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57%
der Kaufentscheidung ist bereits

getroffen, bevor überhaupt mit dem
Vertrieb interagiert wird

68%
der Käufer nennen “Wissen über
unser Unternehmen und dessen
Herausforderungen” als Haupt-

grund bei der Anbieterwahl

92%
der Vertriebsmitarbeiter werden 

nicht als vertrauenswürdige 
Berater angesehen 

70%
der Zeit eines Vertriebsmitarbeitenden
wird für administrative Tätigkeiten
aufgewendet vs. aktive Verkaufzeit mit
einem Kunden

58%
der Pipeline kommt ins Stocken, 
weil Vertriebsmitarbeitende keinen
Mehrwert bieten können

72%
der Vertriebsmitarbeitenden gehen
davon aus dieses Jahr ihre Ziele
nicht zu erreichen

Quelle: Gartner, CSO Insights, 2022 Demand Gen Report, LinkedIn, Salesforce





Um bessere Gespräche zu führen, 
müssen wir den Status quo herausfordern… 
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…und Vertriebsteams die Möglichkeit geben, 
durch ein einheitliches System Mehrwert zu schaffen
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Ad hoc, 
keine Struktur

Erstellung einer
einzigen Quelle für 

Vertriebsmaterialien

Käufer mit
eindrucksvollen

Erlebnissen fesseln

Erweiterung der 
Lösung durch das 

Partner-Ökosystem

Weiterbildung von 
Vertriebsteams, 
Schulungen und 
Guided Selling

Von heute an in die Zukunft



33%
kürzerer

Verkaufszyklus

2 W.
Reduzierung der
Einarbeitungszeit

2X
höhere Öffnungsrate

von E-Mails

40%
mehr Interaktionen

nach Meetings

Wirkungsvolle Ergebnisse erzielen
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Vielen Dank! 
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