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Skalierung des

£ B2B-Vertriebs

4 essenzielle Strategien fur
mittelstandische Unternehmen




ZUSAMMENFASSUNG UND AUSBLICK

In diesem Whitepaper werden wir die SchlUsselstrategien zur Skalierung
des B2B-Vertriebs fur mittelstdndische Unternehmen untersuchen.
Die wichtigsten Erkenntnisse zusammengefasst:

@

Optimierung der Vertriebsstruktur
Eine klare Vertriebsorganisation
ist essenziell, um effizient
arbeiten zu kénnen.
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Synergien zwischen Marketing & Vertrieb

Durch die Integration beider Bereiche
entstehen wertvolle Synergien, die
den Vertrieb ankurbeln kénnen.

MOGLICHE TRENDS
FUR DAS JAHR 2025

KUNSTLICHE INTELLIGENZ

« Kl wird zunehmend in der Analyse von
Kundendaten und zur Vorhersage von
Kaufverhalten eingesetzt.
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CRM-Integration
Der richtige Einsatz eines CRM-
Systems kann signifikant zur
Umsatzsteigerung beitragen.

Datengetriebene Entscheidungen

Der Einsatz von Daten zur
Entscheidungsfindung ist ein
Schlussel zum Erfolg.

AUTOMATISIERUNG

» Automatisierte Prozesse werden die
Effizienz weiter steigern und die
Ressourcen besser nutzen.

HYPERPERSONALISIERUNG

- Die Fahigkeit, Kunden individuelle
Erlebnisse zu bieten, wird zu einem
entscheidenden Wettbewerbsvorteil.

“Um nicht ins Hintertreffen zu geraten, sollten Unternehmen frihzeitig in entsprechende
Technologien investieren und SchulungsmaRnahmen fur ihre Mitarbeiter einfUhren.
MarketDialog kann hier wertvolle Unterstitzung bieten, um Unternehmen auf diesem Weg zu

begleiten und sie mit der notwendigen Vertriebsunterstitzung, Beratung und Tools auszustatten.”

Kasimir Patzwald
Director Sales bei MarketDialog



RELEVANZ FUR DEN
B2B MITTELSTAND

Ein skalierbarer Vertrieb ist far
mittelstdndische Unternehmen von
hoher Relevanz. Die Fahigkeit, flexibel
auf Marktverdnderungen zu reagieren
und gleichzeitig eine effiziente
Vertriebsstruktur zu schaffen, ist der
Schlussel zu nachhaltigem Wachstum.
In diesem Kontext werden wir kurz die
Herausforderungen des Vertriebs
untersuchen und herausfinden, wie Sie
diese meistern kénnen.

Wir von MarketDialog méchten Ihnen
mit diesem Whitepaper wertvolle
Ansdtze und Best Practices vorstellen.
Dabei beleuchten wir aktuelle Trends
und bewdhrte Methoden, die dazu
beitragen, lhren Vertrieb effizienter zu
gestalten.

Mit jahrzehntelanger Erfahrung in der
operativen B2B-Vertriebsunterstiutzung
und strategischen Vertriebsberatung
unterstitzen wir mittelstndische
Unternehmen dabei, ihre
Vertriebsprozesse zu optimieren —

und so ihre Ziele zu erreichen sowie ihre
Marktposition nachhaltig zu starken.




HERAUSFORDERUNGEN &

TRENDS IM B2B-VERTRIEB

Nachverfolgung
20%

Kundenakquise Lead-Qualifizierung
20% 40%
MANUELLER
: _ ; 5 ZEITAUFWAND
Die B2B-Vertriebslandschaft verdndert VERTRIEB

sich rasant, und Unternehmen stehen

vor einer Vielzahl von Trends und

Herausforderungen, die speziell fir den

Mittelstand von Bedeutung sind. Im

Folgenden werden drei zentrale Trends e

erldutert, die das Potenzial haben, den Lead-Qualifizierung
Vertrieb mafgeblich zu beeinflussen. —

Angebots-Erstellung
15%

DIGITALISIERUNG &

Nachverfolgung AUTOMATISIERTER
AUTOMATISIERUNG - ZEITAUFWAND
Die Digitalisierung hat den
Vertriebsprozess grundlegend

verdndert. Unternehmen setzen

Kundenakquise
zunehmend auf CRM-Systeme und 25%
MGrketlng_AUtomthon_TOOIS’ um ihre Effizienzgewinn durch Automatisierung:
Vertriebsaktivitdten zu optimieren. Zeitverteilung im Vertriebsprozess

vorher (oben) und nachher (unten)

Ein Beispiel hierfur ist die Bauer GmbH,

die durch die Implementierung eines Trotz dieser Vorteile stehen Unternehmen
CRM-Systems ihre Vertriebsprozesse vor der Herausforderung, die passende
vollumfdanglich revolutioniert hat. Technologie auszuwdhlen und ihre

Mit der Automatisierung von Lead- Mitarbeiter umfassend zu schulen. Hier
Qualifizierungsprozessen konnte die kann MarketDialog unterstutzen, indem
Bauer GmbH die durchschnittliche wir maflgeschneiderte Schulungen und
Lead-Zeit um 30 % verkurzen, was zu Beratung anbieten, aber auch durch
schnelleren AbschlUssen und einer professionelle Leadgenerierung und
insgesamt effizienteren Terminvereinbarungen die Vertriebs-
Vertriebsstrategie fuhrte. aktivitaten effizienter gestalten.
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PERSONALISIERUNG &
KUNDENZENTRIERUNG

In der heutigen Geschdaftswelt erwarten Kunden

malkgeschneiderte Lédsungen, die auf ihre

spezifischen Bedurfnisse zugeschnitten sind.

Die Personalisierung wird daher zu einem

entscheidenden Wettbewerbsvorteil. .
"68% der B2B-Kunden erwarten Personalisierung

Unternehmen mussen ihre Angebote bei der Produkt- und Servicehilfe..."

individualisieren und einen kundenzentrierten Sl Aol aleny

Ansatz verfolgen, um im Markt erfolgreich zu sein.

Ein gutes Beispiel ist die Klein & Partner AG, die durch den Einsatz von Datenanalysen
personalisierte Produktvorschlége erstellt hat. Durch gezielte Ansprache ihrer Kunden
konnte das Unternehmen die Abschlussquote um ganze 20 % erhéhen.

Personalisierte Individuelle
Angebote Kommunikation
Maf3- Datenbasierte
geschneiderte Empfehlungen
Inhalte

Kundenspezifisches

Feedback




4 KERNSTRATEGIEN ZUR

SKALIERUNG DES VERTRIEBS

Um im B2B-Vertrieb erfolgreich zu
wachsen und sich an die sich sténdig
dndernden Marktbedingungen
anzupassen, mussen mittelstdndische
Unternehmen gezielte Strategien

implementieren. In diesem Kapitel
stellen wir vier zentrale Strategien vor,
die Innen helfen kénnen, Ihren Vertrieb
effizient zu skalieren und dabei
nachhaltig zu wachsen.

OPTIMIERUNG DER
VERTRIEBSSTRUKTUR

)
Eine effiziente Vertriebsstruktur ist der
Grundpfeiler eines erfolgreichen
Vertriebs. Der Einsatz von cross-
funktionalen Teams und klaren
Zustandigkeiten sorgt fur eine
effektive Zusammenarbeit und
steigert die Effizienz.

Die Muller AG, ein mittelstéindisches
Unternehmen im Maschinenbau, hat
beispielsweise ihre Vertriebsteams
nach Kundensegmenten
reorganisiert. Anstatt eine einheitliche
Verkaufsabteilung zu haben, wurden
Teams gebildet, die sich auf
spezifische Branchen konzentrieren.

Diese Fokussierung ermdglichte es den
Teams, tiefere Einblicke in die Bedurfnisse
ihrer Zielkunden zu gewinnen und
mafgeschneiderte Lésungen anzubieten.

Das Ergebnis war eine Umsatzsteigerung
von 15 % im ersten Jahr nach der
Umstellung, da die Kunden nun gezielter
angesprochen und besser betreut wurden.

Durch die Schaffung klarer Zustédndigkeiten
kénnen Unternehmen sicherstellen, dass
jeder Mitarbeiter weil3, welche Rolle er im
Verkaufsprozess spielt. Dies fuhrt zu einer
schnelleren Entscheidungsfindung und
einem verbesserten Kundenservice.
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EINSATZ VON CRM &
TECHNOLOGIE

Die Wahl des richtigen CRM-Systems ist

entscheidend fur die Effizienz des i -
Vertriebsprozesses. Ein gut implementiertes & Fonkendlie
CRM-System ermédglicht es Unternehmen, Integrationsfahigkeit
Kundenbeziehungen besser zu verwalten,

Verkaufschancen zu verfolgen und die = Kosten/Budget

Kommunikation zu verbessern.

Bei der Auswahl eines CRM-Systems
sollten mittelstéindische Unternehmen
ihre spezifischen Anforderungen und
Budgets berucksichtigen. Die Hin-
zunahme einer Expertenmeinung ist
ebenfalls empfehlenswert.

STEP
(U]

Lead-
Generierung

STEP
02

Verkaufschancen
verfolgen

STEP
03

Abschlussquote
messen

STEP
04

Kundenbindung
verbessern

KPI-Tracking im CRM ermdglicht es Unternehmen, den ROI
ihrer Vertriebsaktivitdten zu messen und effektive
Verkaufsstrategien zu optimieren.

Benutzerfreundlichkeit

. Skalierbarkeit

Die wichtigsten Faktoren bei der Auswahl
eines CRM-Systems als Ubersicht

MarketDialog bietet beispielsweise
maRgeschneiderte Vertriebs-
unterstiitzungsleistungen an, die ohne
eines umfangreichen, intelligenten und
modernen CRMs gar nicht méglich wdire.

Die Schmidt GmbH, um ein weiteres
Beispiel zu nennen, integrierte ein
cloudbasiertes CRM in ihre Prozesse,
zentralisierte Kundenhistorien und
optimierte die Nachverfolgung von
Vertriebsaktivitaten.

Durch den Einsatz von KPI-Tracking im
Vertrieb, kdnnen Unternehmen zusatzlich
den ROI ihrer CRM-Investitionen besser
nachvollziehen, die effektivsten
Verkaufsstrategien identifizieren und
diese weiter optimieren.




Vertrieb

Gemeinsame Zieldefinition
Lead-Scoring
3 Optimierung der Konversionsraten
4 Zielgerichtete Kampagnen

5 Kontinuierlicher Austausch

Die Synergie-Verstarker zwischen
Marketing und Vertrieb als Ubersicht

INTEGRATION VON
MARKETING UND VERTRIEB

Die enge Zusammenarbeit zwischen
Marketing und Vertrieb ist
entscheidend fur den Erfolg im B2B-
Vertrieb. Die Integration dieser beiden
Bereiche foérdert Synergien, die sich
positiv auf die Lead-Generierung und
die Konversionsraten auswirken.

Der Nutzen von Marketing- und
Vertriebssynergien ergibt sich durch
eine gemeinsame Zieldefinition und
ein effektives Lead-Scoring als
zentrale Elemente dieser Integration.

Ein Beispiel hierfur ist die Fischer
GmbH, die Account-Based Marketing
(ABM) erfolgreich implementierte.
Durch die enge Zusammenarbeit
zwischen Marketing- und
Vertriebsteams konnten gezielte
Kampagnen far ausgewdhlte
SchlUsselkunden entwickelt werden.

Account-basiertes

Traditionelles Marketing Marketing
i

Personalisieren
& Einbinden

Beziehungen aufbauen

Dies fUhrte zu einer hdheren
Engagement-Rate und einer 25 %igen
Steigerung der Abschlussquoten.

Durch regelmdafige Meetings und
einen transparenten Austausch von
Informationen kédnnen Marketing und
Vertrieb so ihre Strategien stetig
anpassen und optimieren.

MarketDialog bietet spezialisierte
B2B-Telemarketing-Dienste,
Workshops und Schulungen an, um
Unternehmen bei der Integration
ihrer Marketing- und
Vertriebsstrategien sowie bei der
direkten Kundenansprache und
Lead-Generierung zu unterstiitzen.

Unterschiedliche Herangehensweisen zwischen traditionellem
und Account-basierten Marketing als Pyramidenmodell dargestellt




Anhand dieser Daten konnte das
Unternehmen personalisierte
Angebote entwickeln und gezielt
an die Kunden kommunizieren.
Dies fUhrte nicht nur zu einer
Umsatzsteigerung von 20 %,
sondern auch zu einer héheren
Kundenzufriedenheit, da die
Kunden das Gefuhl hatten, dass
ihre individuellen Bedurfnisse
besser verstanden werden.

[ Vor Predictive Analytics Nach Predictive Analytics

MarketDialog kann als externe
Stlitze agieren und Unternehmen
dabei helfen, datenbasierte
Entscheidungsprozesse zu
implementieren und die die Vertriebsergebnisse in Prozent
richtigen Tools fiir die

Datenanalyse auszuwdhlen.

Umsatz Kundenzufriedenheit Effizienz

Auswirkungen von Predictive Analytics auf
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