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SALESFORCE

Der Aufbau einer produktiven Vertriebsabteilung ist fur die finanzielle Gesundheit eines
Unternehmens entscheidend. Gleichzeitig stehen Vertriebsteams heute vor
Herausforderungen, die in der jungeren Geschichte beispiellos sind.

Tatsachlich sagen 69 % der Vertriebsmitarbeitenden,
dass ihre Arbeit schwieriger denn je ist.

Zur Erreichung ihrer Umsatzziele mussen Vertriebsleitungen die Produktivitat ihrer
Mitarbeitenden steigern, damit diese sich mehr auf die Kund:innen konzentrieren
kdnnen und weniger Zeit fur Aufgaben aufwenden mussen, die das Geschaft nicht
voranbringen. Das veranlasst Fuhrungskrafte dazu, nach Strategien zur
Umsatzsteigerung zu suchen, ohne die Zahl der Mitarbeitenden zu erhéhen. Die
Mehrheit der Kund:innen misst der Benutzererfahrung bei ihren Kaufentscheidungen
inzwischen das gleiche Gewicht bei wie der Produktqualitat. Wenn Unternehmen in
jeder Phase des Verkaufszyklus eine hervorragende Benutzererfahrung bieten, haben
sie eine grofiere Chance, sich von der Konkurrenz abzuheben.

Doch Vertriebsmitarbeitende allein kdnnen die von Kaufer:innen geforderte schnelle,
vernetzte und individuelle Kundenansprache nicht leisten. Um erfolgreich zu sein,
mussen Unternehmen dem gesamten Vertriebsteam - von den Kundenbetreuer:innen
bis zu den FUhrungskraften - die richtigen Tools, Automatisierungen und
Unterhaltungen anbieten, damit sie mit den vorhandenen Ressourcen mehr

erreichen kénnen.
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Vertriebsmitarbeitende arbeiten in
der Regel mit folgenden Parteien
zusammen1i

Vertriebsablaufe2

Andere
Verkaufer:innen

Marketing

Kundensupport

FGhrungsebene und

o)
37 % Vertriebsleitung

35% IT/Technik

32 % Finanzen

1 Quelle: State of Sales: 5. Ausgabe, Salesforce, 2022
2 Grundlage: Vertriebsmitarbeitende in Unternehmen
mit Vertriebstatigkeit


https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-service/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-service/
https://www.salesforce.com/form/conf/sales/state-of-sales/
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Was ware, wenn Ihr Vertriebsteam
Kundeninformationen, wichtige Dokumente und
hilfreiche Erkenntnisse schnell an einem zentralen
Ort finden kdnnte? Und wie ware es, wenn das
Team mit Finanz- und Rechtspartner:innen
zusammenarbeiten konnte und dabei immer

den aktuellsten Kontext zur Hand hatte?

Slack ist die
Produktivitatsplattform, mit der
Ihr Vertriebsteam schneller
arbeiten, Wissen finden und
teilen sowie alle nachhaltig
miteinander vernetzen kann.

Slack ist zudem mit Sales Cloud ausgestattet und
bringt wichtige Salesforce Customer
360-Informationen direkt zu Slack. Die Méglichkeit,
Ihre Daten einfach zu aktualisieren und in Echtzeit
mit Salesforce zu synchronisieren, verbessert

die Pipeline-Hygiene und ermdglicht es
Vertriebsleitungen, fundiertere Entscheidungen zu
treffen. Menschen, Daten und Unterhaltungen an
einem zentralen Ort zu sammeln, hilft
Vertriebsteams, ihre Vertriebsergebnisse zu
verbessern, weil die Arbeit schneller vorangeht.
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Vertriebsteams konnen damit:

a Schneller Arbeiten durch Automatisierung
e Vertriebszyklen optimieren und kurzen

e Kundenbeziehungen tber Slack Connect vertiefen

Slack-Kund:innen berichten, dass ihre Vertriebsteams
Folgendes verzeichnen:

28 % 27 % 26 %

. Produktivitatssteigerung im Vertrieb

‘ Steigerung der Erfolgsquote

‘ Mehr Zeit durch Automatisierung

1 Quelle: FY23 Customer Success Metrics Global Report, Salesforce, Juli 2022



https://slack.com/intl/de-de/apps/A028VJ1KG3G-sales-cloud-for-slack?tab=more_info
https://slack.com/intl/de-de/connect

SALESFORCE

Routineaufgaben automatisieren und die

Mitarbeiterproduktivitat maximieren

Vertriebsmitarbeitende stehen unter dem Druck, Geschafte abzuschlief3en

und gleichzeitig die Grundlage fur Kundenbeziehungen zu schaffen.
Aufgaben wie das Aktualisieren von Kundendatensatzen, das Buchen
von Meetings und das Zusammenstellen von Kundenfeedback flr
Entwickler:innen rauben der obersten Prioritat, namlich dem Abschluss
von Geschaften, sowohl Zeit als auch Ressourcen.

Die Belastung durch administrative Aufgaben ist ein nicht zu

vernachldassigendes Problem. Salesforce hat
herausgefunden, dass Vertriebsmitarbeitende nur
28 % ihrer Zeit mit dem Verkaufen verbringen.

Vertriebsmitarbeitende miissen folgende Aufgaben in
Einklang bringen1:

Leads und Opportunitys evaluieren

Potentielle Kund:innen recherchieren

Vorbereitung und Planung

Angebote/Vorschlage erstellen und Genehmigungen einholen
Kunden- und Vertriebsdaten manuell eingeben

Tagliche Verwaltungsaufgaben erledigen

Interne Meetings und Schulungen besuchen

Fir Genehmigungen zwischen mehreren Channels hin-
und herwechseln

Diese Aufgaben sind flr den Vertriebsprozess unerlasslich, aber Ihre
Mitarbeitenden kénnten noch mehr tun. In vielen Fallen ist die Art und
Weise, wie wir mit der Technologie interagieren, selbst schuld daran. Mit
einem isolierten Tech-Stack verlieren Vertriebsmitarbeitende wertvolle
Zeit, da sie zwischen Apps hin- und herwechseln, um administrative
Aufgaben zu erledigen. Die taglichen Workflows der Mitarbeitenden
beinhalten viele Bewegungen zwischen ihrem CRM und

ihrem Posteingang.

1 Quelle: State of Sales: 5. Ausgabe, Salesforce, 2022
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2/3

94 %

8/10

Vertriebsteams verwenden im
Durchschnitt fiir Geschaftsabschliisse
10 Tools.

der Mitarbeitenden geben an, dass sie mit
der Anzahl der Apps, die sie jonglieren,
Uberfordert sind.

der Vertriebsmitarbeitenden hoffen, dass
sie in den nachsten 12 Monaten ihren
Tech-Stack konsolidieren werden.

FUhrungskrafte und
Vertriebsmitarbeitende sehen eine
Verbesserung bei der Nutzung der Zeit
ihrer Mitarbeitenden, wenn sie KI-
gesteuerte Losungen implementieren.



https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
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Mitarbeitenden helfen, sich auf ihre Kernaufgaben zu konzentrieren

Slack spart Vertriebsmitarbeitenden viele Stunden wertvolle Zeit, da Daruber hinaus werden Updates der Vertriebsdaten in Slack automatisch
weniger Arbeit in deren E-Mail-Posteingangen landet. Aber das Ziel ist und in Echtzeit an Sales Cloud Ubertragen.

nicht nur die Zeitersparnis: Das Ziel ist es, den Mitarbeitenden zu helfen,

ihre Zeit optimal zu nutzen. Automatisierte Workflows und Benachrichtigungen von Salesforce halten

das gesamte Account-Team Uber alles auf dem Laufenden, von grof3en
Stellen Sie sich Slack als einen Vertriebsadmin vor, der niemals schlaft und Geschaftsbewegungen bis hin zu kleinen Aktualisierungen

der unermudlich zwischen Systemen, Dateien und Apps arbeitet, damit von Datensatzen.
sich Inr Team auf wichtige Aufgaben konzentrieren kann. Die innovativen
Funktionen von Slack und die mehr als 2.600 Software-Integrationen Kund:innen, die Service Cloud und Slack
transformieren Ihren Vertriebs-Tech-Stack in ein integriertes System. zusammen nutzen, erleben bereits die

. o
Als Sales Cloud-Kunden kénnen Vertriebsteams nahtlos zusammen posmven Effekfer u. a. 15 % schnellere
verkaufen und Geschafte beschleunigen, indem sie direkt von Slack aus Ver’rriebszyklen.

auf umfangreiche Kundendaten und Geschaftseinblicke aus Sales Cloud

und Salesforce Customer 360 zugreifen. Teams kénnen auf alle relevanten ~ Dank Integrationen von wichtigen Tools wie DocuSign und Highspot

Informationen zugreifen, die sie an einem zentralen Ort bendtigen. konnen Sie auf Informationen in allen wichtigen Systemen zugreifen,
ohne Slack dafur verlassen zu mussen.

) @ @ <« > 0O Q. Omega Sales durchsuchen @) ‘m.

Omega Sales @ # acct-cumulus ~ B =

@ Threads GJ23 Acct. Plan Acct. Kurzfassung E Acct. Docs & Oppty Aventrio  + Channel-Lesezeichen hinzufiigen

A Direktnachrichten i
Vertrieb APP 15:39 Uhr

[l Lesezeichen

Account: Cumulus

Mehr Phase: 04 - Verhandlung & Gemeinsamer Plan

Betrag: 1,25 Mio. €

Abschlussdatum: 31.10.2022

Néchster Schritt: 07.10 - Zusammenarbeit mit Business Value fiir eine bessere
v Slack Connections ROI-Quantifizierung

» Meine Accounts

# acct-cumulus

# ext-cumulus Opportunity anzeigen Account anzeigen



https://www.salesforce.com/products/slack/salesforce-slack-integrations/sales/
https://www.salesforce.com/products/slack/salesforce-slack-integrations/sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
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Mitarbeitenden helfen,
sich auf ihre Kernaufgaben
zu konzentrieren

Als Revolut, ein Fintech-Unternehmen, beschloss, dass es an der
Zeit war, sich fiir ein CRM zu entscheiden, hat es drei
Schillisselbereiche naher untersucht:

Anpassung: Der Opportunity-Prozess von Salesforce kann Mithilfe des codefreien Slack-Tools Workflow-Builder kbnnen
fur Revolut vollstandig angepasst werden. Vertriebsteams ihre eigenen Workflows zwischen Slack und der
Software kreieren, die sie tagtaglich nutzen.

Automatisierung: Vertriebsteams kénnen

ihre Arbeit weiter optimieren und daflr sorgen, Das interne Vertriebsteam von Slack nutzt zur umfassenden
dass die Vertriebsmitarbeitenden so Vereinheitlichung, Automatisierung und Optimierung des
wenige Prozessablaufe wie mdglich stemmen mussen. Vertriebsgenehmigungszyklus einen benutzerdefinierten

Workflow namens Approvals Bot.

| Integrationen: Revolut integriert seinen Kunden-
3 Onboarding-Prozess und sein Finanzteam in Slack und
Salesforce, damit die Belegschaft ihre Prozesse weiter
optimieren und die Vorteile von Customer 360 nutzen kann.

(]
(]
a



https://slack.com/intl/de-de/customer-stories/revolut-story
https://slack.com/intl/de-de/features/workflow-automation
https://slack.com/intl/de-de/blog/transformation/sales-team-automated-deal-approval-in-slack
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Mitarbeitenden helfen, sich auf ihre
Kernaufgaben zu konzentrieren

Wenn Slack-Kundenbetreuer:innen bereit sind, eine Geschaftsstruktur und
bedingungen zur Prifung einzureichen, klicken sie in Salesforce einfach
auf ,Zur Genehmigung in Slack einreichen®. Approvals Bot erstellt dann
automatisch einen Geschlossenen Channel in Slack fur die spezifische
Support-Anfrage zum Geschaftsabschluss und 1adt alle erforderlichen
genehmigungsberechtigten Personen ein (basierend auf der Konfiguration
in Salesforce).

Dann wird eine automatische Mitteilung im Channel gepostet, die einen
Uberblick Gber die Deal-Struktur, atypische Angebotsanfragen und
maogliche Grinde bietet und relevante Angebotsposten enthalt. Der Bot
benachrichtigt dann die genehmigungsberechtigten Personen durch eine
@erwahnung in einem Nachrichten-Thread, in dem die Bedingungen dann
per Mausklick genehmigt werden kénnen. Etwaige Rickfragen kdnnen
innerhalb desselben Threads gestellt werden.

Der Vorgang wird weitergefuhrt, bis alle Genehmigungsberechtigten
grunes Licht fur den Geschaftsabschluss gegeben haben oder das
Angebot zuruckgewiesen wird. Das i-Tupfelchen sind benutzerdefinierte
Emojis, mit denen die ursprungliche Nachricht aktualisiert wird, um den
Verfahrensfortschritt auf einen Blick anschaulich zu machen.

Spater in diesem Jahr werden Vertriebsteams generative KI-Apps in ihrem
Arbeitsablauf mit Slack GPT verwenden kdnnen. Nehmen wir an, Sie
mochten den Lead-Response-Prozess fur Ihr gesamtes Unternehmen
verbessern. Unser neuer Workflow-Builder holt die Daten aus der Sales
Cloud, bittet Inre generative KI-App, eine E-Mail an potenzielle Kund:innen
zu verfassen, legt sie in einem Canvas ab und teilt sie mit Ihrem Team,
damit alle zusammenarbeiten kénnen - und das alles, ohne eine einzige
Zeile Code zu schreiben.
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Durch die Integration der vorhandenen Vertriebstechnologie kann Ihr
Vertriebsteam den Grof3teil des anfallenden Verwaltungsaufwands an
Slack auslagern. Hierdurch bleibt allen mehr Zeit und Energie, um sich auf
Geschaftsabschlisse und den Aufbau von Kundenbeziehungen

zu konzentrieren.

PER v

& dsr-cumulus

ApprovalsBot - Abschliisse PP 11:30 Uhr
@Bilge braucht eine Genehmigung fir Cumulus - Enterprise - Q32022
- Erforderliche Genehmigungen:

L1 L4 Sales Rev CFo/
B BEEREERBE BB

| Details ‘

Vorgeschlagene Struktur:

Abschlussdatum: 15.10.2022
ACV (Abwanderung): 500.000 €
Abrechnung: 350.000 €
Gesamtauftragswert (TCV): 4,000.000 €
Abonnementlaufzeit: 18
Manx. enthaltener Rabatt: 40
Zahlungsbedingungen: Net 20
Zahlungshaufigkeit: Standard

' Anfragen & Begriindungen:

Was hat sich gedndert?

Nachricht an #dsr-cumulus

+ ¢ © @ As


https://slack.com/intl/de-de/help/articles/205240127-Use-mentions-in-Slack
https://slack.com/intl/de-de/blog/news/introducing-slack-gpt
https://slack.com/intl/de-de/features/canvas
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Team Selling maximieren und Vertriebszyklus verkirzen

Geschaftsabschltsse sind eine Teamleistung. Vertriebsmitarbeitende Ort zusammenarbeiten, kdbnnen Geschafte in unzusammenhangenden
verlassen sich oft auf andere Abteilungen - etwa die Produkt-, Rechts-und  E-Mail-Threads verloren gehen. Diese Informationssilos kdnnen wiederum
Beschaffungsabteilung - um Antworten zu erhalten und Vertrage zu zu mangelnder Koordination und Verzégerungen bei der

genehmigen. Doch wenn die Mitarbeitenden nicht an einem zentralen Entscheidungsfindung flhren.

"N N | ¢ ® Q Croissants & Co. durchsuchen ® @1
Crolssants & Co. ~ ’ Guten Morgen Lisa! Q3 GJ24 01.02 - 01.05.2023
&) Threads : .. s o ; =
Erwirtschaftete Umsitze Umsitze demnéachst abgeschlossen @ Auftragswert erfolgreich abgeschlossener Geschifte (O
A Gespeichert - . &
O 326,8 Mio. € 211,9 Mio. € 182,3 Mio. €
&7 Sales Home M 2% in den letzten 7 Tagen M 4 % in den letzten 7 Tagen ¥ 2 % in den letzten 7 Tagen
: Mehr
Deine wichtigsten Opportunitys = Alle Opportunitys anzeigen
& Team
¥ vertrieb-abschlisse Fiktion - Neue Geschifte im... y Croissant - Verldngerung GJ... o Erkenntnis-Lab - Neue Initiat... = E
# vertrieb-amer-west = Opportunity = Opportunity = Opportunity = C
A t
9 Accounts 04 - Verhandlung 02 - Angebot 01 - Kundengewinnung 01 - Ku
I = el tiis e 1.100000€ (® 13.05.2023 1.500.000€ (© 30.06.2023 950.000€ () 12.07.2023 750.000
& acct-erkenntnis-labs-verling... . . Lo . . R . .
Abstimmung mit dem juristischen Abstimmung mit dem juristischen Rabattgenehmigung zur Vorlage bei Rabattge
J acct-fiktion Team @nikki am 12.03. Riicksprache Team @nikki am 12.03. Riicksprache Kund:innen am 12.04. erforderlich Kund:inn
= e mit dem juristischen Team ... mit dem juristischen Team ...
Bearbeiten als Team
Verbinden
Kiirzliche Updates und Erinnerungen Fertig v  Einstellungen
ext-ba-club
ext-cap-coffee ¥ Erinnerung Als fertig markieren

ext-insight-labs

& Prognosenerinnerung 11:30 Uhr
Abschliisse ; ; : , — . vy
Hallo! - Vergiss nicht, deine Prognose vor der morgigen Pipeline-Priifung zu aktualisieren!
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Team Selling maximieren und
Vertriebszyklus verkirzen

In Slack-Channels kdnnen Teams Dateien, alle beteiligten Personen und App-Daten an
einem zentralen Ort zusammenfuhren. Durch die Verwendung von Channels werden
Unterhaltungen Ubersichtlich und archivierbar und im Gegensatz zu E-Mails gibt es
keine Silos. Neue Teammitglieder kdnnen sofort an Unterhaltungen teilnehmen, den
Nachrichtenverlauf einsehen und durchsuchen und Daten aus IThrem CRM prufen,

die mit wenigen Klicks verfugbar sind. Alle Beteiligten kdnnen sich in Echtzeit
zusammentun und so Geschéftsabschlisse beschleunigen.

Dartber hinaus kdnnen Teams nahtlos funktionstbergreifend arbeiten, indem sie
Personen, die nicht zum Vertrieb gehoéren, die Moglichkeit geben, sich Gber Themen zu
informieren, die fur sie relevant sind, indem sie Keyword-Benachrichtigungen
einrichten. Nehmen wir zum Beispiel Produktvermarktende, die Keyword-
Benachrichtigungen fur den gréfiten Konkurrenten des Unternehmens einrichten.
Wenn dieses Unternehmen in einem Slack-Channel erwahnt wird, kdnnen sie
eingreifen und dem Vertriebsteam dabei helfen, seinen Pitch fur potenzielle
Kund:innen unter BerUcksichtigung des Wettbewerbers zu gestalten.

Unsere neue Losung Slack Sales Elevate ist ein echter Gamechanger fur Vertriebsteams.

Sie basiert auf der Slack-Plattform der nachsten Generation, wird von Salesforce
unterstutzt und bringt CRM-Daten in Echtzeit dorthin, wo die Teams bereits arbeiten
- zu Slack -, sodass sich alle aufs Verkaufen konzentrieren konnen.
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In nur wenigen Monaten der
Nutzung von Slack Sales Elevate
konnte das Vertriebsteam von
Slack eine Zeitersparnis von 76 %
bei der Aktualisierung von
Opportunities verzeichnen.

Mit Slack Sales Elevate beginnen
Vertriebsmitarbeitende ihren Tag im Sales Home,
wo sie einen personalisierten Uberblick tiber ihre
wichtigsten Kennzahlen, Kunden-Updates und
Opportunities erhalten. Hier erhalten die
Mitarbeitenden relevante Benachrichtigungen Uber
Geschaftsbewegungen, sodass sie sich auf die
wichtigsten Prioritaten des Tages konzentrieren
kédnnen. Durch den besseren Einblick in Kunden-
Updates und den Zugang zu KI-gestutzter
Automatisierung sowie vorgefertigten Vorlagen in
Slack kénnen Vertriebsmitarbeitende effizient
arbeiten und die Vertriebszyklen verkirzen.



https://slack.com/intl/de-de/features/channels
https://slack.com/intl/de-de/help/articles/4412437167251-Get-notified-about-topics-you-care-about
https://slack.com/intl/de-de/help/articles/4412437167251-Get-notified-about-topics-you-care-about
https://www.salesforce.com/products/sales-team-productivity/
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Team Selling maximieren
und Vertriebszyklus
verkurzen

Egal, ob Sie Partner:innen und Kund:innen zur
Zusammenarbeit in Echtzeit versammeln oder im
Team zeitversetzt ein Pitch-Deck entwerfen -
Slack bietet flexible Mdglichkeiten zur Vernetzung:

Canvas

Erganzen Sie Unterhaltungen in Channels und
Direktnachrichten mit einem speziellen Ort, an dem
Sie Ihre wichtigsten Ressourcen und Informationen
dokumentieren kdnnen, z. B. Workflows und Daten
von Drittanbietern aus Quellen wie Salesforce und
anderen CRMs.

Video- und Sprachnachrichten

Hinterlassen Sie Video- und Sprachnachrichten,
die sich Ihre Kolleg:innen zu einem spateren
Zeitpunkt anschauen bzw. anhéren kdnnen.
Bonus: Video- und Sprachnachrichten erzeugen
sofortige Transkripte.

Huddles

Mit einem einfachen Schieberegler kénnen Sie
schnell in Audio- oder Videoanrufe innerhalb eines
Channels oder einer Nachricht einsteigen und
Probleme I6sen. Huddles verbindet die
Spontaneitat und Einfachheit von Co-Working
durch die EinfUhrung neuer Funktionen wie
Planung und Aufzeichnung.
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i Huddle in #acct-steinbock

n Du bist dem Huddle beigetreten 14:04 Uhr

ﬂ Lisa Laurenz 14:11 Uhr
Ich mache mir gerade Notizen.

Bilge und 3 weitere sind auch hier

Die nichsten Schritte sind folgende:

e \Wir sollten mit der Finanzabteilung
abklaren, wie viel Spielraum wir bei
den Rabattoptionen haben.

« @Bilge wird sich an Steinbock
wenden, um den Zeitplan zu
bestatigen.

» Falls erforderlich, sollten wir ein
Treffen mit der Geschaftsfihrung
vereinbaren.

Antworten ...

® ©® @ Az



https://slack.com/intl/de-de/features/canvas
https://slack.com/intl/de-de/features/clips
https://slack.com/intl/de-de/features/huddles

SALESFORCE

Team Selling maximieren und
Vertriebszyklus verkirzen

SailPoint, ein Unternehmen fur Identitdtsmanagement und

Governance, setzt auf kuinstliche Intelligenz und maschinelles Lernen.

Vertriebsteams mussen Uber neue Funktionen und Innovationen auf
dem Laufenden bleiben, um effektiv verkaufen zu konnen. Daruber
hinaus benotigen die Vertriebsmitarbeitenden Zugang zu dem, was
Megan Kay, Global Director of Revenue Enablement bei SailPoint,
das ,menschliche Element“ nennt. Das bedeutet, dass SailPoint-
Kolleg:innen ermutigt werden, Neulinge anzuleiten, Erfahrungen

mit potentiellen und bestehenden Kund:innen auszutauschen und
Inhalte vorzuschlagen, die dazu beitragen, dass Interessenten den
Vertriebsprozess weiter durchlaufen.

Der weitverbreitete Einsatz von Slack durch SailPoint hat dazu
beigetragen, dieses menschliche Element in die Teams einzubringen.
Ganz gleich, wo sich die Mitarbeitenden von SailPoint befinden, sie
wissen, dass sie erfahrenere Kolleg:innen um Hilfe bitten und schnell
Antworten erhalten knnen.

DIE PRODUKTIVITAT IM VERTRIEB VERBESSERN 11

Zur Umsatzsteigerung mussen alle in der Lage
sein, Kontakt aufzunehmen und zu sagen:
»Hey, ich brauche Hilfe.“ Slack ist die einfache
Antwort. Es gibt im Unternehmen Hunderte
von Menschen mit der nétigen Erfahrung und
Weisheit, die neuen Teammitgliedern helfen
kénnen. Und mit Slack kénnen sie

einander finden.

Global Director of
Revenue Enablement,
SailPoint


https://www.linkedin.com/in/megankay/
https://slack.com/intl/de-de/customer-stories/sailpoint-highspot-sales
https://www.linkedin.com/in/megankay/
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Tiefe Beziehungen zu
Kund:innen, Interessenten
und Partner:innen aufbauen
Im Vertrieb war frUher das Maf aller Dinge fUr eine
tiefe Kundenbeziehung die Kundenkommunikation

per Textnachricht. Heute gilt es, sie in einen
Slack Connect-Channel zu holen.

Slack Connect ist eine sichere Methode, um mit
Kund:innen und anderen externen Partner:innen

direkt in Ihrem Slack-Workspace zu kommunizieren.

Alle Funktionen, die Slack-Mitarbeitende intern
nutzen, einschlief3lich Huddles, Video- und
Sprachnachrichten und Workflows, sind auch
in Slack Connect verfugbar.

Stellen Sie sich vor, Sie teilen Kund:innen in einer
Video- und Sprachnachricht ein kurzes Update mit.
Sie kénnen die persdnliche Note eines
Videomeetings bewahren, aber den Kund:innen die
Moglichkeit geben, die Informationen zu einem
Zeitpunkt abzurufen, der fur sie am besten
geeignet ist.

Slack Connect-Benutzer:innen
weisen im Vergleich zu anderen
60 O/ Kommunikationskanalen wie etwa
(o) E-Mails 60 % schnellere
Reaktionszeiten auf
Kundenanfragen? auf.

1 Aussagen und Zahlen basieren auf bestimmten Teams,
die Slack Connect in ihren Unternehmen nutzen
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# ext-cumulus v BlEl: o

| Bilge Yanar 11:20 Uhr

= @Gabriele, wie besprochen, habe ich einen Plan fiir den gemeinsamen Erfolg erstellt, an dem
wir zusammen arbeiten kénnen. Du kannst gern etwas erginzen oder Anderungen vornehmen.
Ich schicke dir den Entwurf des Vorschlags gleich per Docusign & zu.

Canvas ~

Cumulus-Plan
Bereich

1. 52 Projektinformationen
2. LW Projekt-Hintergrund

3. .« Ziele und Opportunitys
4., Agenda

Draialdinfarmatinnen

Gabriele Perino-Miinster 15:24 Uhr
y Das ist super! Vielen Dank, @Bilge. Ravi und ich schauen uns das spater in unserem Gesprach an

k1 &

—-—

4' DocuSign APP  15:51 Uhr
=== Bilge Yanar hat ein Dokument zur Priifung und Unterzeichnung geschickt:

Bitte DocuSign verwenden: Cumulus_Proposal_10_2022

) 3 Leute sind von Cumulus

Dein Team verwendet Slack Connect, um mit Personen auBerhalb deiner Organisation zu

arbeiten. Mehr Infos


https://slack.com/intl/de-de/resources/using-slack/introducing-your-partners-to-slack-connect

SALESFORCE

Eine bessere Zusammenarbeit mit Ihren
Kund:innen ermoglichen

Zu unseren Kund:innen, die Slack Connect nutzen, gehdrt OpenAl,
ein Forschungs- und Bereitstellungsunternehmen an der Spitze der
kunstlichen Intelligenz. Das Unternehmen verfugt Gber mehr als

170 Slack Connect-Channels und hat seit seinem Start als Slack-Kunde
im Jahr 2018 uber 5 Millionen Nachrichten gesendet.

Durch die Zusammenarbeit in Channels kann OpenAl schnellere und
genauere Losungen fur Kundenbedurfnisse finden.

,olack Connect ist ein grofer Teil unserer Kundenerfahrung®, sagt

Anna Tifft, Account-Managerin bei OpenAl. ,Was ich an der Arbeit mit
Slack liebe, ist, dass ich dadurch nicht mehr als Flaschenhals fungiere.
Die Plattform gibt mir die Méglichkeit, meine Kolleg:innen hinzuzuziehen,
wenn Kund:innen eine Frage haben, die auf3erhalb meines
Zustandigkeitsbereichs liegt, oder ich denke, dass eine andere Person
effektiver oder schneller antworten kann als ich.”
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Slack bricht die durch E-Mails
entstandenen Informationssilos auf und
schafft alle nétigen Voraussetzungen
far verkUrzte und fur alle Beteiligten
zufriedenstellendere Vertriebszyklen.

Es geht aber nicht nur um ein héheres
Tempo - dank Slack kdnnen
Vertriebsmitarbeitende auch engere
Beziehungen zu potentiellen
Kund:innenaufbauen.

de>



https://slack.com/intl/de-de/customer-stories/openai-connects-with-customers-and-expands-chatgpt-with-slack
https://www.linkedin.com/in/annatifft/

SALESFORCE

Eine bessere Zusammenarbeit mit Ihren
Kund:innen ermaoglichen

Selbst Teams mit hochtechnischen Vertriebsprozessen sehen grofie
Vorteile in der Nutzung von Slack Connect. Bei Splunk ist ein Teil des
Vertriebszyklus eine Proof-of-Concept-Phase. In dieser Phase stellt das
Vertriebsteam die Splunk Observability Suite bereit, damit Kund:innen
die Funktionsweise des Produkts in seiner eigenen Umgebung sehen und
verstehen konnen.

Splunk begleitet diese wichtige Vertriebsphase in einem eigenen Slack
Connect-Channel. Dort kann Splunk mit Kund:innen in Kontakt bleiben,
Geschafte auf Kurs halten und sicherstellen, dass Probleme schnell geldst
werden. Splunk hat herausgefunden, dass dieser Prozess die Dauer der
Proof-of-Concept-Phase verkurzt, sodass Kund:innen ihre Zeit bis zur
Wertschdpfung verkirzen kénnen.

,Wir mochten es unseren Kund:innen extrem einfach machen, mit uns zu
interagieren. Und das mussen wir rund um die Uhr tun kdnnen®, sagt
Kevin Pura, Area Vice President of Global Sales Engineering bei Splunk.
LAls wir versucht haben, E-Mails, Telefon oder
Standardkommunikationsmethoden zu nutzen, haben wir festgestellt,
dass diese entweder ignoriert wurden oder einfach unbeantwortet
geblieben sind. Slack ermdglicht es uns, auf dem Laufenden zu bleiben
und im Tempo unserer Kund:innen zu arbeiten.”
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Vertriebsmitarbeitende sind mit zu vielen
Tools uberfordert

Vertriebsteams verwenden
& im Durchschnitt 10 Tools,

um Geschafte abzuschlief3en.

Top 5 der am haufigsten verwendeten Tools
von Vertriebsabteilungen:

Q Vertriebsberichte/-analysen

System fur Customer Relationship Management
Kunden- und Kontaktverwaltung

Mobile Vertriebs-App(s) fur Mitarbeitende

Tools zur Verkaufsprognose



https://slack.com/intl/de-de/customer-stories/splunk-sales-deals-slack
https://www.linkedin.com/in/kevinpura/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
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Vertriebspartnerbeziehungen mit Slack
Connect pflegen

Laut Forrester Research flieBen 64 % der Ausgaben der
Technologiebranche in Vertriebskandle oder indirekte Verkdufe.

Die Zusammenarbeit mit indirekten Vertriebskanalen - wie Drittanbietern,
Resellern, unabhangigen Verkaufer:innen und Dienstleistern -

hat Unternehmen in der Vergangenheit dabei geholfen, Geschafte
abzuschlief3en, ohne den Personalbestand zu erhéhen. Das ist besonders
wichtig, da 85 % der Vertriebsleitungen Schwierigkeiten haben,

das Budget fiir den Personalbestand aufzubringen.

Die heutigen Herausforderungen bieten Unternehmen die Méglichkeit,
ihre Vertriebsstrategien neu zu evaluieren und zu optimieren. Slack
Connect macht es einfacher, das Partnerengagement zu verstarken,
Partner:innen wahrend des gesamten Vertriebszyklus zu unterstitzen und
skalierbare Partnerbeziehungen aufzubauen.

Procore, eine speziell fur die Baubranche entwickelte Softwareplattform,

beschleunigt die Kommunikation mit seinen externen Partner:innen mit

Slack Connect - so entfallt die Notwendigkeit fur einen Telefonanruf, was
wertvolle Zeit spart und héhere Erfolgsquoten ermoglicht.

Als Account-Betreuer fur strategische Kund:innen bei Procore informierte
Nolan Frazier interne Stakeholder individuell Gber neue Kund:innen und
tauschte Dateien und Updates aus, um sie auf dem Laufenden zu halten.
Je grofer das Geschaft war, desto mehr Kolleg:innen musste er
informieren. Mit der Slack- und Salesforce-Integration kann er Updates
einfach in einem speziellen Kunden-Channel teilen und die
Slack-Unterhaltung zum Kundendatensatz in Salesforce hinzufugen.

Das spart Frazier vier bis sechs Stunden pro Woche, schatzt er. Das sind
10 % seiner Woche, die er in den Aufbau und die Starkung von
Kundenbeziehungen investieren kann.
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‘ Slack und Salesforce sind das
Bindegewebe, das jeden Teil des
Vertriebsprozesses miteinander
verknupft, von der

Shane Redman

Angebotsgenehmigung bis zur taglichen
Kommunikation, die den dauerhaften

Director of Information
Security & Engineering,

Kundenerfolg sicherstellt.
Procore

Mit Slack Connect kann Ihr Vertriebsteam sicher mit Ihrem Partner-
Okosystem zusammenarbeiten und Einblick in die Pipeline erhalten, die
Weiterleitung und Nachverfolgung von Neukund:innen beschleunigen und
personalisierten Support bieten. Jede Organisation tritt Uber ihren
eigenen Slack-Workspace bei. Von dort aus kdnnen alle Dateien
austauschen, Kolleg:innen einbinden und schnell Entscheidungen treffen,
genau wie bei internen Teams.

Durch flussige Unterhaltungen in denselben Slack-Channels kdnnen
Teammitglieder aus verschiedenen Organisationen gemeinsam Lésungen
entwickeln - als waren sie Teil derselben Organisation. Dartber hinaus
bietet Slack mit Slack Connect Compliance-Standards und
Sicherheitsfunktionen auf Unternehmensebene, wodurch die Gefahrdung
Ihrer Teams durch E-Mail-Schwachstellen verringert wird.

Durch die Zusammenarbeit mit Partner:iinnenin
Slack entsteht eine echte Beziehung, die weit
uber eine reine Transaktion hinausgeht.

N


https://www.channelinsider.com/news-and-trends/channel-outlook-2022-major-changes/
https://www.channelinsider.com/news-and-trends/channel-outlook-2022-major-changes/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://slack.com/intl/de-de/customer-stories/procore-revenue-teams-accelerate-deal-cycles
https://www.linkedin.com/in/nolanfrazier/
https://slack.com/intl/de-de/help/articles/227838227-Salesforce-apps-for-Slack
https://slack.com/intl/de-de/trust/security
https://slack.com/intl/de-de/trust/security
https://www.linkedin.com/in/shaneredman/
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Ihr Umsatzpotenzial
mit Slack erreichen
und ubertreffen

Potentielle und bestehende Kund:innen wollen
fur Unternehmen mehr bedeuten als reine
Einnahmequellen. Sie kénnen zeigen, dass Sie Ihre
Kund:innen wertschatzen, indem Sie es einfacher
gestalten, Kundenbedurfnisse, die Uber das
ursprungliche Geschaft hinausgehen,

zu antizipieren und darauf zu reagieren.

Tatsachlich sagen 80 % der
Vertriebsmitarbeitenden, dass die
Pflege von Kundenbeziehungen nach
dem Geschaftsabschluss immer

wichtiger wird.

Wenn Sie jedoch ein Funf-Sterne-Erlebnis bieten
und gleichzeitig Ihre Pipeline im Auge behalten
wollen, kdnnen Sie sich nicht nur auf E-Mail-Ketten
und CRMs verlassen. Schaffen Sie eine
360-Grad-Sicht auf Ihre Kund:innen, indem Sie all
Ihre CRM- und Revenue Intelligence-Tools mit Slack
verknupfen, sodass Mitarbeitende sofortige Einsicht
in Kundenaktivitaten und -einblicke erhalten.
Automatisieren Sie wichtige
Kommunikationsprozesse und geben Sie Ihren
Kundenbetreuer:innen mehr Zeit, sich auf
spezifische Kundenfragen und
Wertsteigerungsmafinahmen zu konzentrieren.

1 Quelle: State of Sales: 5. Ausgabe, Salesforce, 2022
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Top 5 der besten Methoden zur Beziehungspflege nach einem Verkauf1:
Channel-basierte Kommunikation

Aktives Zuhdren

Weiterverfolgung/Rechenschaftspflicht

Feedback zur Verkaufserfahrung einholen

Fehlerbehebung/Kundensupport

Durch die Integration von Informationen aus antiquierten Informationssilos und
Prozessen in den Arbeitsalltag sorgt Slack fur kurzere Vertriebszyklen und eine
angenehmere Kundenerfahrung.

Wenn lhr Vertriebsteam seine beste Arbeit leisten
kann, profitieren alle davon.



https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/form/conf/sales/state-of-sales/
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SALESFORCE

Mochten Sie Ihren Vertrieb auf
das nachste Level heben?

Treten Sie der Salesblazer-Community bei und erhalten Sie
Zugriff auf Leitfaden, bewahrte Methoden und Ressourcen.

Der Community beitreten

Mehr Infos daruber, wie Sie mit Slack Ihre Vertriebszyklen
beschleunigen kdnnen, erhalten Sie von unserem Vertriebsteam.

Kontakt mit Vertriebsteam aufnehmen



https://www.salesforce.com/sales/
https://www.salesforce.com/form/contact/slack/

salesforce

Die in diesem Leitfaden enthaltenen Informationen sind ausschlief3lich fir den Nutzen unserer Kund:innen bestimmt und nur fir allgemeine Informationszwecke gedacht. Die
Veroéffentlichung durch Salesforce, Inc. stellt keine Beflirwortung dar. Salesforce.com Gbernimmt keine Garantie ftir die Richtigkeit oder Vollstandigkeit der in diesem Leitfaden
enthaltenen Informationen, Texte, Grafiken, Links oder anderen Elemente. Salesforce.com garantiert nicht, dass Sie bestimmte Ergebnisse erzielen, wenn Sie die Ratschlage in
diesem Leitfaden befolgen. Es kann ratsam sein, Fachleute wie Rechtsanwalt:innen, Buchhalter:innen, Architekt:innen, Unternehmensberater:innen oder professionelle
Entwickler:innen zu konsultieren, um spezifische Ratschlage flr Ihre spezielle Situation zu erhalten.
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