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57% 70%

der Kaufentscheidung ist bereits der Zeit eines Vertriebsmitarbeitenden
getroffen, bevor Uberhaupt mit dem wird fur administrative Tatigkeiten
Vertrieb interagiert wird aufgewendet vs. aktive Verkaufzeit mit

einem Kunden

68% 58%

der Kaufer nennen “Wissen Uber

unser Unternehmen und dessen der Pipeline kommt ins Stocken,

Herausforderungen” als Haupt- weil Vertriebsmitarbeitende keinen
grund bei der Anbieterwahl Mehrwert bieten konnen

92% 72%

der Vertriebsmitarbeiter werden der Vertriebsmitarbeitenden gehen
nicht als vertrauenswurdige davon aus dieses Jahr ihre Ziele
Berater angesehen nicht zu erreichen

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






Um bessere Gesprache zu fuhren,
mussen wir den Status quo herausfordern...
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...und Vertriebsteams die Moglichkeit geben,
durch ein einheitliches System Mehrwert zu schaffen

o Buyer
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James’ Pitch

No due date

Showpad Introduction

9 Aug 2018 1:10 PM The purpose of this Pitch IQ exercise is to demonstrate your mastery of the company’s main messaging. You will cover our value proposition

and specific fectures for companies in the technology market

Company Messaging Employee Onboa

Official Average  Total Average

10m to completior 4m to completion 36m to completion
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Hey Everyone - Welcome to your Shared Space hosted by Showpad.

This is where | like to share content to help in your evaluation process as it's a great
way to coliaborate together in a ‘digital deal room® format.

| free to add anyone eilse from your side and @ mention me on any content if you
'@ any questions or requests and I'll get back to you ASAP.
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u I - Analytics What are users looking for?
: 12% » 2% » 9.84% ~
2023-03: 54 2023-03: 96% 2023-03: 37.04%
n s I g s Search Events Month owver Month Searches with Results Month over Month

Search Click Rate Month owver Month

How often do users open search results?

Which naming corventions should be introduced to improve user click rate?

The subsequent top 5 search terms do not result in any dick actions. Consider renaming your assets
accordingly, to improve click rate as shownc

« "derby” - 11.11%
«hylt"-1.85% LN N ]
« "adminai” - 1.85
« “Modern Selling
« "Drone” - 1.85%

Content Usage Via Shares
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2
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Active Shared Spaces Accepted invitations Accepted invitations by external participants

@® Documents @ Videos HTML content
le of searches that return search results.

d. This can help you in naming and creating content.
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Created (prior) Active (selected) Active (prier) Visits (selected) Visits (prior) Time spent (selected)
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Von heute an in die Zukunft

Ad hoc, Erstellung einer Weiterbildung von
keine Struktur einzigen Quelle far Vertriebsteams,
Vertriebsmaterialien Schulungen und
Guided Selling
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Wirkungsvolle Ergebnisse erzielen
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Vielen Dank!
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