firma On AG startete 2010 die Produktion eines neuen Laufschuhs mit der Vision:
,We put the fun into your run®. Das Kredo kommmt bei den Lauffreunden gut an und das Startup-
Unternehmen wachst stetig - und damit auch die Anforderungen an die IT. Um diese jederzeit und
individuellandie Bedurfnisse anpassen zu konnen, verschiebtdie On AG die Geschaftsprozesseindie
Cloud und setzt auf die Sales Cloud von Salesforce. Die Sales Cloud wird auf der Force.com Plattform
mit dem ERP und Finanzsystem verknupft, sodass die komplette Sales- und Produktionssteuerung
inklusive Lagerverwaltung und VerknUpfung zur Website Uber Salesforce lauft. Informationen Gber
den Ist-Zustand lassen sich mit wenigen Klicks in Reports aufbereiten, wodurch das Management
Aufschluss Uber Kundenfeedbacks zu Produkten und Einblick in Bestellvorgange bekommt.

,Kunden (B2B und B2C) wollen heutzutage
eingebunden werden, informieren sich
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aktiv und erwarten eine direkte Ansprache.’

Marc MaurerCOQO,
On AG

Erfolgsgeschichte lesen »


https://www.salesforce.com/de/form/signup/testdrive.jsp?d=70130000000lwAA&internal=true
http://www.salesforce.com/de/customers/stories/on-ag.jsp

Performance messen
und optimieren

Neben dem richtigen Absatzplan

und einem datengestitztem Vertrieb

ist der dritte Schritt zur Umsatzsteigerung
die Performance-Messung sowie die
Anpassung der Strategie aufgrund der
Ergebnisse. Egal, wie das Jahr verlauft,
Sie sollten das ganz Jahr hindurch Daten
nutzen, um Ihren Erfolg zu steigern.




Vertriebsleitung: Performance-Messung und -Optimierung

Nutzen Sie Ihre Vertriebsdaten das ganze
Jahr
Ihre Mitarbeiter so viele Deals wie moglich

hindurch, um sicherzustellen, dass

abschlieffen. Koénnen Sie schnell und
einfach die Zahlen Ihres Teams in Bezug
auf abgeschlossene Geschafte/gewonnene
Kunden, voraussichtliche Geschaftsabschllsse,
Prognosen, Quote usw. Uberprufen? Wenn
nicht, hilft Innen eine Anwendung wie Sales
Wave Analytics dabei, schnell die Transparenz
der Pipeline, die Team-Performance und
Moglichkeiten zur Umsatzsteigerung zu
Uberprufen. Von griffbereiten, aufschlufireichen
Erkenntnissen bis  hin  zu anpassbaren
Dashboards und Datenansichten - mit Wave
konnen Sie Erkenntnisse aus dem Vertrieb in

erfolgversprechende Aktionen umsetzen.

Jeder Vertriebsleiter versucht, die richtigen
Antworten aus den richtigen Daten zu erzielen.
Oft sind Kundendaten in unterschiedlichen

- INBLICK

Formaten auf eine Vielzahl von Systemen
verteilt. Vergewissern Sie sich, dass Sie die
Antworten auf folgende Fragen durchweg
mit Daten belegen - und animieren Sie Ihre
Mitarbeiter, das Gleiche zu tun:

*  Wer ist mein nachster grofer Kunde und
welche Segmente sollen wir ansprechen?
* Welche bestehenden
Unternehmensbereiche sollen
wir erweitern?
*  Wie verhalten sich die Einnahmen
im Vergleich zu vorherigen
Monaten/Quartalen/Jahren?

Sie kbnnen Daten auch dazu verwenden, um
Ihre Teams zu mehr Leistung zu motivieren.
Wahrscheinlich bieten Sie bereits einen
Uberzeugenden Vergutungsplan mit Quartals-
Pramien und -Wettbewerben an. Allerdings
konnen Sie den Fokus Ihrer Mitarbeiter auch
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im Alltag verbessern, indem Sie Performance-
Daten aus dem Vertrieb freigeben und so den
internen Wettbewerb fordern.

Was fur Daten Sie auch verwenden: Sorgen
Sie dafur, dass Sie von Ihrem mobilen Gerat
aus Zugriff darauf haben, damit Sie keine Zeit
verschwenden, blof> weil Ihr Laptop nicht in
der Naheist. Egal, wo Ihr Weg hinfUhrt, nutzen
Sle immer Daten, um neue Mafstabe zu
setzen und flexibel zu bleiben, damit Sie sich
auf die kritischen Bereiche einen grofieren
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Fokus legen konnen.
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http://www.salesforce.com/de/sales-cloud/sales-tracking-app.jsp
http://www.salesforce.com/de/sales-cloud/sales-tracking-app.jsp

Vertriebsmitarbeiter: Performance-Messung und -Optimierung

Um den Umsatz im neuen Jahr zu steigern,
ist es wichtig, regelmafbig Ihre eigenen Lead- und
Interessentendaten nachzuverfolgen und Ihre
personliche Verkaufsstrategie entsprechend
anzupassen. Ein entscheidender Tipp, um
den Umsatz zu steigern: Verbringen Sie nicht
drei Wochen im Aufdendienst, ohne immer
wieder auf lhre Ziele zu schauen. Nehmen
Sie sich stattdessen die Zeit, Uber Ihre
Zahlen nachzudenken und Ihre Performance
nachzuverfolgen.

Erstellen Sie ein Vertriebs-Dashboard und
passen Sie es mit den fur Sie wichtigsten Zahlen
an. Greifen Sie oft auf das Dashboard zurtck,
um zu Uberprufen, was funktioniert - und was
nicht. Mit einer Anwendung wie Sales Wave
Analytics ist das ganz einfach - dank schneller
Filteroptionen  und
Darstellung, in der Sie Muster leicht erkennen
und neue Einblicke gewinnen konnen.

einer Ubersichtlichen

Sobald Sie Ihren Plan aufgestellt und angefangen
haben, datengestutzte Verkaufsgesprache zu
fuhren, sind Daten die einzige Moglichkeit,
wie Sie Ihre Verkaufstaktiken zuverlassig
anpassen und verbessern konnen. Wenn Sie
nach wenigen Monaten eine Ausgangsbasis

festgelegt haben, konnen Sie auch den
Vertriebsprozess mittels Daten vereinfachen.
Finden Sie heraus, an Stelle
potentielle Kunden im Entscheidungsprozess
stecken bleiben. Wenn Sie Kunden verlieren,
weil diese sich nicht vom Status quo trennen
mochten, mussen Sie herausfinden, wie Sie
ihnen die Entscheidung erleichtern kdnnen.

welcher

Nutzen Sie Daten, um im Laufe des Jahres Leads
effektiver zu qualifizieren und weiterzuleiten.
Bereiten Sie sich auf Verkaufsgesprache vor,
indem Sie sich einen umfassenden Uberblick
uber Thren
Informationen Uber sein Unternehmen bis

Kunden verschaffen - von

hin zu seinen neuesten Beitragen auf sozialen
Netzwerken. Verfolgen Sie Ihre Leads durch
den gesamten Vertriebszyklus hindurch und
sorgen Sie dafur, dass Sie immer die nachsten

Schritte und die richtigen Informationen zur
Hand haben. Je mehr Sie verkaufen, desto
mehr Daten konnen Sie zu erfolgreichen
Methoden sammeln - und Ihre Ergebnisse
mit jedem Klick verbessern.

Wenn Sie Thre Verkaufszahlen durchsehen,
lassen Sie sie nicht einfach herumliegen:
Ob Sie ein
Vertriebsleiter oder -mitarbeiter sind, wenden

Ergreifen Sie Mafnahmen!

Sie das Gelernte immer praktisch an und
passen Sie sich entsprechend an, indem
Sie Ihre Verkaufsbemuhungen auf die
Interessenten, Gebiete und
Produkte konzentrieren.

sinnvollsten




Service Partner ONE — Salestorce
als alleiniges Backend-system

HERAUSFORDERUNG

Schneller Start mit neuartiger
Geschaftsidee

Abbildung samtlicher Geschafts-

prozesse auf einer Plattform

Eine Plattform fur samtliche
Kundenanliegen

0 Y%

schnellere Bearbeitung
von technischen
Entwicklungsprojekten

LOSUNG

Salesforce Plattform als
ausschliefliches Back-end

Integration von Partnern
mit Heroku

App Exchange als Fundus
fur bendtigte Anwendungen

2 Y%

weniger Zeitaufwand, um
Aufgaben-Meilensteine
Zu erreichen

Erfolgsgeschichte lesen »

ERGEBNISSE PRODUKTE

Zwel Wochen vom Projektstart Sales Cloud

bis internem Go-Live Service Cloud, App Cloud,

Bruchfreie Geschaftsprozesse Community Cloud

mit einer einzigen Datenquelle

Vollige Konzentration
auf Kerngeschaft und
Wachstum moglich

,Egal, ob wir 10, 50 oder
500 Standorte, Mitarbeiter
oder Kunden haben,

die Salesforce-Plattform
wachst mit uns.”

Sebastian Ohrmann
Head of Product

Service
Partner

WER IST SERVICE PARTNER ONE

Service Partner ONE ist der smarte Servicepartner fiir
innovatives Officemanagement. Seit unserer Griindung
im Friihjahr 2015 entwickeln wir dazu mafdgeschneiderte
Lésungen flir modernes Arbeiten im Biro. Optimale
Arbeitsbedingungen und volle Konzentration auf das
Kerngeschéft sind heute wichtiger denn je. Schlecht
gereinigte Konferenzraume, fehlendes Druckerpapier und
nicht funktionierende IT kosten wertvolle Zeit und Nerven.
Als verlasslicher Partner unterstiitzen wir unsere Kunden
bei allen Prozessen abseits des Kerngeschaftes. Wir bieten
jene Services, die uns selber als Geschéaftsfihrer und
Mitarbeiter unterschiedlichster Unternehmen bis dato
fehlten. Unser 50-képfiges Team von Experten aus den
Bereichen Customer Care, Facility Services, Hospitality
und E-Commerce folgt dabei einer klaren Mission -

der digitalen Revolution des Office Management.
WEITERE INFORMATIONEN UNTER:
servicepartner.one

Service
Partner
ONE



https://www.servicepartner.one/de/
http://www.salesforce.com/de/customers/stories/service-partner-one.jsp
http://www.salesforce.com/de/customers/stories/on-ag.jsp

ZUSAMMENFASSUNG

Wenn Sie vorausplanen und datengestutzte Entscheidungen
treffen, sind Sie auf dem besten Wege, kunftig mehr Umsatz
denn je zu erwirtschaften. Im neuen Jahr geht es darum,
sich von Ihrer besten Seite zeigen. Welche neuen Best
Practices und Technologien nutzen Sie dieses Jahr, um Ihr
Unternehmen zu verandern?



Weitere beliebte Ressourcen:

CRM-Handbuch Sales Cloud im Uberblick Verandern Sie den Vertrieb
mit Wave Analytics

E-BOOK HERUNTERLADEN DEMO ANSEHEN E-BOOK HERUNTERLADEN

Haben Sie noch Fragen? Kontaktieren Sie uns »


https://www.salesforce.com/de/form/demo/crm-handbook.jsp
https://www.salesforce.com/eu/form/analytics/operational-reports-and-wave-data-sheet.jsp
https://www.salesforce.com/eu/form/analytics/operational-reports-and-wave-data-sheet.jsp
https://www.salesforce.com/de/form/demo/conf/demo-sales.jsp
https://www.salesforce.com/de/form/contact/contactme.jsp

