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Mit fortgeschrittener
Vertriebs-Analytics eine
dynamische Zukunft planen



Unsere Welt andert sich

Innerhalb weniger Monate hat sich die Welt grundlegend verdandert und dabei auch das Fundament von
Unternehmen wie Communitys infrage gestellt. Vertriebsteams sehen sich dem heftigsten Gegenwind
seit Generationen ausgesetzt. ,,Business as usual“ ist keine sinnvolle Option mehr. Vielmehr miissen auch

Vertriebsprofis schneller denn je auf die sich andernden Verhaltnisse reagieren.

Jede Vertriebsorganisation gewinnt
Wettbewerbsvorteile durch einen Blick sowohl auf
das grof3e Ganze als auch auf die zugrunde liegenden
Details — mit einer Art Panoramaansicht, ohne die
taglichen Aktivitaten fiir Geschdftsabschlisse aus den
Augen zu verlieren. Dies gilt heute mehr denn je.

Die gegenwartige Gesundheits- und Wirtschaftskrise
hat die Notwendigkeit fiir Vertriebsteams, sich
kontinuierlich an gednderte Bedingungen anzupassen,
noch verstdrkt. Die traditionelle jahrliche Planung ist

so zu einem Relikt der Vergangenheit geworden.

Vertriebs-KPIs wie z. B. Vertriebs-Performance, Kosten-Erlos-Verhdltnis und Quotenerfiillung
sind nur einige Beispiele fiir die zahlreichen Verkaufskennziffern, die ein Gesamtbild dynamischer
Vertriebsumgebungen schaffen.

Wie erreichen Sie eine solche umfassende Ansicht Threr Vertriebsprozesse? Mit einer leistungsstarken
Business-Intelligence- und Analytics-Plattform kénnen Sie alle diese Daten in Threm Unternehmen fiir sich

nutzbar machen und daraus praktisch umsetzbare Erkenntnisse im Handumdrehen fortlaufend ableiten.
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Daten sind das Licht in der Dunkelheit

Wir haben Kunden jeder Art und Gréf3e, die aus allen Branchen stammen. Dennoch eint sie ein Thema,
das immer wieder an uns herangetragen wird: der sich beschleunigende Ubergang zu digitalen Technologien.

Mitarbeiter, Kunden sowie komplette Communitys arbeiten und kommunizieren heutzutage in einer
vollstandig digitalen Welt. Von Zoom-Sitzungen mit Kollegen bis zur Bestellung von Lebensmitteln
iber Smartphones hat sich diese Welt vernetzter digitaler Anwendungen fest etabliert. Wir sind nun der
Meinung, dass diese unumstofliche Realitdt eine grofe Chance fiir Unternehmen und Vertriebsteams
bietet, da jede digitale Interaktion Daten in groem Umfang generiert. Wenn die Kunden mit Threr
Website, mit Thren mobilen Apps, mit Ihrem CRM-System und mit IThrem Vertriebsteam interagieren,

wird eine Vielzahl niitzlicher Daten generiert.

In einer solchen Umgebung kdnnen wir nur
erfolgreich sein, wenn wir diese Daten so
umfassend wie moglich nutzen. Schnelligkeit
und Prazision sind dabei wichtiger denn je. Um
es auf den Punkt zu bringen: Daten sollen uns
den Weg weisen. Unternehmen, die ihre Daten
intensiv nutzen, sind fiir die Bewdltigung dieser
beispiellosen Zeiten am besten gewappnet.

Die erfolgreichsten Unternehmen von heute sind jene, die verstanden haben, wie Daten in hohem
Mafe den Wandel unterstiitzen. Wenn jeder Mitarbeiter Zugang zu Datenerkenntnissen hat, die ihm sein
Geschaftsfeld verstandlich aufbereiten, kann er damit seine Entscheidungen optimieren und zielgerichtet
Aktionen durchfithren.

Auf eine einfache Formel gebracht heifit
dies: Es wird Analytics bendtigt, die nicht
nur Vertriebsdaten zusammenfiihrt, sondern
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zu verstehen und sich Wettbewerbsvorteile zu
sichern, ohne dabei an Dynamik zu verlieren oder

den Fortschritt zu verlangsamen.
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Wege zu einer smarteren Vertriebsstrategie

Wie in allen Bereichen moderner Unternehmen ist es auch fiir Vertriebsteams unabdingbar,
fir die Beantwortung der wichtigsten Fragen Daten heranzuziehen:

 Wie erkenne ich, was wirklich funktioniert und was einen nicht weiterbringt?
* Wie kann ich Prognosen unter permanent sich andernden Bedingungen treffen?

» Wie vermeide ich es, mit Entscheidungen hinterherzuhinken und wie kann ich proaktiv die Faktoren starken,

die meine Geschaftstatigkeit ausmachen?

Entwicklung einer Datenkultur

Einer der ersten Schritte zur Entwicklung einer smarteren Vertriebsstrategie ist der Aufbau einer nachhaltigen
Datenkultur. Im Vertriebskontext heif3t dies: Es muss die gemeinsam geteilte Mission etabliert werden,

jeden Vertriebsmitarbeiter mit Daten auszustatten. In einer solchen Kultur entwickeln sich Teams, die Daten
zur Grundlage jeder Entscheidung machen und die kreative Wege beschreiten, um Daten zu untersuchen

und neue Losungen auf den Weg zu bringen. Vertriebsanalysten haben dabei die Aufgabe, leistungsstarke
Datenvisualisierungen zu erstellen, die Vertriebsmitarbeitern Einblicke geben. Die Vertriebsmitarbeiter nutzen
dann diese Daten als Basis und passen sie fiir Thre Zwecke mafgeschneidert an, um auf die Entwicklungen in
ihrem Bereich reagieren zu kénnen. Eine solche Arbeitsteilung kann ein virtuoses Zusammenspiel zwischen
Vertriebsanalysten und Vertriebsmitarbeitern fiir das Erstellen, Nutzen, Anpassen und Freigeben von Daten und
Visualisierungen in den Teams kreieren.

Datentransparenz erodffnet LinkedIn neue Erkenntnisse und Chancen

Auch LinkedIn war auf der Suche nach einer soliden, skalierbaren Plattform, mit der sich Erkenntnisse aus
Umsatzdaten gewinnen lassen. Das Business-Analytics-Team des Unternehmens hat dann Tableau eingefthrt,
um mehrere Petabyte an Kundendaten zu zentralisieren. Anhand von Dashboards werden nun Leistungsdaten
Uberwacht und Fluktuationen vorhergesagt, sodass vorausschauendere Vertriebsentscheidungen und ein
Umsatzplus méglich wurden. Vor der Bereitstellung von Tableau speicherte LinkedIn Vertriebsdaten in internen
Datenbanken, Google Analytics und weiteren Drittanbietertools.

Damals musste ein Vertriebsanalyst pro Tag Anfragen von im Schnitt tber 500 Vertriebsmitarbeitern
bearbeiten. Entsprechend vergingen mitunter bis zu sechs Monate, bis ein Bericht vorlag. So lange blieb das
Team im Unklaren tber die eigene Vertriebsleistung oder den aktuellen Stand einer Geschaftsbeziehung.

Heute hingegen greifen 90 Prozent aller Vertriebsmitarbeiter von LinkedIn wochentlich auf Tableau zu.
Angesichts der Moglichkeit, die gesamte Vertriebs-Performance standig im Auge zu behalten und durch
tiefergehende Datenuntersuchungen Aufschluss Uber die zugrunde liegende Kundenerfahrung zu gewinnen,
lassen sich Nachfragespitzen viel genauer prognostizieren. Auf dieser Basis kann der Vertrieb Kunden proaktiv
kontaktieren, um Chancen und Produktnutzung zu besprechen — eine gute Gelegenheit, diese Kunden zu

hoheren Ausgaben zu motivieren und Fluktuation zu verhindern.
Vollstandigen Bericht lesen
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https://www.tableau.com/de-de/solutions/customer/linkedin-dives-deep-into-petabytes-data-tableau

Zusammenfiihren von Daten aus dem gesamten Unternehmen

Eine zentrale Rolle fiir jedes Unternehmen spielen Geschaftsdaten, aus denen ersichtlich ist, wie die Kunden
mit den kundenseitigen Teams kommunizieren und zusammenarbeiten. In vielen Unternehmen sind

solche Daten in CRM-Systemen (Customer Relationship Management Systems) gespeichert. CRMs wie z. B.
Salesforce Customer 360 bieten Teams eine gemeinsam genutzte Ansicht ihrer Kunden, die ihnen hilft, durch
entsprechende Zusammenarbeit dauerhafte, vertrauensvolle Beziehungen aufzubauen und Kunden die auf sie

zugeschnittenen Services zu liefern, die sie erwarten.

Die damit verbundene Mdoglichkeit, Daten sichtbar und verstandlich zu machen, erhéht das Verstandnis
der Kundenbediirfnisse in den Teams und unterstiitzt eine prazise Planung zur Schaffung herausragender

Kundenerlebnisse und von Wachstum.

Unternehmen verfligen aber
auch iber unternehmensweite
Datenbestdnde in anderen
Systemen zum Beispiel in
ERP-Systemen (Enterprise
Resource Planning),
EDW-Ldsungen (Enterprise
Data Warehouses) und
Personalldsungen. Diese

Systeme bieten eine Fiille
hilfreicher Einblicke
in den Geschaftsbetrieb.

Customer 360 Data
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Wenn Sie Daten sowohl aus CRM- als auch aus anderen Datensystemen im Unternehmen sichtbar und

verstandlich machen, verfiigen Sie iiber die schlagkraftigste Datenkombination, mit der Mitarbeiter eine
echte unternehmensiibergreifende, datengesteuerte Transformation in die Wege leiten konnen. Mit einem
klaren Uberblick iiber die verschiedenen Datensilos lassen sich im Handumdrehen die fundiertesten
Entscheidungen treffen und bei Bedarf ad hoc reagieren, wenn die Ziele in Gefahr sind. Vertriebsteams
bendtigen daher eine Plattform, die Daten zusammenfiihrt. Nur so lassen sich komplexe Fragen von

Management, Kunden, Lieferanten und Teammitgliedern beantworten.
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Datentransparenz dank Selfservice-Analytics verbessert die globale
Vertriebs-Performance von Brown-Forman

Brown-Forman ist einer der zehn groBten Spirituosenhersteller der Welt. Dem Chief Information Officer
des Unternehmens, Tim Nall, zufolge spielt Kommunikation eine entscheidende Rolle, wenn Best Practices
festgelegt und die Umsétze gesteigert werden sollen. Die Teams von Brown-Forman massen Erkenntnisse

aus Preis- und Versanddaten ableiten, damit sie ihre Artikelbestande effektiv verwalten konnen.

Durch Optimierung der Investitionen in Datenspeicher- und Analysetechnologien haben die Teams die
Zusammenarbeit optimiert. ,,Aus globaler Sicht ist es von entscheidender Bedeutung, Zugriff auf all
diese Informationen zu haben und sie verstehen zu konnen. Dank dem System, das wir jetzt mit unserem
logischen Data Warehouse und Tableau aufgebaut haben, konnen die Benutzer zusammenarbeiten und

sind alle diese Informationen verftigbar", so Tim Nall.

Uberdies vereinfacht Tableau die Verdffentlichung von Vertriebs-Dashboards — unabhangig davon,
ob es sich um Live-Daten oder haufig aktualisierte Daten handelt. Mit Single Sign-On kann ein Brown-
Forman-Mitarbeiter im Desktop-Browser oder auf einem Mobilgerat per Mausklick bzw. Fingertippen

auf Dashboards zugreifen.

Wenn Sie wie Brown-Forman lhre Dashboard-Ansichten in Tableau Server kontinuierlich Uberprufen,

werden Sie schnell feststellen, welche Funktionen Ihr Team am haufigsten nutzt, was gut funktioniert und

was weniger gut. So kdnnen Sie die Dashboards dann optimal an Ihre konkreten Anforderungen anpassen.

Vollstandigen Bericht lesen
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https://www.tableau.com/de-de/solutions/customer/brown-forman-maker-jack-daniels-scales-1000-users-month-subscription-pricing

Interaktive Visualisierungen erméglichen tiefere Einblicke

Im gesamten Unternehmen verfiigbare Dashboards sind wichtig, da alle Mitarbeiter dann mit demselben
Datenbestand arbeiten. Tableau-Dashboards lassen sich schnell erstellen und im Handumdrehen nutzen —
und sie erzdhlen obendrein eine zusammenhdngende ,,Story“, statt Vertriebsmitarbeiter ratlos im Zahlenbrei

herumstochern zu lassen.

o = Klassische Spreadsheets konnen dabei mit
i Datenvisualisierungen nicht mithalten. Sie erfordern
enorm viel Zeit- und Arbeitsaufwand fiir Erstellung wie
= Pflege und sie bieten nicht die Erkenntnisse interaktiver
Visualisierungen. Interaktive Visualisierungen erleichtern
grundlegende analytische Aufgaben, etwa das Filtern von
Ansichten, die Einstellung von Parametern oder schnelle

Berechnungen. Auflerdem bieten sie die Moglichkeit,

zugrunde liegende Details genauer zu untersuchen und
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Daten in umsetzbare Erkenntnisse zu transformieren.

Anstatt viel Zeit mit der Interpretation von Zeilen und Spalten zu vergeuden, konnen sich Vertriebsteams
damit ganz auf Geschdftsabschliisse, Problemlésungen und die Entscheidungsfindung konzentrieren.

Die erfolgreichsten Unternehmen von heute sind jene, die verstanden haben, wie Daten in hohem Maf3e den
Wandel unterstiitzen. Wenn jeder Mitarbeiter Zugang zu Datenerkenntnissen hat, die ihm sein Geschaftsfeld

verstdndlich aufbereiten, kann er damit seine Entscheidungen optimieren und zielgerichtet Aktionen durchfithren.

Gemeinsam datenbasiert arbeiten

Selfservice-Analytics sind fiir moderne, datengesteuerte Vertriebsteams im Grunde ein Muss. Wichtig ist,
dass auf Erkenntnisse schnell reagiert werden kann. Vorbei sind die Zeiten, in denen ein Unternehmen seine
IT-Abteilung in aller Ruhe Vertriebs-Dashboards erstellen, anpassen und veroffentlichen lief3. Ausgestattet
mit einem Selfservice-Zugang zum Erstellen eigener Dashboards kénnen Vertriebsteams z. B. jederzeit in
Meetings zur Pipeline-Bewertung ihre eigenen Fragen stellen und Antworten dazu abrufen oder auch die
ndchste Strategie ausarbeiten.

Gewinnung umfangreicher Erkenntnisse nicht nur fiir den Vertrieb

Die Daten und Erkenntnisse, die Ihre Vertriebsteams voranbringen, miissen nicht auf die Abteilung

oder auf Fiihrungstreffen beschrankt bleiben. Mithilfe von Tableau kdnnen Sie diese Erkenntnisse im
Handumdrehen und auf sichere Weise fiir das gesamte Unternehmen, egal welcher GroRe, zur Verfiigung
stellen. Verdffentlichte Visualisierungen, intelligente Abonnements, unternehmensweite Dashboards und
zertifizierte Datenquellen sorgen dafiir, dass kuratierte Daten allen zur Verfiigung stehen, die sie bendtigen.
Durch Einbindung in ein leistungsstarkes Governance-Framework kénnen Sie immer sicher sein, dass die

richtigen Personen mit den richtigen Daten zum richtigen Zeitpunkt unterstiitzt werden.
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MillerCoors findet dank Echtzeit-Datenansicht potenzielle Neukunden

MillerCoors ist ein US-amerikanischer Produzent beliebter Biermarken wie Miller, Coors und Blue Moon sowie
traditionell hergestellter Apfelweine und Limonaden. Die Marken des Unternehmens kénnen zusammen auf
eine 450-jahrige Tradition der Getrankeherstellung zurtickblicken. Das MillerCoors-Vertriebsteam fir den
Einzelhandel steht im standigen Austausch mit Gastronomiekunden. Es wurde zuletzt aber immer schwieriger,
den Uberblick tber die vielen im Team zirkulierenden Excel-Berichte zu behalten. GroRe Verkaufschancen

wurden einfach nur deshalb verpasst, weil es keine effiziente Moglichkeit gab, diese zu erkennen.

Dann jedoch entschied sich MillerCoors fur Tableau. Nach dem Start des ersten Pilotversuchs wurde die
Losung in gerade einmal drei Monaten unternehmensweit fur ein 300-kopfiges Vertriebsteam bereitgestellt.
Mit Tableau hat das Team nun den vollen Uberblick tiber das gesamte Kundenspektrum und kann umgehend
zur Tat schreiten, wenn sich Chancen auftun. Ein MillerCoors-Vertriebsmitarbeiter kann z. B. ein Dashboard

innerhalb von Minuten auf seinem mobilen Gerat abrufen.

Er hat durch die vereinfachte Kommunikation mit seinen Kunden damit einen speziellen Wettbewerbsvorsprung.
Vor der Anwendung von Tableau musste MillerCoors Daten manuell aus unzahligen Excel-Berichten extrahieren.
Viele Wochenenden mussten geopfert werden, um den Datenwust zu entschlusseln. Inzwischen veréffentlicht
das Vertriebsteam in Tableau Umsatzziel-Dashboards — mit dem Ergebnis, dass Daten leichter zuganglich sind,

die Zusammenarbeit besser funktioniert und mehrere hundert Mitarbeiter um die beste Losung wetteifern.

Vollstandigen Bericht lesen

Unterstiitzen von vertrieblichen Anwendungsfallen
innerhalb und auBBerhalb des CRM

Unabhangig davon, ob Ihr Team mit dem Salesforce CRM oder mit einem anderen System arbeitet, bietet

Salesforce Analytics die Moglichkeit, den Workflow zu erweitern und bessere, datengesteuerte Entscheidungen

zu treffen. Im Folgenden sind nur einige der vielfaltigen Moglichkeiten aufgefiihrt, wie Ihr Vertriebsteam

mithilfe der kompletten Produktfamilie von Salesforce Analytics den Herausforderungen der neuen Normalitdt

begegnen kann.
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https://www.tableau.com/de-de/solutions/customer/millercoors-satisfies-their-thirst-better-data-tableau-online
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Durchfiihren einer eingehenden
Risikobewertung fiir Pipelines:

Die Visualisierung saisonaler Trends ermoglicht

die Vorhersage kunftiger Trends und die Erstellung
entsprechender Prognosen und Plane. AuRerdem
konnen Sie als Entscheidungsgrundlage Daten zu
traditionell schwachen Quartalen, Sommerléchern
und Umsatzhochs am Jahresende nutzen. Werden die
Ergebnisse fur einen bestimmten Kalendermonat aus
unterschiedlichen Jahren nebeneinander dargestellt,
sehen Sie auf einen Blick zyklische Entwicklungen,
die sich auf das Auf und Ab Ihrer Umsatze auswirken.

Priifen der Personalbesetzung fiir einzelne
Regionen und Vertriebsgebiete:

Ermitteln Sie mithilfe von historischen
Vertriebsdaten, geografischen Daten sowie mit
zusatzlichen Kennzahlen wie den Wert fur den
Gesamtzielmarkt die optimale Personalzuordnung.

Rentabilitatsanalyse:

Mehr Umsatz heif3t nicht unbedingt mehr Gewinn.
Behalten Sie die Rentabilitat mit Dashboards im Blick,
die Umsatz und Gewinn nach Segment, Produktlinie
und Region darstellen. So konnen Vertriebsleiter
im Nu erkennen, welche Bereiche unrentabel sind,
und entsprechend tatig werden.



Opportunity Detaits

Erkunden von Best Pratices:

Prtfen Sie, was fur die Analyse der Vertriebs-
Performance und der Quotenerfullung aller Teams
gut funktioniert. Sie konnen auch Kl-Modelle
trainieren, um diese Erkenntnisse gezielt einzelnen
Vertriebsmitarbeitern zur Verfligung zu stellen, damit

diese schnellere Abschlusse tatigen.

Stand der Quotenerfiillung:

Erstellen Sie Visualisierungen, die den Stand

der Quotenerfullung nach Produkt- oder
Verkaufschancentyp darstellen. Figen Sie historische
Daten hinzu, die zuséatzlichen Kontext bieten und eine

Prognose fur kinftige Trends ermoglichen.

Dies ist nur ein kleiner Ausschnitt. Im Prinzip sind die Mdglichkeiten, mithilfe von Daten und Analytics die

Arbeit Thres Vertriebsteams zu optimieren, die Strategie zu planen, Best Practices zu etablieren und ein

robustes Vertriebsteam fiir die Zukunft aufzubauen, unendlich.
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Verfolgung von 78.000 Artikeln unterstiitzt Oldcastle bei der
verbesserten Ermittlung von Verkaufschancen

Oldcastle ist ein fuhrender Hersteller von Baustoffen und -produkten, der mit 20 Geschaftsbereichen
und 206 Betrieben in ganz Nordamerika vertreten ist. Mithilfe von Tableau gelang es Oldcastle, einen
500-seitigen Monatsbericht in ein kontrolliertes, unternehmensweit zugéangliches Dashboard

zu verwandeln.

Das Vertriebsteam von Oldcastle verwaltet einen Bestand von tiber 78.000 SKUs. Deshalb muss es in der
Lage sein, schnell und einfach Verluste zu erkennen, Margen zu verfolgen und Chancen zu ergreifen. Doch
die Skalierung einer Plattform fur das gesamte Vertriebsteam war schwierig. Heute kann Oldcastle ERP- und
Salesforce-Daten in Tableau zusammenfuhren, und der Vertrieb hat dann die Moglichkeit, auf all diese Daten

zuzugreifen und sie zu analysieren.

Vom Vertriebsleiter bis zum AuBBendienstmitarbeiter behalt mit Tableau-Dashboards jeder seine
taglichen und monatlichen Quoten im Blick. Die Moéglichkeit, aus groRen Mengen an Kundendaten
direkte Erkenntnisse abzuleiten, bringt fur ein Vertriebsteam enorme Vorteile mit sich. Nicht zuletzt

profitiert auch der Kunde davon, der so besser bedient werden kann.

»Heute kann ein Vertriebsmitarbeiter ein Dashboard aufrufen, nachsehen, was er gestern verkauft

hat, seine Umsatze in diesem Monat Uberprifen und sich die Zahlen fur das gesamte bisherige Jahr

+AnschlieBend kann er genauer untersuchen, welche Kunden hohe Ausgaben tatigen, welche Produkte

die Kunden kaufen und welche Margen dabei erzielt werden.”

Vollstandigen Bericht lesen

Sind Sie geriistet, um aus lhren Vertriebsdaten
das Maximum herauszuholen?

Jedes Vertriebsteam bendtigt einen standigen Zustrom aussagekraftiger Daten, wenn es wettbewerbsfdhig
bleiben, Kunden zufriedenstellen und kiinftige Handlungsschwerpunkte festlegen mdchte. Salesforce bietet
hierfiir Unterstiitzung. Erkunden Sie die komplette Produktfamilie von Salesforce Analytics unter
salesforce.com/analytics.

Zusatzliche Ressourcen als Einstiegshilfe:

Entwicklung einer Datenkultur

Tableau Blueprint (Bereitstellung mit Agilitdt: Tableau Blueprint)

Tableau COVID-19 Data Hub

Kostenlose Testversion von Tableau

Kostenlose Schulungsvideos

Was Sie bei Dashboards tun und was Sie vermeiden sollten

Mit fortgeschrittener Vertriebs-Analytics eine dynamische Zukunft planen

ansehen”, bringt Paul Lisborg, Manager of Business Intelligence, die Vorztige von Tableau auf den Punkt.
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https://www.tableau.com/de-de/solutions/customer/oldcastle-cfo-tells-story-behind-numbers
https://www.salesforce.com/de/products/analytics/overview/
https://www.tableau.com/de-de/solutions/build-data-culture
https://www.tableau.com/de-de/learn/blueprint
https://www.tableau.com/de-de/covid-19-coronavirus-data-resources
http://www.tableau.com/de-de/products/trial
https://www.tableau.com/de-de/learn/training/20203
https://www.tableau.com/de-de/learn/whitepapers/dos-and-donts-dashboards

