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Maximilian Keil 

● Seit über drei Jahren Teamverantwortung bei HubSpot

● Teamleitung im Bereich Kleinkunden, Mittelstand und Corporate

● Passionierter Eiffelturmbesteiger mit über 100+ Besuchen

Seit 2016 im Software-Vertrieb.
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Bevor wir starten, zwei Fragen an Sie: 



Kleine Umfrage:
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Zeit von 
Vertriebsmitarbeitenden

Dateneinblicke



Wo verbringen Vertriebsmitarbeitende 
ihre Zeit?

(Durchschnitt aller Antworten)

Basis: 420 Vertriebsmitarbeitende in den USA, Großbritannien und Kanada
Quelle: HubSpot Vertriebsumfrage Q1 2017

https://blog.hubspot.com/sales/how-salespeople-learn


The Big Picture:
Platform Lösungen



CMS Marketing CRM Sales Service

Anonym Kundschaft



Es entsteht das
CRM 

Frankensystem



Anbieter All-In-One Cloud-Plattform 



1. Eine zentrale Datenbank
erleichtert die Abstimmung und Arbeit.

2. Ein einheitliches Nutzererlebnis
erleichtert die Annahme und Datenpflege.

3. Ein zentraler Anbieter
erleichtert Trainingsinvestment und Annahme 
für das komplette Unternehmen

Enorme Zeitersparnis:

Plattform Lösungen



Nutzen Sie eine

CRM-Plattform.



Einblick: Plattform-Lösungen 

Plattform Lösungen

https://app.hubspot.com/contacts/1976760/contact/330449550








The Smaller Picture:
Tools zur Zeitrückgewinnung



Optimierungspotenzial nach 
Bereichen:

Basis: 420 Vertriebsmitarbeitende in den USA, Großbritannien und Kanada
Quelle: HubSpot Vertriebsumfrage Q1 2017

https://blog.hubspot.com/sales/how-salespeople-learn


Tools zur Optimierung der E-
Mail Kommunikation

Basis: 420 Vertriebsmitarbeitende in den USA, Großbritannien und Kanada
Quelle: HubSpot Vertriebsumfrage Q1 2017

https://blog.hubspot.com/sales/how-salespeople-learn


Live Demo: Vorlagen & 
Sequenzen

Durch Integrationen mit E-Mail-Providern wird 

HubSpot noch einfacher. Erstellen Sie 

personalisierte E-Mail-Vorlagen für alle Phasen 

Ihres Vertriebsprozesses und teilen Sie sie mit 

Ihrem Team. 

Mit Sequenzen können Sie dann eine Folge von 

E-Mails und Aufgaben basierend auf Ihren 

Vorlagen erstellen, die nach einem festgelegten 

Zeitplan versendet werden. 

SALES HUB PROFESSIONAL







Tools zur Optimierung der 
Datenpflege

Basis: 420 Vertriebsmitarbeitende in den USA, Großbritannien und Kanada
Quelle: HubSpot Vertriebsumfrage Q1 2017

https://blog.hubspot.com/sales/how-salespeople-learn


Automatisierung

Automatisieren Sie häufig wiederkehrende 

Tätigkeiten wie die Zuweisung von Leads, 

die Benachrichtigung von Mitarbeitenden über 

bestimmte Aktivitäten von Kontakten, die 

Erstellung von Aufgaben und vieles mehr.

SALES HUB PROFESSIONAL





Verwandeln Sie Visitenkarten in 

Sekundenschnelle in CRM-Kontakte und nutzen 

Sie die gewonnene Zeit, um außerordentliche 

Kundenerlebnisse zu schaffen.

Visitenkarten-Scanner

KOSTENLOSE TOOLS



Verwalten Sie Ihre Deals, Kontakte und Aufgaben 

von unterwegs und bleiben Sie mit Ihren Leads, 

Ihren Kundinnen und Kunden und Ihrem Team in 

Kontakt.

Mobile-App

KOSTENLOSE TOOLS



Tools zur Optimierung der 
Interessenten Recherche

Basis: 420 Vertriebsmitarbeitende in den USA, Großbritannien und Kanada
Quelle: HubSpot Vertriebsumfrage Q1 2017

https://blog.hubspot.com/sales/how-salespeople-learn


Entdecken Sie welche Firmen Ihre Webseite 

besuchen basierend auf IP-Adressen. Völlig ohne 

Formulare, haben Sie mit „Prospects“ die ersten 

Ansatzpunkte für welche Unternehmen Ihr 

Angebot interessant ist.

Prospects

KOSTENLOSE TOOLS



Tools zur Optimierung des 
Aufsetzens von Terminen

Basis: 420 Vertriebsmitarbeitende in den USA, Großbritannien und Kanada
Quelle: HubSpot Vertriebsumfrage Q1 2017

https://blog.hubspot.com/sales/how-salespeople-learn


Meetings-Tool

Bieten Sie Ihren potenziellen Kundinnen und 

Kunden die Möglichkeit, sich direkt in Ihren 

Terminkalender einzutragen. Gebuchte Meetings 

werden mit Ihrem Google Kalender bzw. 

Office 365 synchronisiert, sodass Sie immer auf 

dem neuesten Stand sind. Wenn neue Kontakte 

Meetings buchen, werden ihre Daten 

automatisch in HubSpot erfasst und ihre 

Aktivitäten protokolliert.

SALES HUB STARTER



Leitfäden

Erstellen Sie eine Bibliothek mit Best Practices und 

Ressourcen für den Vertrieb. Mithilfe von 

regelbasierter Automatisierung können Sie Ihrem 

Vertriebsteam direkt in HubSpot empfohlenen 

Content zur Verfügung stellen.

SALES HUB ENTERPRISE



“Zeit ist Geld” - besonders im Vertrieb

“Einsparung”

pro Jahr

Bei einem Team von 5 

Vertriebsmitarbeitenden.

40k
Zeitersparnis

Schätzung über alle 

präsentierten 

Bereiche hinweg.

10 %
Gehalt

Durchschnittliches 

Jahresgehalt von 

Vertriebsmitarbeitenden
(Quelle: Stepstone)

50k 

https://www.gehalt.de/beruf/sachbearbeiter-im-vertriebsinnendienst


Q&A



Vielen Dank


