- STATUS QUO ™=

VON CRM-SYSTEMEN

Wie geht's weiter mit CRM-Systemen und an welchen
Stellen holpert es?

Wie hat sich der Status Quo von CRM-System im Jahresvergleich verandert? Wir
haben 2019, 2020 und 2021 Vertriebsverantwortliche befragt.

UNG IM VERTRIEBSALLTAG

o nutzen ein CRM-System im Sales
85 A) von den restlichen 15 % planen
aber 4 von 5 Unternehmen eine Einfiihrung

Kontaktverwaltung

Stammdatenverwaltung
Lead-Verwaltung
Kontaktverwaltung
Account-Verwaltung
Account-Unterscheidung*

Kontakthistorie

* in Bestandskunden und Interessenten

Vertriebs-Funktionen

Sales-Pipeline / Opportunitymgmt.
Lead-Bewertung /-Qualifizierung
Angebotsverwaltung
Rechnungsverwaltung /-erstellung
Besuchsvorbereitung

Aktivitatenplaner

Analyse & Reporting

Reporting und Anlaysen in Echtzeit
Dynamisches Dashboard
Lead-Report

Aktivitats-Report

Pipeline-Report

Verkaufsreport

Umsatzprognose
Dokumentenverwaltung

Integration & weitere Funktionen

Outlook

Kalender

Offline Nutzung
Mobile Nutzung

Integration zu Microsoft

G RéBTE H ERAUSFO RDERU NGEN im Arbeitsalltag

:..ﬁ Inkonsequente Nutzung durch das Team

(n) Keinen 360°-Blick auf Kunden & Interessenten

s” Mangelnder Informationsfluss zwischen Abteilung

Q Viel Pflegeaufwand im System

. @

Qg Fehlende Automatisierung und Standardisierung

T

86 % haben einen definierten Vertriebsprozess,
aber bei nur 21 % ist dieser auch im System
abgebildet und gestiitzt.

Was bringt ein definierter Vertriebsprozess, der organisatorisch und
systemgestiitzt ist?

Transparenz und Einheitlichkeit durch systemgestiitzte
Einordnung sowie Klassifizierung von Leads und Opportunities

Schnelligkeit und Effizient im Arbeitsalltag durch standardisierte
Aktivitaten und Ablaufe im Vertrieb

Klare Richtung im Vertrieb, da jeder Prozessschritt im System
abgebildet, ausgewertet und nachvollzogen werden kann

Schnittstellen vom CRM-System
zu anderen Losungen im Unternehmen

27 % Marketing Automation / Kampagnenmgmt.

26% Kunden- oder Serviceportale

m Shopsysteme

ZUKUNFTSFAHIGKEIT

-

42 % halten ihr“ak.tuelles CRM-System fiir
zukunftsfahig

So erkennen Sie ob Ihr CRM-System zukunftsfahig ist:

() Nahtlose Schnittstellen zwischen den Systemen

() Erstellung von Echtzeitanalysen, Pipeline-Reports und Forecasts

() Mobile Verfiigbarkeit und Offline-Nutzung der Daten

D Klare 360-Grad-Sicht auf Kunden und Interessenten

Konnen Sie alle Punkte mit Ja beantworten?
Dann ist Ihr System zukunftsfahig
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