5 INTELLIGENTE ELEMENTE

fur mehr Umsatz im Vertrieb’




SO OPTIMIEREN SIE
IHREN VERTRIEB

und steigern lhren Umsatz’

Der moderne Vertrieb bendtigt fiir sein Daily Business stetig
mebhr intelligente Funktionen und Automatisierungen. Hier
erfahren Sie, welchen Nutzen ein CRM-System mit moder-
ner Technologie hat, insbesondere bei der Steigerung von
Effizienz und Umsatz'.

“Laut Studie Digital Sales Monitor 2022 (Cremanski & Company) sind sich die
80% der 1.044 befragten Fihrungskrafte einig: Optimierte Prozesse und gut
aufgesetzte CRM-Systeme kdnnen den Umsatz um bis zu 27% steigern.
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https://youtu.be/DBpWQULZPkY
https://www.gedys-intraware.de
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OPTIMIERUNG ALLEIN DURCH SOFTWARE?

Nur mit emotionalen Verbindungen kommen Sie weiter!

Der klassische AuBendienst wurde in den vergan- emotionaler zu kommunizieren. Interessierte, deren
genen Jahren abgelést durch einen hybriden Ver- Wiinsche und Emotionen zu kennen und darauf
trieb, bestehend aus einem proaktiven Inside Sales-  eingehen zu kdnnen, ist heute fast wichtiger, als das
Team, Online- bzw. Remote-Selling-Sessions und Wissen tber die eigenen Produkte und Dienstlei-
(wenigen) Besuchen bei den Kaufinteressierten stungen. Das Internet hat Kaufende unabhdngiger
vor Ort. Der Vertrieb musste sich ecnem mentalen gemacht. Ein GroBteil an Entscheidungen findet
Wandel unterziehen, lernen empathischer und rational statt, ehe der Vertrieb angesprochen wird.
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Wird die Sales-Abteilung kontak-
tiert, zdhlen die Sympathie zum
Unternehmen, zum Verkaufenden
und dem Mehrwert, den beide
bieten kénnen.

Die Kaufentscheidung wird selten
nur mit dem Kopf getroffen, son-
dern immer von Gefiihlen beglei-
tet, die bewusst oder unbewusst
eine Rolle spielen. Gleiches gilt fur
die Wahl eines CRM-Systems.

Wir liefern Ihnen fiinf wichtige
Fakten und emotionale Griin-
de fiir den Einsatz einer CRM-
Software in lhrem Vertrieb — als
Grundlage fiir eine positive Ent-
wicklung lhres Unternehmens in
der Zukunft.

36%

setzen auf unter-
nehmensweite
Kundenzentrie-
rung*

12%

bieten innovative
Wege der
Interaktion*

You don't
close a sale,
you open a
relationship,
if you want

to build a
longterm
successful
enterprise.”

Patrica Fripp,
Executive Speech Coach,
San Francisco, USA
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CUSTOMER JOURNEY
MONITORING

Den Weg vom Lead zum Umsatz

aktiv gestalten

Was tun, wenn eine Person Kaufbereitschaft zeigt, aber noch un-
schliissig ist, ob sie Ihr Produkt wéihlt? Oder Sie nicht wissen,
in welchem Zeitraum oder Umfang ein Deal zustande kommen

wird?

Dann durfen Sie die Person ,nicht aus den
Augen lassen” und mussen ihr gute Argu-
mente liefern, warum oder wann sie kaufen
soll. Das gelingt nur, wenn Sie die gesam-
te Customer Journey uberblicken, also alle
Kontaktpunkte der interessierten Per-
son mit Ihrem Unternehmen, und entspre-
chend reagieren.

Hier hilft Ihnen ein Customer Journey
Monitoring-Element im CRM-System, dass
Sie wissen lasst, ob ein Kontakt Aufmerk-
samkeit benotigt oder nicht. Und Uber ein
Customer Journey Charting konnen Sie
alle Kontaktpunkte eines Kaufinteressier-

ten mit Ihrem Unternehmen verfolgen.
Indem Sie dessen Aktivitaten beobach-
ten, kommen Sie ihm immer naher und
haben so die Mdglichkeit, von Anfang an
den bestmdglichen Service zu bieten. Das
gibt Sicherheit, ein positives Gefiihl — und
starkt das Auftreten aller im Sales Team.

Leads von lhrer Website, aus Social Media
oder anderen Kanélen konnen Uber eine
offene Schnittstelle (API) oder per Integ-
ration in das CRM Uberfihrt werden. Sie
kdnnen gezielte Folge-Aktivitaten pla-
nen und festlegen, wann Sie Interessierte
erneut kontaktieren.
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Dazu nutzen Sie das Charting in Verbindung die direkte Interaktion effizienter zu gestalten,
mit einem Lead Scoring (Bewertungsmatrix mit ~ ermoéglichen CRM-Systeme in der Regel die sys- (Die Screenshots auf dieser

Seite stammen aus dem

der Sie Leads, Kundschaft und Verkaufschan- tematische Vorbereitung auf den nachsten Ter- GEDYS IntraWare CRM.)
cen nach ihrem Potential klassifizieren) und die  min, auch von unterwegs tber eine CRM-App

vom CRM-System ermittelten Prioritaten. Das fur Smartphone und Tablet.
CRM als Collaboration-Tool unterstitzt dabei
die Zusammenarbeit mit dem Marketing. Um

Customer Journey Ubersicht
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In der Customer Journey Ubersicht Ihres Dash-
boards sollten Sie mit einem Blick sofort alle
Opportunities einsehen konnen, die schnellstens
angesprochen werden missen, damit lhnen kein
Deal verloren geht.

Customer Journey Monior

Customer Journey Monitor

©

Custnmer Jnurney Monitor

Hilfreich in einer Firmenansicht oder Kon-
taktmaske ist die eindeutige Darstellung des
Betreuungsstatus, wie hier als Ampel-System
mit farbigen Icons.

Ein Customer Journey Charting zeigt Ihnen
zum Unternehmen die Opportunities
inklusive Kommunikation und Aktivitaten. >
Zum Customer Journey Monitoring Video
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MEHR TRANSPARENZ

durch eine zentrale Datenbasis
(Single Source of Thruth)

Ist Sales Enablement in Ihrem Team noch ein Fremdwort?
Mitarbeitende haben nur eigenes Wissen im Kopf? Es fehlt der
Durchblick in den Abteilungen, Zustdndigkeiten sind unklar,
Abldufe stocken?

Mit dem Element der zentralen Datenspeicherung im CRM schaffen Sie mehr Transpa-
renz, nicht nur im Vertrieb. Die aufwandige Suche Uber Excel-Listen, die verteilt sind auf
verschiedene Rechner einzelner Ressorts, entfallt. Sie sparen enorm viel Zeit und ermég-
lichen allen jederzeit den Zugriff auf wichtige Daten, abgelegte Dokumente und gesam-
meltes Know-how. Und das Uber jedes Gerat, von jedem Standort aus. Ihr Team kann
damit kompetent auf Anfragen reagieren und sofort relevante Informationen liefern.
Das Uberzeugt Interessierte, erhdht die Zufriedenheit und Treue lhrer Kundschaft. Sie
legen damit den Grundstein fir das wichtige Gefiihl von Vertrauen.
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360°-UBERBLICK
Im CRM
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Durch die Zentralisierung von Daten kdnnen Sie Informationen auch
abteilungsiibergreifend austauschen. So wird Uber alle Standorte

lhres Unternehmens hinweg eine einheitliche Sicht auf alle interessier-
ten und kaufenden Unternehmen oder Personen mdéglich. Die Kommuni-
kation mit den Abteilungen Marketing, Service und IT wird optimiert und
alle Bereiche fokussieren sich gemeinsam auf den perfekten Service. Mit
der 360°-Sicht in der Anwendung hat jeder wichtige Informationen mit

350 GRALY SCHT

-+ Vorpange [52) (Die Screenshots auf dieser
Sochbop I Q, Hauptiste b Seite stammen aus dem
c, ERGEBHISSE 52 £21-80) 20 GEDYS IntraWare CRM.)
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Datum Thema

21.09.2017 Anschreiben AGE (MSWord)

02 11. 2016 Meus Produklionsinie

02112016 Under Andebol begl. Iheer neuen Prod
3203 2016 Anfrage CRM Sy=iem

02032016 CRM Lizenz und Dienstieienjed Anje
D203 2016 CeBIT 2016

0203 2016 Bhre Informationen

D203 2016 Alduelle Andenangen in SGEDYS Intraiivs
FL03.2016 CeBIT 2M5

01032016 CRM Anirage

01032016  Telstonnobz, Telsdpnische Anfrage zur E
032006 Teklonsche Anfrage zur Erweflarung d
29.02 2016  Anschraiben AGE (MSWord)

29.02 2016  Lizenz und Dignstiesstangsangebot CRI
19.02 2006 KondSonsvarginbanang

2902206  Terminbestatigung Rir den 29 02 2076 .
29.02 2016  Vorshellung CRM

29022018 CRM Anfrage

16.11. 23015 Anschreiben AGHE (MSWond)

16.11. 2015 CRM Lizenz und Diensieshungen Ange

Die 360°-Sicht im GEDYS Intra-
Ware CRM zu einem Kontakt
zeigt lhnen auf einen Blick alle
CRM-Eintrage.

S 9% KYH

Per Klick 6ffnen sich alle Daten
aus einem Ordner als Liste. Mit
einem weiteren Klick 6ffnen Sie
den gewdinschten Eintrag.
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+ Verkaulschancen (33}

» Frojeide (0)
» Termira (102)
+ Audgaben (31)

wenigen Klicks parat und kann so Wiinsche schneller erfiillen. Uber ein
umfangreiches Rechte- und Rollensystem kann fir jede Abteilung und
jeden Mitarbeitenden festgelegt werden, wer welche Eintrage braucht und
welche nicht. Zudem kénnen sich alle per Drag & Drop ein eigenes CRM-
Dashboard (also eine Startseite als Ubersicht) zusammenstellen — mit den
Datensatzen und Funktionen, die jeweils bendtigt werden fir eine routi-
nierte Arbeit.
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AUTOMATION VON
ARBEITSSCHRITTEN

fur steigende Effizienz und
Zeltersparnis

Sie wissen nicht, wo Sie die Zeit hernehmen sollen fiir die
Entwicklung neuer Ideen? Doch mit dem herkémmlichen
Vertrieb kénnen Sie nicht genug Abschltisse erzielen?

Das liegt nicht unbedingt an der Anzahl Ihrer Mitarbeitenden oder deren Motivaton.
Wie schon beschrieben, sind viel mehr die Verdanderungen der letzten Jahre dafur
verantwortlich. Ein Umdenken ist notwendig.

Eine CRM-Software entlastet Ihr Team und nimmt lhnen allen Uber das Element der
Automation Arbeit ab. Das spart Zeit und schafft Freirdume, die Sie fir Ihre Entwicklung
nutzen kénnen, ob fur innovative Marketing-ldeen oder spannende Vertriebsaktionen
Uber neue Kanale, die fir mehr Abschlisse sorgen. Eine wachsende Rolle spielt dabei auch
der Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz.

Beispiele fir automatisierte Arbeitsschritte finden Sie auf der nachsten Seite.
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Auto-Filling (Beispiel)

Uber eine Tag-Cloud kénnen Sie lhren Kontak-
ten per Klick Attribute zuweisen. Dabei werden
entsprechende Felder automatisch gefiillt.
Attribute bendtigen Sie, um lhre Kontakte zu
clustern, zum Beispiel fur Auswertungen oder
den Versand von Mailings und Newslettern.
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Auto-Operations

Ebenso wie Auto-Filling finden Sie auch Auto-
Operations in verschiedenen Bereichen:

= bei Routine-Aufgaben (z. B. dem taglichen
Umsatzbericht: einmal eingerichtet geht der
Bericht automatisch per E-Mail an alle Team-
Mitglieder)

= bei der Aufgaben-Zuweisung von Managern
an Teammitgliedern, sowie bei der Verfolgung
der Aufgaben-Fortschritte

= bei Meldungen an Mitarbeiter, die unter
anderem automatisch anzeigen, bei welchen
Projekten Aktivitat gefragt oder erfolgt sind

= bei Erinnerungen & Wiedervorlagen, die
Ihnen helfen Kontakt zu halten, zum Beispiel
Uber Besuchsvorschlagslisten

—l Sie kdnnen Tags im Allgemeinen

nach lhren eigenen Anforderungen
definieren.

Auto-Control

Konzentrieren sich Vertriebsmitarbeitende vor
allem auf erfolgversprechende Zielgruppen, die
sie Uber Lead Scoring und Customer Journey
Monitoring ermitteln, erhéhen sie lhre Effizienz
entscheidend.

Gleichzeitig verlieren sie nie den Uberblick, denn
beim Unterschreiten des bendtigten Aktivitaten-
Levels erhalten sie automatisch eine Warnung.
Warnungen erhalten Sie auch tber das Ampel-
system des Monitorings, das Sie auch im Ticke-
ting und in der Event-Organisation finden.

Sie sparen auBerdem Zeit durch eine clean
gestaltete Oberflache der Software, die fir ein-
fache Navigation, gréRere Bedienfreundlichkeit
und bessere Ubersicht sorgt. Drag & Drop-
Funktionalitaten erleichtern die Arbeit zusatz-
lich. Sie gelangen schneller zum Punkt, arbeiten
gern mit der Software und behalten so im stres-
sigen Alltag ein Gefiihl der Gelassenheit.

R
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DASHBOARDS & REPORTS

fur fundierte Entscheidungen

Nutzen Sie Tabellen oder fiihren Sie viele Gespréiche, um Antworten auf
lhre Vertriebsfragen zu finden? Haben aber trotzdem das Geftihl, nie alle
relevanten Fakten zu kennen? Oder ist Ihre Software veraltet und die

Daten sind unvollstéindig?

Dann sollte es Ihr Ziel sein, Geschaftsergebnisse
mit moderner Software zu tGberwachen, um intel-
ligente Entscheidungen in Echtzeit treffen zu kon-
nen. Einmal eingerichtet, liefert Ihnen ein CRM-
System mit dem Element Dashboards & Reports
automatisch vollstandige Daten und Fakten, auf
die Sie vertrauen kénnen. Uber deren Analyse und
Auswertung erhalten Sie Antworten, die Ihnen
schnelle Entscheidungen ermdglichen.

Doch zuvor definieren Sie mit lhrem Team die
wichtigsten Kennzahlen (KPIs), auf die Sie sich
fokussieren wollen und legen diese im CRM fest.

Die einfache, intuitive Oberflache von Dash-
boards & Reports im GEDYS IntraWare CRM
ermoglicht personalisierte Auswertungen und
Reportings nach Ihren Anforderungen und KPlIs.

Die Software liefert Ihnen zudem keine starren
Berichte, sondern Reports, die es erlauben,
Informationen effizient nach eigenen Vorstellun-
gen zu filtern. Die problemlose Verteilung von
Berichten liefert die Informationen an alle Perso-
nen, die sie bendtigen. Das schont die Nerven,
ermdglicht die Konzentration auf das Wesentli-
che und vermittelt das Gefiihl der Klarheit.

Sie haben die Kontrolle und kénnen bei mégli-
chen negativen Entwicklungen friihzeitig gegen-
steuern. Damit erhéhen Sie die Resilienz lhres
Unternehmens in schwierigen Zeiten.

. V\./ww.é]e"dys—nintraWare.d'e LA


https://www.gedys-intraware.de
https://youtu.be/fPQ1XyTxPnM
https://youtu.be/fPQ1XyTxPnM
https://www.gedys-intraware.de/resilienz-mit-crm/

Individuelle Reports

Eine besondere Form des Dashboards liefert
der GEDYS IntraWare Market Report fiir Smart-
phones und Tablets. Diese Form von Besuchs-
bericht wurde speziell fir Sales-Mitarbeitende
der Food-Branche entwickelt, um bei Markt-
Besuchen dokumentieren und einsehen zu
kdnnen, welche Produkte sich gut verkaufen.

In Echtzeit konnen Sie damit |hre Bestande
auswerten und Nachbestellungen ordern.

Die Anwendung ist anpassbar fir andere
Branchen und Geschaftsbereiche.

.Die Zeitersparnis durch

den Besuchsbericht im

GEDYS IntraWare CRM ist
entscheidend fiir die Erreichung
unserer Vertriebsziele. Unsere
Erwartungen wurden dabei
sogar libertroffen.”

Ralph Zenker, Verkaufsleiter von Gustavo Gusto,
bei Franco Fresco GmbH & Co. KG

Lesen Sie die CRM-Erfolgsstory aus
dem Vertriebsteam Gustavo Gusto hier.

. WACHSENDEN
VERTRIEB IM
BLICK MIT CRM

KLARE SICHT AUF DEN MARKT
MIT TRANSPARENTER DOKUMENTATION

Mit den Gustave Gusto TK-Pizzen rief die Franco Fresco GmbH & Co. KG die Revolution in der
Tiefiihltruhe aus. Seit 2016 wachst das Unternehmen unaufhaltsam. Und mit 45000 Markt
besuchen im lahr auch die Anspriche an Dokumentation und Auswertung der vorhandenen
Kundendaten, Mit dem 2019 eingefuhrten hausinternen Vertrieb verangte es zunehmend
nach entsprechender Software, Mit GEDYS IntraWare konnte der Vertneb nun ein zuverlis-
siges und CRM-Sy fulbeen, das den indivi qen der
Abteilung gerecht wird,
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POTENTIALE ERKENNEN

Uber das Ticketing

Fragen Sie sich vielleicht: Was niitzen meine bisherigen Bemiihungen,
wenn ich kein Spitzen-Ergebnis sehe? Und gleichzeitig andere Unter-
nehmen mit thren Umsdtzen glédnzen kénnen?

Um im Wettbewerb zu bestehen, sich abzugren-
zen oder vielleicht sogar Vorreiter zu werden,
braucht lhr Unternehmen vor allem kreative
Ideen. Ob fir innovative Produkte und Dienst-
leistungen, neue Geschaftsmodelle oder neue
Wege im Vertrieb. Dafir missen alle Abteilungen
eng zusammenarbeiten. Eine moderne CRM-
Software wie die von GEDYS IntraWare unter-
stutzt dabei.

Mit einem CRM sparen Sie wertvolle Zeit, kdnnen
die Ideen entwickeln und liefern, die nétig sind,
um mehr Umsatz zu generieren. Die Software
hilft, nahtlose Prozesse fiir positive Erlebnisse
Ihrer Kundschaft zu etablieren, sie so gllicklich zu
machen und langfristig an lhr Unternehmen zu
binden. Sie schaffen sich Markenbotschafter,
deren Empfehlungen sich auszahlen werden,
denn sie erhdhen lhren Bekanntheitsgrad, initi-
ieren Leads und steigern Ihre Umsatzchancen.

(*= notwendige Kenntnisse, um Interessierte in jeder Phase der Customer Journey
richtig ansprechen und mit relevanten Informationen versorgen zu kdnnen sowie
steter Zugriff auf alle Dokumente und Daten)

Bei der Entwicklung neuer Ideen sollten Sie auch
das CRM-Element des Ticketing nutzen, denn
Sie erhalten dartber wertvolle Hinweise zur
Optimierung von Produkten und Dienstleistun-
gen. Gleichzeitig vermitteln Sie Hilfe, indem Ser-
vice-Termine vergeben oder automatisch Maf3-
nahmen zur Losung eines Problems versendet
werden. Das wiederum fiihrt zu einer zufriedenen
Kundschaft, die sich bei lhnen gut umsorgt fihlt
und lhnen deswegen treu bleibt.

Mit Dashboards & Reports tiberwachen Sie alle
Ihre Aktivitaten und werten diese aus. Die viel-
versprechenden Aktionen oder Produkte lassen
sich schnell erkennen und weiter ausbauen, alle
anderen lassen Sie ruhen. Diese zielgerichtete
Konzentration in Kombination mit Sales
Enablement* fur das Vertriebsteam, das damit
Ihre neuen Produkte und Dienstleistungen
erfolgreich verkauft, bringen lhnen am Ende den
gewdlnschten Erfolg, entsprechenden Umsatz
und Gewinn. Und das sorgt mit Sicherheit fir
Gefluhle wie Zufriedenheit, Freude und Gliick!
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FAZIT

Nutzen Sie intelligente Software-
Elemente zur Umsatzsteigerung!

Durch das Lead- & Opportunity-
Management in Verbindung mit
dem Customer Journey Charting
(st die GEDYS IntraWare CRM-
Software ein leistungsstarkes Sys-
tem fiir den Vertrieb. Neben den
hier vorgestellten 5 Elementen
finden Sie viele weitere intelli-
gente Funktionen, die Sie erfolg-
reich machen!

H U R C (.J® .Mit ihrem groBen Engagement und der
prdzisen Umsetzung in der CRM-Software
mind over metal” | hat die GEDYS IntraWare gezeigt, dass wir
den eisernen Willen zum Erfolg teilen.”

Christian llg, Director Sales Support der Hurco Werkzeugmaschinen GmbH

Expertise im CRM-Bereich erfordert tiefgriindi-
ges Branchen- & Prozess-Knowhow, wie es
GEDYS IntraWare als einer der fihrenden CRM-
Anbieter mitbringt. 30 Jahre CRM-Praxis haben ‘
gezeigt: Jedes Unternehmen mit seiner indivi- -
duellen Struktur ist anders — wir sorgen fir lhre
individuelle Vertriebslésung und mit der best-
moglichen Projekt-Begleitung fir das
Geflihl von Begeisterung.

SPRECHEN SIE
MIT UNS
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