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Effektiverer Verkauf
und unter dem Strich
mehr Wachstum:
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IN CRM INVESTIEREN
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CRM steht fur ,,Customer
Relationship Mahagement®,
was ubersetzt soviel wie
Kundenmanhagementsystem
bedeutet. Das Ziel von CRM
Ist, lhrem Unternehmen zu
helfen, den Umsatz und die
Rentabilitat zu steigern, die
Kundenbindung zu erhohen
und die Kosten zu senken.
Eine CRM-Plattform
sammelt alle Informationen
uber Kunden und sorgt
dafur, dass alle Abteilungen
Immer alle Informationen
zur Hand haben, egal ob
es sich um den Verkauf,
die Kommunikation oder
den Service handelt.




Effektivitat aurcn
eine zielgericnhtete
Vertriepsstrategie

Systematisches und strukturiertes
Arbeiten hilft beim Erreichen
der Vertriebsziele

Oft Ist es so, dass Vertriebsmitarbeliter ihr
eligenes, spezielles System haben, um die
—rgebnisse der Vertriebsprozesse mit Excel
oder andere Hiltsmittel zu verfolgen und zu
dokumentieren. Aber diese eigenen Systeme
und Methoden der Vertriebsmitarbeiter kdnnen
eine Reihe von Problemen verursachen.

—rstens verhindern sie Transparenz, dem
Unternehmen entgenen wertvolle Erkennt-
Nisse Uber die Vertriebsarbelt des Einzelnen
Jnd wichtige Informationen Uber Interessen-
ten und Kunden. Eine Vertriebssteuerung iIst
schwer zu realisieren.
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Swenn ein
erfolgreiches
Vorgehen im Vertrieb
dazu fuhrt, dass

aus einem Lead

ein erfolgreicher

Vertriebsdialog
gefuhrt wird,

sollte man dieses
funktionierende
Modell festhalten
und weiter nutzen.”

Jacques Zimmermann,
General Manager bei
AlfaPeople Schweiz
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Ein gefuhrter Vertriebsprozess
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Wenn die Vertriebsmitarbeiter im Team auf
unterschiedliche Weise an die Aufgabe heran-
gehen, wird das Team als Ganzes weniger effi-
zlent sein.

Die CRM-Plattform kann lhrem Unternehmen
helfen, einen gesteuerten Vertriebsprozess
zu etablieren, der sicherstellt:

e dass die Arbeit der Vertriebsmitarbeiter
einfacher wird,
e dass die Vertriebsmitarpeiter immer
wissen, wie der Status ist und was zu
tun iIst,
e dass Vertriebsprozesse automatisiert
werden kdnnen unao
 dass die Vertriebsmitarpeiter einen
Prozess haben, der sie sicher zum
Abschluss eines Geschafts fuhrt.

Mit anderen Worten:
Das Resultat ist ein
Vertriebsteam, das mehnr
Zelt fur die Kunden hat.

S

CRM ermoglicht es
Vertriebsmitarbeitern,
mehr Zeit mit Kunden zu
verbringen, was zu mehr
Geschaftsabschlussen
e und einem starkeren
Kundenstamm fuhrt.




,EIN gefuhrter
Vertriebsprozess

stellt sicher, dass von
Vertriebsmitarbeiter

zU Vertriebsmitarbeliter
der Erfolg wiederholt
werden kann, weil ein
strukturierter Prozess
eingehalten wird.“

Karsten Schopp,
General Manager bei
AlfaPeople Deutschland
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,CRM hilft dabel,
sicherzustellen, dass
man sich auf das
verlassen kann, was In
der Pipeline ist, aber
das System hilft den
Vertriebsmitarbeitern
auch, daran erinnert
ZU werden, was sie im
Prozess tun mussen.”

RUdiger Voss,
Sales Manager bel
AlfaPeople Deutschland



o 4}
o

2

Effizienteres o I

Onboarding uno
Offboarding

Effizienz bei Onboarding
und Offboarding spart lhnen
Zeit und Geld

Jedes Mal, wenn ein neuer Vertriebsmitarbel-

ter eingearbeitet werden muss, erfordert dies

Zelt. Sowohl tur den neuen Kollegen als auch

fOr die mit der Schulung beauftrag te Person.

Je langer es dauert, desto mehr macht es sich
direkt in den Verkaufszahlen bemerkbar.
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Wenn der Vertriebsmitarbeiter, der den neuen

Keln System hat, von dem er ler

Kollegen einarbeitet, keine Informationen una

nen kann, wird

das Onboarding wenig effektiv sein. Gleich
zeltig dauert es langer, bis der neue Vertriebs-
Mitarpeiter ein zufriedenstellendes Umsatzni-

veau erreicnt.

iNne CRM-L6sung hilft, ein solic

orofessionelles Onboarding neu

es und
er Kollegen zu

gewahrleisten. Der neue Vertrie

SO eln gut str

osmMitarbeiter

orofitiert vom CRM-Tool, das ihn sicher und
transparent durch den Vertriebsprozess funrt.
Kturiertes System erleichtert

es auch dem Kollegen, der die Einarbeitung

begleitet.







,Onhboarding und
Offboarding mit CRM
Ist sehr effektiv. Sie
sparen Zeit und Geld,
Indem Sie eine Reihe
von Onboarding-

Prozessen automati-
sieren, und Sie
vermeiden Verluste,
weil das Wissen im
System und nicht

beim einzelnen Ver-
triebsmitarbeiter liegt.”

Jacques Zimmermann,
General Manager bei
AlfaPeople Schweiz
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Mit kleinen
Kurskorrekturen
grol3e Wirkung

erzielen

Legen Sie die
Aufmerksamkeit auf
die kleinen Korrekturen

M hektischen Vertriebsalltag wird es
manchmal schwierig, den Uberblick zu
oehalten und es kann dem Unter nehmen

schnell ein Geschaft verloren gehen.

Die Vorstellung, die Stellen zu identifizieren, die
auf den Vertriebsprozess Einfluss haben una
Mmoglicherwelse stdren, mit einfachen Einstel-
ungen zu beheben ist mit einem CRM-System
realisierbar. Und das ohne grof3en Auftwand.

Oft sind es kleine Einstellungen, die eine grol3e
Wirkung haben und |hre Verkaufsperformance
wirklich steigern kdnnen. Uberlegen Sie, wie
viele Mdglichkeiten es fur kleine Prozessver-
oesserungen gibt. Und denken Sie an das Po-

tenzial. Es ist grol3.




CRM stellt Uberblick
und notiges Wissen
bereit, so dass die
Vertriebsprozesse
optimiert werden
und Sie sich wirksam
auf das Wesentliche

konzentrieren

konnen.

Mit der Einfuhrung einer CRM-Losung
konnen Sie zum Beispiel ...
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team sonst 100
Stunden und mehr pro Woche verpbringen
wurde. Und pldtzlicr
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Jnity erfolgreich ist.

<ONnnen Sie

dieses Wissen an das ganze Vertriebs-
teams weitergeben, das dann ebenftalls

mMmenr Menschen

was gut funktion

noch erfolgreicher sein kann. Und wenn

—rfolg haben, werden
auch menr Menschen das tun wollen,

lert.




,ES ISt Uberraschend,
wie wenig manchmal
korrigiert werden
muss. Beim Golf
entscheiden ein paar
Grad daruber, ob man
Im Rough oder auf
dem Fairway landet.
Im Vertrieb fuhrt man
Prozesse ein, von
denen die Daten aus
dem CRM zeigen, dass
sie funktionieren.*

Rene Reinll,
Business Transformation Manager
bei AlfaPeople Schweiz



Mehr Wachstum
Mit den gleichen

Ressourcen
scnhaffen

Heben Sie die
Produktivitat auf ein
ganhz neues Niveau

Soll Ihr Unternehmen wachsen? Dann stellen
Sie mehr Vertriebsmitarbeiter ein, lautet eine
gangige Antwort. Aber nein, das ist nicht im-
mer erforderlich.

Mit der Implementierung von CRM In [hrem
Jnternehmen kdnnen Sie mit gesteuerten und
automatisierten Vertriebsprozessen arpeiten,
die die Effizienz und Produktivitat auf eine
ganz neue Ebene heben. Wie?




CRM verbessert
die Fahigkeit des
Vertriebsteams,
erfolgreich zu sein,
was letztendlich
den Erfolg des
Unternehmens
steigert.
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,Dieselbe Mannschaft
Ist einfach besser In
der Lage, ihre Arbeit
gut und richtig zu
machen. Und man
braucht keine 200
Vertriebsmitarbeiter,
sondern nur 100, die
es richtig machen.”

Karsten Schopp,
General Manager bel
AlfaPeople Deutschland
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€2 AlfaPeople

AlfaPeople hilft Unternehmen
bel der Entwicklung der
Nutzung und Anpassung

von Business-Technologien,
der ldentifizierung,

dem Aufbau und der
Unterstutzung einzigartiger
Geschaftsprozesse mit
kundenspezifischen Microsoft
Dynamics 365 Journeys.
AlfaPeople ist seit mehr

als 10 Jahren ein fuhrendes
Unternehmen im Bereich
Microsoft Dynamics und hat
mittlerweile Niederlassungen
In 14 Landern. Mit mehr

als 550 Mitarbeitern kann
AlfaPeople den Service und
die Expertise bieten, die Sie
benotigen, wenn Sie

In eine breite Palette von
Microsoft Business-Losungen
Investieren - von Dynamics
Finance & Operations (AX)
und Dynamics CRM bis hin
zu Social Engagement und
Power Platform.
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