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Wie viel Zeit verbringen Sie im Vertrieb

mit administrativen Aufgaben?

„Laut Gartner Research verbringen 
Vertriebsmitarbeiter nur 45% ihrer 
Arbeitszeit mit dem Verkauf von 
Produkten/Dienstleistungen.
Die anderen 55% gehen für Meetings, 
administrative Aufgaben, 
Kundenservice, Schulungen, 
Reisetätigkeit und interne 
Abstimmungen drauf.“

Gartner Group



Gründe für die mangelnde Produktivität

• Fehlender Zugriff auf Kundeninformationen

• Keine reibungslose Kommunikation und Zusammenarbeit

• Intransparente und inkonsistente Vertriebsprozesse

• Veraltete Daten in der Vertriebspipeline und fehlerhafte 

Kundeninformationen

• Mangelnde Akzeptanz der vorhandenen Werkzeuge

• Zu wenig Zeit für echte Verkaufsaktivitäten

• Fehlen von Analysewerkzeugen
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Microsoft Dynamics CRM Kunden

„Dank der Zuordnung von 

Durchschnittspreisen zu 

Standardprojekten und Artikeln 

können wir die künftige 

Umsatzentwicklung sehr konkret 

einschätzen.“

Patrick Wallinger,

CEO der Truck24 AG

„Das CRM-System ist nach der 

Einführung unserer Balanced-

Scorecard-Lösung Balplan und 

dem Sportsplaner ein weiterer 

Schritt in unserer 

Unternehmensstrategie, die 

internen Abläufe zu 

professionalisieren und damit den 

Service für unsere Fans und 

Kunden zu erhöhen",

Erwin Staudt,

VfB-Präsident

„Unsere Vertriebs- und 

Servicemitarbeiter werden von 

vielen Routineaufgaben befreit und 

können sich verstärkt ihren 

eigentlichen Aufgaben zuwenden.“

Manfred Kaupp, CIO bei der 

HOMAG Group AG



Zusammenfassung

Überzeugen Sie sich von der Leistungsfähigkeit von 

Microsoft Dynamics CRM als Softwareplattform für Ihren 

CRM-Projekterfolg

Mitarbeiterakzeptanz durch eine

vertraute Benutzerführung

Unternehmensrelevanz durch eine flexible Abbildung Ihrer 

Anforderungen

Niedrige Gesamtkosten durch eine wirtschaftliche und 

erweiterbare IT-Plattform
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