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Strong experience in B2B Sales & Digital Sales

Dr. Jens Hutzschenreuter / Managing Director,
M.Sc. Business & Engineering, PhD Entrepreneurship

46 years, 15 years in Sales & Marketing to B2B customers

Strategy consulting: The Boston Consulting Group BCG
Focus: Sales & Marketing to industry / automotive
customers

Founder / Managing Director: Groupon/Citydeal

Focus: Sales & Marketing to B2B customers

Founder / Managing Director:

Digital Business Group Focus: Full scale B2B Sales  [GEiSLEERIEE T

Consulting & B2B Headhunting boutique, investor

Tie Boston CoNsuLTING GROUP
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Our customers
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Our partners

ATLANTYC
FABS)

ESCP

BUSINESS SCHOOL

AGGEL  KKR

techstars Microsoft
ScaleUp

h t ul. Hochschule fiir Technik ; . -
und Wirtschaft Berlin technische universitat
dortmund
University of Applied Sciences
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Sales Tech Landscape 2024: +2 k companies

Nicolas De Kouchkovsky SalesTech Landscape
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https://sbigrowth.com/tools-and-solutions/enterprise-salestech-landscape
https://nancynardin.com/salestech-landscape/

Engagement

Application

Enablement

Operations

Data
management
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Engagement

Application

Enablement

Operations

Infrastructure

Data
management
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Infrastructure

e CRM (SF Automation)
Data Integration
Data Lake / Warehouse
Customer Data Platform
Data Validation



Data Management

Account Data
Contact Data

Intent Data
Technographic Data
Market Intelligence

Engagement

Application

Enablement

Operations

Data
management
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Engagement

Application

Enablement

Operations

Data
management

Engagement / Execution

Chat

LinkedIn

Scheduling
Videoconferencing
Visual Collaboration
Video Messaging
Direct Mail
Webinars and Virtual Events
Event Technology
Web Personalization
Digital Sales Rooms
Content Hubs

Media/Advertising
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Content Syndication
Programmatic Advertising
Search and Social Advertising
Account-Based Advertising



Sales Enablement

Sales Content

Sales Training
Conversation Intell.
Real-Time Knowledge
Rep Performance
Management

Engagement

Application

Enablement

Operations

Data
management
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Applicatlon

Sales Engagement Platform
Account-Based Platforms (M&S)
Sector-based platforms (Public)
Customer Success Management
Partner Relationship Management
Marketing Automation Platform

Application

Enablement

Operations

Data
management
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Engagement

Application

Enablement

Operations
Revenue Operations
e Leadto Account Matching & Routing
e Pipeline and Forecast Management
e  Workflow Automation
e Activity and Contact Data Capture
e Third-Party Reporting and Intelligence
Sales Operations
e Sales Performance Management
e Account Planning
e Configure, Price and Quote (CPQ)
e E-Sign

Operations

Data
management
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Typische Entwicklung im Bereich Sales Tools

Level Professionalisierung (schematisch)

A

Nutzung

~5%

~10%

~20%

~30%

100%

90%

Quelle(en): Digital Business Group Benchmarking Datenbank (n = 65 Unternehmen)
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Deutschland im Bereich Sales Tech unterreprasentiert

Anzahl Unternehmen (Sales, Enablement, Sales Automation)

20
16.012 7.500
15
10
8.512 7.862
5
650
0 L
US + EU us EU Non-DE DE

Anmerkung(en): Analyse auf Basis Daten Crunchbase.com (19. Apr. 2024, Kategorien Sales Enablement, Sales Automation, Direct Sales,
Sales), gegrundet nach 2004,noch aktiv. -
digitalbusinessgroup ® - Confidential and proprietary



2024: 7 Finanzierungen im Bereich Sales-Tech in DE

Anzahl Unternehmen (Sales, Enablement, Sales Automation)

20
16.012 7.500
15
10
8.512 7.862
5
650
0 L
US + EU us EU Non-DE DE

Anmerkung(en): Analyse auf Basis Daten Crunchbase.com (19. Apr. 2024, Kategorien Sales Enablement, Sales Automation, Direct Sales,
Sales), gegrundet nach 2004,noch aktiv. -
digitalbusinessgroup ® - Confidential and proprietary



Sales-Tech: Top 5 Finanzierungen Deutschland

URL HQ Funding Description
OC'I: O heyacto.com Paderborn 3.7 m€ | Alle Sales Trigger an einem Ort und Import
in das CRM
0 getweflow.co Berlin 3.2m$ | Automatische Datenerfassung und
m Forecasting Tool fur Salesforce.com
'FOXVBASE ) -
e foxbase.de Dusseldorf 2,5m€ | CPQ Engine fir komplexe B2B Produkte
(eCommerce oder Direct Sales)
@ honeysales.io | Berlin 2,5m€ | B2B Sales Al for Automated Prospecting &
, Nurturing processes
dealcode.ai Hamburg 1.9 m€ | Lead Generation, Al sales forecasting und

Sales Mitarbeiter Produktivitat

Anmerkung(en): Analyse auf Basis Daten Crunchbase.com (19. Apr. 2024, Kategorien Sales Enablement, Sales Automation, Direct Sales,
Sales), gegriindet nach 2004, Finanzierung > 5 m€ in 2023-2024

digitalbusinessgroup
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Sales Trigger: 20 Aufhanger fur Ihre Akquise (I/11)

Externe Sales Trigger
e Organisationale Trigger
o Personal
m Veradnderungen C-Level
m Veranderungen Personal Ziel-Abteilungen
m  Wechsel bestehender (Deal-) Kontakt weg von aktueller Organisation
m Neue Stellenausschreibungen (spezielle Keywords)
m Personalabbau
o Prasenz in neuen Auslandsmarkten
o Neue Technologien im Einsatz
e Finanzielle Trigger
o  Quartals- und Jahresberichte
Ad-hoc Meldungen
M&A Meldungen
Neubauten
Kapitalerh6hungen
o ESG Mitteilungen
e Marktveranderungen
o Veranderte Wettbewerbssituation (Ubernahmen, Einschrankungen Wettbewerb)
o Regulatorik
o Marktstudie
o Analystenreports

O O O O
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Sales Trigger: 20 Aufhanger fur Ihre Akquise (lI/11)

Interne Trigger
e Anderung Nutzung Maschinen / Tool / Dienstleistungen (Frequenz / Volumen)
e Veranderung in Einkaufsverhalten (Frequenz / Volumen)
e Einkaufsverhalten im Vergleich zu ahnlichen Unternehmen

e Veranderungen bei Servicefallen oder Beschwerden (Kundendienst)
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Sales-Tech: Top 5 Finanzierungen Europa (2024)

URL HQ Funding Description
qt?r a gobra.co Paris 10 m€ | Sales Compensation Management software
(Revenue Operations)
]I growblocks.com | Copen- 6 m€ Sales Data Insights & Sales Forecasting
hagen (Revenue Operations)
Glyphlc glyphic.ai London 5 m€ Sales Call Vor- und Nachbereitung,
Ableitung von Insights fur Opp-Reviews
= zelig.com Paris 5 m€ Sales acceleration platform (lead data +
o lead engagement / marketing platform)
..:.:..
: Kluster.com London 5 m€ Revenue & sales forecasting (internally and
to board) incl. revenue recognition

Anmerkung(en): Analyse auf Basis Daten Crunchbase.com (19. Apr. 2024, Kategorien Sales Enablement, Sales Automation, Direct Sales,

Sales), gegriindet nach 2004, Finanzierung > 5 m€ in 2023-2024

digitalbusinessgroup
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Sales-Tech: Vergleich zu USA (Top 3 Finanzierungen)

URL HQ Funding Description

pensation Management software

E Demandbase

Debt Financing S
175,000,000
Cons '
ensus Private Equity S
110,000,000
I\ Apollo.io Series D
STDU,DDU,UCIO
zelig.com

lead engagement / marketing platform)

Kluster.com London 5 m€ Revenue & sales forecasting (internally and

to board) incl. revenue recognition

Anmerkung(en): Analyse auf Basis Daten Crunchbase.com (19. Apr. 2024, Kategorien Sales Enablement, Sales Automation, Direct Sales,
Sales), gegriindet nach 2004, Finanzierung > 5 m€ in 2023-2024
digitalbusinessgroup ® - Confidential and proprietary



Salesforce akquiriert 2 Unternehmen in 2023

Acquiree Name v Acquirer Name ~

&» Salesforce

&» Salesforce

P . "1
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Trends Im Bereich Sales Tech 2023

Sprungweise
Innovation / Al

Revenue Operations

Sales Enablement

Digital Engagement
(insb. Videos / Demos)
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Trends Im Bereich Sales Tech 2023

B2B Sales Trend Benchmarking (Einschatzung)

Sprungweise
Innovation / Al

Revenue Operations

Sales Enablement

Digital Engagement
(insb. Videos / Demos) x Umsetzung < 20%

Umsetzung > 20%

Anmerkung(en): Auf Basis 65 B2B Sales Organisationen Deutschland (2024), Scale-Ups & Mittelstand
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Trends iIm Bereich Sales Tech 2024

Al in everything

Revenue Operations
(Forecasting, Daten)

Konsolidierung &
Vernetzung Systeme

On-Prem zu Cloud
Migration CRM
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Empfehlung: Auswahl Ansatzpunkte Tools auf Basis
Conversion Probleme

Identifiziert

Interessiert

Demo
durchgefiihrt

Angebot
versandt

Vertrag
versandt

Deals je Phase Conv.

(historisch, # & Mio. €) Rate

5100)

KE10)

250

150

100

15

11

f 70 %
r
h 71 %
7/
\ 60 %
7/
\ 67 %
7/

Beispie: Q1/24 Daten

Benchmark /
Planwerte

51%

69 %

58 %

48 %

Ansatzpunkte
Verbesserungen

Identifizierung besserer Leads
Ansprache neue Kanéle

Nutzung Sales Trigger

Format Angebot
Business Case / Mehrwert

Mutual Action Plan Tool
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Tooltip: Perplexity.al

7K perplexity 1«
Neuer... Ctrl I
Q, Zuhause

@ Entdecken

I0J) Bibliothek

saleswriter @

L]
“ B

O Herunterladen X &

= saleswriter + Sammlung / Du bist ein B2B Vertriebsleiter und...

Du bist ein B2B Vertriebsleiter und Vertriebsexperte mit
iiber 10 Jahren Berufserfahrung. Du verkaufst Deine

Software fir Marketingplanung an Marketingleiter von
FMCG Unternehmen.

Was sind die Kernprobleme, mit dem sich ein
Marketingleiter eines FMCG Unternehmens in 2024
beschéaftigt?

¢ Pro Search @ S

In welchem Land oder in welcher Region méchtest du die
Kernprobleme wissen?

Deutschland
[ & senac

Fragen Uberspringen . .
. > Uberspringen
und die Antwort lesen

i



K perplexity 1«

Neuer... Ctrl 1

Q Zuhause
@ Entdecken

I Bibliothek

o saleswriter @
-

B Herunterladen X M

= saleswriter + Sammlung / Du bist ein B2B Vertriebsleiter und..

Als B2B Vertriebsleiter mit langjahriger Erfahrung sehe ich
basierend auf den vorliegenden Informationen folgende
Kernprobleme, mit denen sich Marketingleiter von FMCG
Unternehmen in Deutschland 2024 beschéftigen:

I Digitales Wachstum als Prioritat: i)as Wachstum des

digitalen Marketings ist ein entscheidender Faktor.
Traditionelle Werbekanale wie TV und Google-Ads
verlieren an Wirksamkeit. Neue digitale Kanéle wie
Influencer Marketing auf Social Media Plattformen wie

TikTok, Instagram und YouTube gewinnen an Bedeutung
um vor allem jingere Zielgruppen zu erreichen ' 2.

Personalisierung durch Kl und Daten: ;!m
wettbewerbsfahig zu bleiben, missen FMCG-Unternehmen
personalisierte Vertriebs- und Marketingerlebnisse mithilfe
von Kl und Daten aufbauen. Durch die Nutzung von

Kundendaten kénnen zielgrug
automatisiert werden °.

ancnaozifiecha Kamnannan

Nachhaltiae Entwickluna intearieren: Die Intearation von

|
(¥ Fragen Sie nach @ Po

IeL.,
und Prozesse .
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TOP STORY

Neues Unicorn: Perplexity erreicht
Milliardenbewertung

Das KlI-Suchmaschinen-Startup Perplexity Al hat in einer
Finanzierungsrunde 63 Millionen US-Dollar eingesammelt und
wird nun mit tber 1 Milliarde US-Dollar bewertet. Diese

Kapitalerhéhung verdoppelt die Bewertung von vor nur drei

digitalbusinessgroup-' ® - Confidential and proprietary



Key Takeaways aus Session

2024 zahlreiche Innovationen im Bereich

L Revenue Operations / Forecasting

5 On-prem zu Cloud Migration, Change Management
und Daten-Integration erfolgskritisch in 2024

3 Kl / Al Sales Tools “noch” vor dem Durchbruch
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Unser Angebot: Download Tools und Folien

digitalbusinessgroup'

Sales Summit 2024: State of the
European Sales Tech Space

Jens Hutzschenreuter on 25.04.2024

digital-business.net/tools2024/

P . "1
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Contact data

digitalbusinessgroup’ . salespotentials

Kurfurstendamm 194
10707 Berlin
Telefon: +49 30-610821 600

E-Mail: jens.hutzschenreuter@digital-business.net
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KEEP
CALM

AND

DO MORE
SALES!
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