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Vom Marktfuhrer lernen:
So arbeitet der Vertrieb von
Salesforce

Leonie Reinicke, Regional Vice President







Warum Zeit Geld ist

Nur

21 %

der Vertriebsteams

gehen davon aus,
dieses Jahr ihre Quote

erfullen zu kdnnen.

Source: State of Sales Report 2022
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Mitarbeiter-
fluktuation

10

Tools werden im

Durchschnitt von DE
Vertriebsteams bis
zum
Geschaftsabschluss
genutzt

salesforce

287

verbringen Reps
mit dem
tatsachlichen
Verkauf




Und Vertriebsleiter.innen fragen sich...
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Wie kénnen wir wachsen und gleichzeitig
Kosten senken?

Wie erhdhe ich die Produktivitat und
mache uns erfolgreicher?

Wie bekomme ich zeitnah die -
Informationen, die ich benétige? —_
«

salesforce




Speaker

Leonie Reinicke
Regional Vice President




Ein neuer Ansaiz im
Veririeb

Friiher 2 Heute

Manuelle Prozesse Optimierte Produktivitat

Auftragsvolumen Wert der Kundenbeziehung

}
»} Entscheidung nach Intuition

F

Datenbasierte Entscheidung

NVA
<
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Um jeden Preis wachsen Effizientes Wachstum

Zentrale Plattform

Punktuelle Losungen




Elemente einer erfolgreichen Vertriebsphilosophie
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Mitarbeiter:innen Prozesse Daten
Top Talente standardisiert anschaulich
Arbeiten in Teams regelmafig in Echtzeit
Sz AlisuE it automatisiert prognostizierend
Pe[;];?trer:lfl?lis-r & einfach Handlungen empfehlend
mobil Single Source of truth

100% transparent



Mitarbeiter:innen




Sales ist ein Teamsport bei Salesforce

Customer Success Group: Sicherstellen,
dass Bestandskunden Salesforce optimal
nutzen

Sales Leader

Sparring, Coaching und Beratung der
Sales Teams und bei ausgewahlten
Kunden

Primes/Co-Primes
Tieferes Wissen fur spezifische
Herausforderungen der Kunden

BDR / SDR

Pipeline generieren und
Interessenten weiter
qualifizieren

Partner Alliances
Partner finden um den

bestmdglichen Kundenerfolg zu
ermaglichen

Core AE

SE

Technische Expertise

BVS

Erarbeitung individueller Mehrwerte
anhand eines Business Cases

Zweiter AE welcher Tochtergesellschaften bei
grossen Firmen bearbeitet




“If it’s not in Salesforce, if
aqdoesn’f exist”

Die goldene Regel




Jeder hat Verantwortung - auf jedem Level

Forecasting

Account Executives (AEs) Sales Manager C-Level
inspiziert den Forecast
finden und bearbeiten coachen AEs, auf wochentlicher Basis
Opportunities, managen den kommentieren
Sales Cycle und erstellen daraus Opportunities, erstellen

ihren individuellen Forecast Team Forecast



Prozesse




Standardisierung: Deal Stages liefern
Transparenz im Team und geben klare Guidance
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Determining Validating Benefits
Problem & Impact & Value

Confirming Value Negotiating & Mutual Finalizing Closure
w/ Power Plan

I've I've I've I've I've I've
identified the... determined the... validated the... shared the... secured the... received the...

Final Proposal

. L Customer Stories and Internal Approvals and
Business Challenge Timeline i
9 References EUETess Ceee Delivered Proposal AETIEEIETE i
Customer

. . i i Confirmation that

Compelling Event Budget Solution Project Implementation
p g g Mutual Close Plan Plan AU ETEr 20 ane

Signatures in Process
Decision Criteria & . Pricing Agreement
Sponsor Business Benefits (ROI
P Process (RO Bl from Customer
Competition Deal Team Political Influence Map Sales References e égrs?s::::t el

Stage 2 Flag Stage 4 Flag

Pipe Gen Pipe Progression '




Daten




Das Ergebnis: Standardisiertes Reporting in Echtzeit

e Manager kbnnen alle Daten e Manager kdnnen ihr sales e CRM Analytics kann eingesetzt
einsehen commitment einfach eintragen werden um Forecast Prognosen
e Einfache Nachverfolgung e Vertriebsleiter kdnnen Ihre in Echtzeit zu erhalten
des Forecasts Beurteilung hinzufigen e Opportunity scoring zeigt
e Status kann in Echtzeit Wahrscheinlichkeiten und

eingesehen werden mogliche Risiken



3 Takeaways

Aufbauend auf den 3 Prinzipien

. i

Global

Datenpflege - ‘wenn es nicht in ot
Salesforce ist, existiert es nicht’ Dashboar

Directs Forecast Overview

Konsistenz, Kadenz und
Transparenz

Angelique de Viies - Schipperijn | $32,000

Shinichi Koide $80,000

Pip Marlow $30,600

Arundhati Bhattacharya $7,000

¢ ) Sujith Abr $11,300
One source of truth’, gt

Datentransparenz auf allen Levels

21%

19%

26%

2¥rCAGR | WoW Commit

@ 04-May @ 05-Jun

+1Roll-up
§1,265,926
$1,249,162
$485,040
$58,092
580,000
$45,630
$32.400
$86,801
$31,100
57,000
$11,300
$5.954

$53,900

Closed

$199,104

$199,059

$68,163

$15,004

510,727

$7,609

$4,404

$14,740

54,510

$2,002

$3,652

$2,068

$8,443

3%

3%

107%

69%

46%

32%

28%

+1 Roll-up

15%

16%

14%

Closed YTD'Y/Y | Velocity | Hist. Veloci..

14%

14%

18%

+2 Roll-up

$1.48

$199.1m

$1

§ Values are divided by 1,000

$1,152,896

$1,066,868

$414,837

$40,906

§73,273

542,391

$27,596

$65,260

526,090

54,908

$7,648

2,932

$45,052

Open Pipe
$2,688,982
$2,683,030
$1,065,547
$105,122
$152,167
$94,357
$56,297
$218,632
561,046
$19,596
$21,840
59,048

$143,548

Open Pipe Y/Y

2%

32%

39%

38%

22%

26%

43%

Open Pipe

Cvg

Hist Cvg

Staged+ Cvg

Hist. Stage4+ Cvg

Pipegen

Coverage | Hist. Covera...

2.3x 2.1%
2.5% 2.1x
2.6x 2.1x
2.6% 2.2x

2%
2.2x 1.7x
2.0x 2.0x
34x 3%
2.3x 2.2x
4.0x 33x
2.9x 2.1x
3.0x 2.2x
3.2 2.8

Closed + IN

$760,857

$760,287

$364,975

$32,674

545,160

530,284

516,532

$32,238

$15,643

34,767

$7,201

52,895

$29,710

Closed + IN

AEs > Threshold

% of Plan

PG Attain.

15 selected

salesforce

$760.9m

57%



Sie wollen mehr wissen?

1 e« o
Besuchen Sie unsere Kommen Sie an Erhalten Sie
Masterclass unseren Salesforce »Otate of Sales“ Bericht

11:00 Uhr: Das ABC fur den Stand
B2B-Erfolg: Mehr LOL (Lots of
Leads) und Produktivitat
garantiert! A7|
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Thank you

.
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END OF PRESENTATION
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