


Einen umsetzbaren Plan
far die Migration lhrer
CRM-Plattform erstellen

Mit zunehmender GrofRe Ihres Unternehmens verandern sich
auch die Tools und Technologien, die Sie fur die Verwaltung lhrer
Prozesse und damit fir die Zufriedenheit lhrer Endnutzerinnen und

-nutzer einsetzen.

Eine Migration zur CRM-Plattform von HubSpot hilft Ihrem Unter-
nehmen, mit System zu wachsen — ganz gleich, ob es sich um eine
aufstrebende Marke oder ein in seiner Branche etabliertes Unter-
nehmen handelt, das seine technische Infrastruktur optimieren
mochte. Mit der Plattform von HubSpot fordern Sie die Abstimmung

zwischen lhren Marketing-, Vertriebs- und Serviceteams.
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Phase 3: Nach der Migration...........

Schulen Sie Ihre Teams

Datenverwaltung priorisieren



EinfUhrung

Entwicklung einheitlicher Vertriebs-,
Marketing- und Kundenserviceablaufe

Ungeachtet des exponentiellen Anstiegs der Omnichan-
nel-Technologien haben 56 % der Kauferinnen und Kaufer
das Gefuhl, dass ihre veranderten Anspriiche nicht mehr mit
den traditionellen B2B-Kauferlebnissen tUbereinstimmen -
es entsteht eine Diskrepanz, die viele auf die unsichtbare,
aber folgenreiche Kluft zwischen Vertriebs- und Marketing-

teams zuruckfuhren.*

der Kauferinnen und Kaufer haben das Gefihl, dass
56 % ihre veranderten Anspriiche nicht mehr mit den

traditionellen B2B-Kauferlebnissen ibereinstimmen

Diese Kluft entsteht in der Regel nicht durch tief verankerte
Rivalitat oder mangelnde Flexibilitat beider Seiten, sondern
oft durch eine Reihe von Tools, die diese Teams unab-
hangig voneinander einsetzen, um ihr Geschaftswachstum
voranzutreiben. Wenn dann noch ein drittes System fir

das Serviceteam hinzukommt, ist es verstandlich, dass die
mangelnde Abstimmung zwischen den Teams aufseiten der
Kundschaft nicht unbemerkt bleibt.

Wenn lhre Vertriebs-, Marketing- und Serviceteams mit
mehreren isolierten Systemen arbeiten, gehen wich-

tige Informationen unweigerlich verloren - was zu
unvollstandigen Kundendaten und verpassten Konversi-
onsmoglichkeiten fuhrt. Teams verbringen Stunden damit,
wichtige Daten zu suchen, oder Tage damit, darauf zu
warten, dass die IT-Abteilung die Plattformen wieder mitein-
ander verbindet.

Die CRM-Plattform von HubSpot hilft Ihnen dabei, die

Kluft zwischen lhren Vertriebs- und Marketingteams zu
Uberbriicken, und unterstiitzt sogar lhre Serviceteams.
Anstatt Systeme manuell zu verbinden oder wichtige Daten
ausfindig zu machen, kénnen
lhre Teams Uber eine benut-
zerfreundliche Plattform

arbeiten, die leistungsstarke

Funktionen fur alle bietet.
Kundschaft


https://www.oracle.com/webfolder/s/delivery_production/docs/FY16h1/doc8/B2B-Online-B2BBuyer-Trends.pdf
https://www.oracle.com/webfolder/s/delivery_production/docs/FY16h1/doc8/B2B-Online-B2BBuyer-Trends.pdf

EinfUhrung

Eine einheitliche LOsung
fur alle Teams

Wenn Sie einen Antrag fir die Anschaffung der CRM-Plattform von HubSpot
erstellen, denken Sie an die aktuelle Situation in Ihrem Unternehmen.
Kommt Ihnen eines der folgenden Szenarien bekannt vor?

SZENARIO 1:

Ilhre Teams verwenden HubSpot fiir Marketingaktivitaten und leiten dann
die SQLs, d. h. die vom Vertriebsteam qualifizierten Leads, an Salesforce
weiter, wodurch Vertrieb und Marketing voneinander getrennt arbeiten.

SZENARIO 2:

Ilhre Salesforce-Instanz ist zu gro8 oder zu komplex geworden, um sie
intern zu verwalten, und Sie sind auf der Suche nach einer einfacheren
Losung.

SZENARIO 3:
Die fur die Salesforce-Administration zustandige Person hat Ihr
Unternehmen vor Kurzem verlassen und Sie haben nicht die

internen Ressourcen, um die Verwaltung fortzusetzen.

SZENARIO 4:

Ilhre Teams bendtigen eine zentrale Plattform, um
Kundendaten zu verwalten und zu speichern, Aktivi-
taten aufzuzeichnen und Performance-Kennzahlen

auszuwerten.

[






EinfUhrung

Terminologie von Salesforce und
HubSpot im Vergleich

Beide CRM-Systeme haben ihre eigenen Benennungskonventionen, teilen aber auch einige gemeinsame Begriffe.
Nutzen Sie die untere Tabelle, um die Terminologie der beiden Systemen miteinander zu vergleichen oder mehr tber
HubSpot-Objekte zu erfahren.

WV

HubSpbt

In Salesforce werden Kontaktinformationen auf zwei Arten In HubSpot werden diese Objekte in einem einzigen
gespeichert: Kontaktobjekt zusammengefasst, das fir jede in lhrem

CRM-System gespeicherte Person verwendet wird.
- Leadobjekte beziehen sich auf Nutzerinnen und Nutzer

ohne Kaufhistorie; dies ist das Standardobjekt zum Spei-

chern neuer Benutzerinformationen.

Kontaktobjekte beziehen sich auf alle Kontakte, die
mit einem Accountobjekt verbunden sind oder die eine

gewisse Kaufhistorie mit lhrer Organisation vorweisen.

+ Der ultimative Leitfaden fiir die Migration von Salesforce zu HubSpot ! !



In Salesforce wird das Opportunity-Objekt verwendet, um
Informationen liber jeden Account in den Vertriebszyklen zu

speichern.

In Salesforce bezieht sich ein Accountobjekt auf jedes in

lhrem CRM-System gespeicherte Unternehmen.

In Salesforce ist ein Feld ein Teil eines Objekts, das eine
bestimmte Information enthalt — z. B. die Wahrung oder den

Nachnamen.

In Salesforce bezieht sich eine Kampagne auf eine einzelne
Marketingaktivitat, z. B. eine Anzeige, eine Direktwerbung

oder eine Konferenz.

+ Der ultimative Leitfaden fur die Migration von Salesforce zu HubSpot

WV

HubSpot

Dies entspricht direkt dem Dealobjekt in HubSpot.

Dies entspricht direkt dem Unternehmensobjekt in HubSpot.

In HubSpot werden dieselben Elemente als Eigenschaften

bezeichnet.

In HubSpot bezieht sich eine Kampagne auf mehrere zusam-
menhdngende Aktivitaten und nicht nur auf eine einzelne
Aktivitat. Mit dem Kampagnentool von HubSpot kdnnen Sie
miteinander verbundene Marketingmaterialien und -inhalte
entsprechend markieren, damit Sie die Wirksamkeit lhrer

MarketingmafBBnahmen leicht im Blick behalten kénnen.



Phase 1



Phase 1 Zurlick zur Tabelle ®

Evaluierung des Migrations- und

Anpassungsbedarfs

Der erste Schritt auf dem Weg zu einer erfolgreichen Migra-
tion besteht darin, herauszufinden, was Sie in Ihr neues
System Ubertragen mdchten, und zwar basierend auf den
Elementen, die Sie aktuell nutzen, und jenen, die Sie in

naher Zukunft nutzen mochten.

Identifizieren Sie zunachst, was Sie von Salesforce auf
HubSpot lGbertragen mochten.

Vorlage holen X

Sie sollten sich bei Ihren Entscheidungen auf die Elemente
stlitzen, die Ihre Teams aktuell nutzen und langfristig beno-
tigen — wie Kontakte, Vorlagen und benutzerdefinierte
Felder. Wenn Sie Ihre Liste von Anfang an eingrenzen,
vermeiden Sie unnotige Datentibertragungen, die lhre neue
Plattform Uberladen wirden.

Als Nachstes mussen Sie festlegen, wie Sie all diese
Elemente in das System von HubSpot tGbertragen. Wahrend
einige davon in beiden Systemen perfekt tGibereinstimmen,
miussen Sie andere wahrscheinlich anpassen, um mit den

einzigartigen Funktionen von HubSpot kompatibel zu sein.
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1PLYXDbL57i-GMuO4HQRYfdMmL9hy7HEWfmAGJOIjpT4/edit?__hstc=20629287.14a61628fac7a9c21bc6d0b47db32d0c.1628705421820.1638368526999.1638384787441.260&__hssc=20629287.1.1638388665226&__hsfp=1506440665&hsCtaTracking=da732812-0cd6-450c-9490-21a6e126f5cc%7C5a8a8c5e-fec0-4be7-9ea7-3fdf30e5001d#gid=0

Es gibt zwei verschiedene Ansatze, um lhre Salesforce-Daten in HubSpot wiederherzustellen:

Migration
Assets, die genau dieselben Funktionen in beiden Systemen

unterstiitzen, folgen dem typischen Migrationsprozess —
ahnlich wie bei einer Copy-and-paste-Funktion. Diese
Assets mussen nicht verandert werden, um in HubSpot

genauso zu funktionieren wie in Salesforce.

Zu diesen Assets gehoren in der Regel:

E-Mails

Formulare

Landingpages

Q00

Anpassung
Assets, die nicht direkt von HubSpot ilbernommen werden,

mussen an die neue Plattform angepasst werden, damit sie
ordnungsgemal funktionieren. Diese Assets miissen wahr-
scheinlich manuell neu erstellt und bestimmte strukturelle
Anderungen vorgenommen werden, um die gewiinschten

Ergebnisse in Ihrer HubSpot-Instanz zu erzielen.

Zu diesen Assets gehoren in der Regel:

Listen

Automatisierung/Workflows

.ﬂ Berichte

Tipp: Wenn Sie auf Elemente stol3en, die sich nicht einfach Ubertragen oder ﬁ

migrieren lassen, sollten Sie vor Beginn der Migration einen dezidierten Plan fur

diese erstellen. Entweder sichern Sie sie im System eines Drittanbieters oder Sie /

entscheiden sich, diese nicht in HubSpot zu ibernehmen.



Kategorisieren und katalogisieren Sie Ihre Assets in einer
Tabelle oder einem dahnlichen Dokument. Beginnen Sie mit
dem Datenmapping und bertcksichtigen Sie dabei, wann
und unter welchen Bedingungen Sie alle Ressourcen von

lhrer Salesforce-Plattform auf HubSpot Gbertragen.

Erstellen Sie eine Liste der benutzerdefinierten Eigen-
schaften, die Sie in HubSpot bendétigen, basierend auf den
Feldern, die Sie derzeit in Salesforce verwenden. Stellen Sie
dann eine Liste mit neuen Eigenschaften zusammen, die Sie

derzeit nicht erfassen, aber in Zukunft verwenden mochten.

In der Migrationsphase werden Sie vermutlich auf diesen
Katalog zuruickgreifen. Stellen Sie also sicher, dass er
prazise ausgearbeitet und umfassend ist und sich leicht
anpassen lasst, wenn Sie mit der Migration von Assets

beginnen.

+ Der ultimative Leitfaden fur die Migration von Salesforce zu HubSpot 12



Phase 1 Zuriick zur Tabelle B

Salesforce-Daten bereinigen

Bereiten Sie die Migration gut vor, indem Sie die in lhrer Sie kdnnen auch Tools zur Datenbereinigung nutzen, um
Salesforce-Instanz vorhandenen Daten bewerten. lhre automatisch doppelte Datensatze zu entfernen, unvollstan-
Plattform enthalt eine umfangreiche Bibliothek von Kunden- dige Datensatze zu identifizieren und die gesamte Integritat
daten. Es ist wichtig, die Qualitat und Integritat dieser Daten lhrer Salesforce-Daten zu bewerten. Beliebte Tools sind

zu bewerten, bevor Sie die Migration zu HubSpot beginnen. Cloudingo, InfoCleanse und Tye.

Die Migration ungenauer, veralteter oder unvollstandiger
Daten ist eine Verschwendung von Ressourcen und es ist
nicht sinnvoll, Ihre neue Plattform mit unbrauchbaren Infor- Tipp: Vergewissern Sie sich, dass Ihre Daten

mationen zu Gberladen. alle relevanten Compliance-Anforderungen

. erfiillen, und importieren Sie neben den
Uberprifen Sie Ihre Salesforce-Plattform und entfernen
Kontaktinformationen auch die ausdriicklichen
Sie alle Daten, die Sie in Zukunft nicht mehr verwenden
. . Einwilligungen. Die Speicherung von Kontakten
mochten wie:
ohne Interaktion flir mehr als zwei Jahre verstoRt
- Inaktive oder unvollstandige Kontakte
g beispielsweise gegen die DSGVO. Vermeiden Sie
« Kontakte mit niedriger Interaktion, die
9 es also, deren nicht konforme Daten in HubSpot
gegen Compliance-Richtlinien verstol3en )
zu Ubernehmen.
« Veraltete Datensatze, einschlieBlich aller

Notizen, Aktivitaten und Mitteilungen
- Doppelte Kontaktdatensatze und andere

Uberflissige Informationen


https://cloudingo.com/
https://www.infocleanse.com/
https://www.tye.io/

Phase 1 Zurlick zur Tabelle ®

Daten sichern

Sobald Sie die zu migrierenden Daten festgelegt und die
unnoétigen Daten entfernt haben, ist es an der Zeit, einen
Plan fir die Datensicherung zu erstellen. Unabhangig
davon, ob Sie nach der Migration noch Zugriff auf Sales-
force haben oder nicht, ist es immer eine gute Idee, Ihre
gesamte Datenbibliothek zu sichern - fiir den Fall, dass
wahrend des Migrationsprozesses etwas schiefgeht.

Erstellen Sie ein systemweites Back-up, aber achten Sie
besonders auf die Daten, die Sie wahrend der Migra-
tion am ehesten verlieren, wie Zeitstempel oder manuell
eingegebene Notizen, und erstellen Sie einen speziellen
Plan zur Sicherung oder Aufbewahrung, um diese Infor-

mationen zu schitzen.

Sie kdnnen einen standardmaBigen CSV-Export
verwenden, um Daten aus Salesforce zu extrahieren,
oder eine APl oder Integration einrichten, um lhre Daten
aullerhalb von Salesforce zu sichern und sicherzustellen,

dass nichts verloren geht.

+ Der ultimative Leitfaden fur die Migration von Salesforce zu HubSpot
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Phase 1 Zuriick zur Tabelle B

Migrationsplan erstellen

Jetzt ist es an der Zeit, die Migrationsanforderungen, das
Plattformmapping und die Liste der Assets in einen stimmigen
Migrationsplan zu ibertragen. Dieser Plan hilft Ihnen nicht nur
bei der Organisation, sondern fliihrt Ihre Teams auch durch den
Prozess und stellt sicher, dass alle ihre unterschiedlichen Rollen
und Verantwortlichkeiten verstehen.

O Ubertragen Sie lhren Teams Verantwortung. Bestimmen
Sie fiur jede Phase des Migrationsprozesses eine oder
mehrere Personen, die daflir verantwortlich sind. Wenn Sie
die Verantwortlichkeiten im Voraus festlegen, kénnen Sie
potenzielle Schwierigkeiten effizienter I6sen und verhin-

dern, dass Ihr Projekt ins Stocken gerat.

O Identifizieren Sie wichtige Meilensteine. Unabhdngig von
Ilhren konkreten Zielen gibt es mehrere wichtige Meilen-
steine, die Sie auf dem Weg dorthin verfolgen sollten.
Dokumentieren Sie diese entscheidenden Etappen anhand
der Prioritaten der Stakeholder, der Kapazitaten lhres
Teams und der geschatzten Abschlussdaten, um darauf
basierend lhren umfassenden Projektzeitplan zu erstellen.

+ Der ultimative Leitfaden fur die Migration von Salesforce zu HubSpot

Meilensteine sind von zentraler

Bedeutung, um Ihr Migrationsprojekt

erfolgreich zu beenden. Im Folgenden

finden Sie einige wichtige Etappen, die

Sie in lhren Migrationsplan aufnehmen

sollten:

900000

Zuordnung der Assets
abschliel3en

Ersten Import
vornehmen

Samtliche Daten
beschaffen

Uberprifungen und
Tests abschlielen

Mitarbeiterschulungen
durchfuhren

Nutzung von Salesforce-
Plattform einstellen




O Erstellen Sie einen realistischen Zeitplan. Legen
Sie Ihre wichtigsten Meilensteine fest und erstellen
Sie einen ausfihrlichen Zeitplan, in dem Sie Abhan-
gigkeiten, nicht verhandelbare Fristen und Bereiche
mit flexibler Zeitplanung erfassen. Legen Sie kurz-
und langfristige Ziele fest, mit dem Hinweis, dass
Sie lhren Zeitplan anpassen missen, wenn Sie die

Ziele nicht wie erwartet erreichen.

Tipp: Nutzen Sie das DARCI-Framework, um klare
Rollen und Zustandigkeiten festzulegen und die
Verantwortlichkeiten der Teams wahrend lhres
Migrationsprojekts zu verfolgen. Schauen Sie sich
zum Einstieg das Projektmanagementmodell fiir die

CRM-Datenmigration von HubSpot an (auf Englisch).

O Teilen Sie die Informationen. Sobald Sie Ihren
Migrationsplan fertiggestellt haben, sollten Sie ihn
mit allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern lhres
Unternehmens teilen, insbesondere mit denjenigen,
die direkt von Systemausfallen oder voriiberge-
henden Prozessanderungen betroffen sind - und
auch mit allen, die von den neu eingeflihrten

Systemen und Prozessen betroffen sein werden.


https://www.hubspot.com/migration-project-management-model
https://www.hubspot.com/migration-project-management-model

Phase 2



Phase 2

Zurlick zur Tabelle ¥

HubSpot-Instanz konfigurieren

Sie mussen verschiedene Elemente basierend auf den
spezifischen Migrationszielen und Datenanforderungen
Ilhres Unternehmens konfigurieren - unabhangig davon, ob
Sie bei null anfangen oder Salesforce-Daten in eine bereits
bestehende HubSpot-Instanz migrieren.

Wenn die meisten lhrer Daten unverandert migriert werden
konnen, integrieren Sie einfach Salesforce und HubSpot, um

Felder direkt in Eigenschaften zu tbertragen, und lassen Sie

ein wenig Spielraum flr punktuelle Anpassungen.

Erfahren Sie, wie Sie das CRM-System von HubSpot einrichten X

Finden Sie heraus, wie Sie lhre Daten in das CRM von HubSpot

importieren X

Auf der anderen Seite kann es sich lohnen, benutzerdefi-
nierte Integrationen und Automatisierungen zu prifen, um
den Prozess zu optimieren, wenn Sie mehrere komplexe

Anpassungen durchfiihren mussen.

O Felder nach HubSpot migrieren. Definieren und
erstellen Sie mithilfe der Tabelle, die Sie in der
vorherigen Phase erstellt haben, benutzerdefinierte
Eigenschaften im CRM-System von HubSpot. Die
direkte Zuordnung von Feldern zu Eigenschaften ist
recht einfach (Vorname zu Vorname, Unternehmen
zu Unternehmen etc.), aber Elemente wie Dealpipe-
lines, Vertriebsprozesse und Vorlagen mussen in lhrer
CRM-Plattform von Grund auf neu erstellt werden. Wenn
Sie bei lhrer Migration eine APl verwenden, beziehen
Sie Aktivitaten wie Aufgaben, Anrufe und Dokumente
mit ein, um sicherzustellen, dass sie wie erwartet
korrekt Ubertragen werden.
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https://academy.hubspot.com/courses/set-up-your-hubspot-crm-for-growth?library=true&q=CRM&library=true
https://academy.hubspot.com/lessons/importing-data-hubspot-crm?library=true&q=CRM&library=true
https://academy.hubspot.com/lessons/importing-data-hubspot-crm?library=true&q=CRM&library=true
https://knowledge.hubspot.com/de/crm-setup/manage-your-properties?&_ga=2.128519951.2081888304.1636398752-981387003.1621370486&_gac=1.83817572.1635968626.Cj0KCQjw5oiMBhDtARIsAJi0qk1mCMJiS2BA47Emec-fRwsc3aiBA5JXXHpKt3yhCYMGAEN0VDA1kKMaAnc0EALw_wcB#create-custom-properties
https://knowledge.hubspot.com/de/crm-setup/manage-your-properties?&_ga=2.128519951.2081888304.1636398752-981387003.1621370486&_gac=1.83817572.1635968626.Cj0KCQjw5oiMBhDtARIsAJi0qk1mCMJiS2BA47Emec-fRwsc3aiBA5JXXHpKt3yhCYMGAEN0VDA1kKMaAnc0EALw_wcB#create-custom-properties

O Workflows erstellen. Nachdem alle Eigenschaften und
Assets konfiguriert sind, missen Sie jetzt Workflows und
andere automatisierte Funktionen einrichten, damit lhre
Teams das neue CRM-System optimal nutzen kdnnen.
Diese Funktionen ermdglichen es Ihren Teams, Routi-
neaufgaben, Benachrichtigungen und Aktualisierungen
von Datensatzen zu automatisieren, wodurch auch die
Marketing- und Vertriebsprozesse noch einfacher opti-
miert werden konnen. AuBerdem sollten Sie zu diesem
Zeitpunkt Benachrichtigungen fiir die Ubergabe an das

Weitere Informationen finden Sie hier X Vertriebsteam, Interaktionen mit Kontakten und alle
anderen Prozesse einrichten, die zu einer besseren
Abstimmung lhrer Vertriebs-, Service- und Marketing-

teams beitragen.

O Assets Uibertragen und neu erstellen. Wahrend einige O Chronikobjekte anpassen. Mit der CRM-API von

Ihrer Assets direkt migriert werden kénnen, miissen HubSpot kénnen Sie Chronikeintrége erstellen, die

andere komplett neu erstellt werden. Neben einzelnen Ihre Kontakte anhand ihrer Interaktionen mit Ihrem

Feldern, Eigenschaften und Objekten missen Sie Unternehmen segmentieren und wertvolle Kontextin-

auch verschiedene Vorlagen im CRM von HubSpot formationen Uber ihre Aktivitdten liefern, z. B. ob sie

neu erstellen. Erstellen Sie jedes Element, wie z. B. tatsachlich an dem Webinar teilgenommen haben, fiir

E-Mail-Vorlagen, Formulare und Landingpages auf der das sie sich angemeldet haben, oder ob sie das Con-

Grundlage Ihrer Datenmapping-Tabelle und notieren tentangebot heruntergeladen haben, nachdem sie

Sie alle strukturellen Anpassungen und Parameter flr ein Formular zur Leadgenerierung ausgefillt haben.

die zukinftige Verwendung. Jetzt ist auch der perfekte Erstellen Sie Eventvorlagen, fiigen

Zeitpunkt, um die neuen Assets hinzuzufligen, die Sie Sie Token hinzu und passen Sie die

Details an, damit Ihr Eventtracking
nach dem Import lhrer Sales- @

force-Daten sofort bereit ist.

in IThrem urspriinglichen Migrationsplan identifiziert
haben.

+ Der ultimative Leitfaden fur die Migration von Salesforce zu HubSpot


https://www.hubspot.de/products/salesforce

Phase 2

Zurlick zur Tabelle ¥

lhre Daten nach HubSpot migrieren

Jetzt ist der Zeitpunkt gekommen, |hre Daten in HubSpot
zu importieren. Dieser Prozess kann auf verschiedene
Weisen durchgefiihrt werden und Sie werden wahrschein-

lich mehrere Methoden verwenden, um lhre Informationen

zu Ubertragen und sicherzustellen, dass sie in HubSpot
abrufbar sind.

Import Gber eine CSV-Datei - Dies ist ein recht einfacher
Prozess und wahrscheinlich die technisch unkomplizier-
teste Option fiir die Ubertragung lhrer Daten. Exportieren
Sie einfach lhre Salesforce-CRM-Daten in eine CSV-Datei
und laden Sie diese in HubSpot hoch, um Kontakte,
Unternehmen, Deals, Tickets, Produkte und Notizen zu
importieren.

Nutzen Sie die Vorteile der Salesforce-Integration — Die
Salesforce-Integration von HubSpot ermdéglicht es Ihnen,
all Ihre Daten aus Salesforce auf einmal zu extrahieren.
Verwenden Sie nach der Einrichtung die Funktion zur
Datensynchronisierung, um lhre Salesforce-Felddaten

in die entsprechenden Eigenschaften in HubSpot zu

migrieren.

+ Der ultimative Leitfaden fur die Migration von Salesforce zu HubSpot

Erstellen Sie nicht Gbertragbare Assets neu -

Verwenden Sie die benutzerdefinierten Eigenschaften,
die Sie bereits erstellt haben, um Salesforce-Daten zu
speichern, die nicht mit einer Standardeigenschaft in
HubSpot lGibereinstimmen. Wenn Sie Daten flr ein Objekt
auBerhalb des Importtools von HubSpot extrahieren,
sollten Sie eine APEX-Batch-Synchronisierung in Erwa-

gung ziehen, um Zuordnungen nicht zu beeintrachtigen.

o = = = = ————————————————————————

Tipp: Vergewissern Sie sich, dass Sie den
richtigen Importtyp fir Uploads im CSV-
Format verwenden. Wenn Sie nur Kontakte
importieren, wahlen Sie den Importtyp

,Ein Objekt”. Wenn Sie Kontakte und Deals
gleichzeitig importieren, missen Sie fiir den

Import,Mehrere Objekte” wahlen.

SRy g M g g S P
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https://www.hubspot.com/sales/crm-import
https://www.hubspot.com/sales/crm-import
https://www.hubspot.de/products/salesforce
https://www.hubspot.de/products/salesforce

Sie sind sich nicht sicher, welche Migrationsmethode Sie
verwenden sollen?

Denken Sie daran, dass die CSV-Methode ideal fir benutzerdefi-
nierte Zuordnungen und Verknilpfungen ist. Sie ermoglicht auch
das Abrufen bestimmter Teilmengen von Datensatzen, erfordert

jedoch technische Vorarbeit fiir eine korrekte Konfiguration.

Auf der anderen Seite lasst eine Integration nur ,Alle Daten” fur
einen oder mehrere Objekttypen zu. Die Integration ist ideal,
wenn Sie Standardmappings oder bereits vorhandene Mappings
unterstiitzen missen, da sie am einfachsten zu verwenden ist.
Sie bietet jedoch deutlich weniger Anpassungsmaglichkeiten als

ein manueller CSV-Import.

Selbst wenn Sie von IThrem Datenmapping liberzeugt sind,
empfiehlt es sich, die Migration schrittweise durchzufihren und
zunachst eine kleine Datenmenge zu testen, anstatt die gesamte
Bibliothek auf einmal zu lGbertragen. Auf diese Weise kdnnen Sie
etwaige Probleme feststellen und Ihren Importprozess anpassen.

Wiederholen Sie diesen Anpassungs- und Nachverfolgungspro-
zess so lange, bis Sie einen fehlerfreien Importstatus erreicht

haben, und importieren Sie dann den Rest Ihrer Daten.



So migrieren Sie benutzerdefinierte Objekte mit APIs

Mit der Salesforce-Integration von HubSpot ist es
problemlos moglich, bestimmte Salesforce-Felder nach
HubSpot zu migrieren, sie berlicksichtigt aber nicht alle
Datentypen. Um benutzerdefinierte Objekte oder einzelne
Datensatze zu migrieren, miissen Sie eine API einrichten,
um Daten zwischen den beiden Systemen zu synchroni-
sieren und um sicherzustellen, dass alle Informationen in

lhrem neuen CRM korrekt organisiert sind.

Es sind HubSpot-APIs fir viele verschiedene Anwen-
dungsfalle und Objekte verfligbar, z. B. benutzerdefinierte
verhaltensorientierte Events und Marketingkalender.

—
o

Erfahren Sie mehr Giber die API (auf Englisch) K.
Lesen Sie die Entwicklerdokumentation
(auf Englisch) X

Mit der E-Commerce Bridge-API kdnnen Sie beispielsweise
E-Commerce-Daten von Salesforce nach HubSpot migrieren
und sofort einsetzbare E-Commerce-Funktionen in lhrer

neuen HubSpot-Instanz konfigurieren, einschlief3lich:

E-Mail-Workflows fur Warenkorbabbriche

Listensegmentierung basierend auf der

Kundenaktivitat

L Dashboards fir E-Commerce-Berichte

D@ C

22


https://legacydocs.hubspot.com/docs/methods/ecomm-bridge/v2/ecommerce-bridge-overview
https://legacydocs.hubspot.com/docs/methods/ecommerce/v2/import-data
https://legacydocs.hubspot.com/docs/methods/ecommerce/v2/import-data

Phase 2

Qualitatssicherung

Zurlick zur Tabelle ¥

Sobald Sie die meisten Ihrer Daten nach HubSpot migriert
haben, sollten Sie die geleistete Arbeit Ihres Teams Uber-
prufen und kontrollieren, ob lhre neuen Daten in HubSpot

wie gewlinscht angezeigt werden.
Bewerten Sie lhre Daten im Hinblick auf:

« Qualitat: Sind Ihre CRM-Daten gut organisiert und voll-
standig? Gibt es fehlende Eigenschaften (oder sogar
ganze Kontaktdatensatze), die noch erfasst werden
mussen?

- Konsistenz: Sind alle Ihre neuen Daten korrekt forma-
tiert? Sehen sie insgesamt einheitlich aus und stimmen
sie mit den vorhandenen Daten in HubSpot lGberein?

« Zuganglichkeit: Sind Ihre Daten basierend auf lhrem
CRM und den verbundenen Eigenschaften leicht
auffindbar? Kénnen Nutzerinnen und Nutzer zuverldssig

verschiedene Arten von Informationen finden?

+ Der ultimative Leitfaden fur die Migration von Salesforce zu HubSpot

Sie konnen Testberichte und Dashboards einrichten, um
einen Uberblick zu erhalten. Sie sollten sich aber auch mit
den Einzelheiten befassen, um sicherzustellen, dass alles
korrekt funktioniert — unter anderem wie Datensdtze organi-
siert sind oder Kontaktnotizen aus Salesforce iibernommen

wurden.

Tipp: Planen Sie bei der Entwicklung
Ilhres Migrationszeitplans einen Puffer von
30 Tagen ein, um Uberpriifungen und Tests

vor der Aktivierung durchzufiihren.
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Phase 2 Zurlick zur Tabelle ®

Tests und Fehlerbehebungen durchfihren

Es ist zwar verlockend, die neue Losung sofort nach
Abschluss der Datenmigration zu aktivieren, aber es ist
besser, Fehler und andere Schwachstellen mit einem
kleinen, engagierten Team zu beheben, bevor Sie das Tool

far Ihr Marketing- und Vertriebsteam freigeben.

Verwenden Sie verschiedene Taktiken, um die Systemleis-
tung zu bewerten und mogliche Probleme zu beseitigen. Fir
einen erfolgreichen Test braucht es mehr als ein automati-
siertes Skript. Sie sollten sich daher auch die Zeit nehmen,
ein Testteam zu bilden, und die Mitglieder bei Folgendem

anleiten:

- Testdauer: Klaren Sie, wie viel Zeit die Teammitglieder
fur das Testen aufwenden sollten, und erklaren Sie, wie
sie vorgehen kdnnen, wenn mehr Zeit oder Ressourcen
bendtigt werden.

Anwendungsfalle: Geben Sie detaillierte Anweisungen,
welche Anwendungsfalle und Szenarien zu testen sind.

- Feedback: Legen Sie Kriterien fest, wie, wo und wann
das Team seine Ergebnisse aufzeichnen soll, sowie alle
zusatzlichen Notizen oder Feedback, die zur Probleml6-

sung beitragen kénnten.

MaBnahmen zur Fehlerbehebung: Erldutern Sie, wie
Probleme zu beheben sind, oder geben Sie spezielle
Ansprechpersonen an, die eine Nachverfolgung ermdég-
lichen, wenn ein anderes Team fiir die Fehlerbehebung
zustandig ist.
Es empfiehlt sich auBerdem, Nutzertests durchzufihren,
um sicherzustellen, dass lhre Endnutzerinnen und -nutzer
verstehen, wie das CRM eingerichtet ist und wie es auf
ihre jeweiligen Tatigkeitsbereiche angewendet wird. Dieser
Prozess gibt Ihnen auch die Méglichkeit, zusatzliche
Einblicke von den taglichen Nutzerinnen und Nutzern zu

gewinnen.



Phase 2 Zuriick zur Tabelle @
Aktivieren

Sie haben lhre Migration abgeschlossen.

Jetzt konnen Sie endlich all Ihre neuen automatisierten

Funktionen und Assets liber das HubSpot-Portal aktivieren.

Sobald lhre neueste HubSpot-Instanz aktiv ist, sollten Sie Ihr
Team daran erinnern, keine Daten mehr in lhr altes CRM von
Salesforce einzugeben - selbst wenn Sie das System noch
nicht vollstandig deaktiviert haben. Hierdurch beugen Sie

Datenverlusten vor.

+ Der ultimative Leitfaden fiir die Migration von Salesforce zu HubSpot
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Phase 3

Schulen Sie lhre Teams

Nach Abschluss der CRM-Migration sollten Sie Ihre Endnutze-

rinnen und -nutzer mit einbeziehen und ihnen zeigen, wie sie alle

Zurlick zur Tabelle ¥

Funktionen und Mdéglichkeiten von HubSpot effektiv einsetzen.
Ohne entsprechende Prozesse im Change Management - wie
Onboarding, Training und kontinuierliche Kompetenzentwick-
lung - werden |hre Mitarbeitenden das neue Tool wahrscheinlich
nicht wie gewlinscht akzeptieren und die leistungsstarken Funk-
tionen nicht richtig nutzen.

Arbeiten Sie mit Stakeholdern, Fihrungskraften und einer Fokus-
gruppe aus Endnutzenden zusammen, um zu erfahren, wie sie
HubSpot neben den bereits vorhandenen Tools und Prozessen
nutzen mochten. Nutzen Sie die gewonnenen Erkenntnisse

sowie die Artikel der Wissensdatenbank zum CRM-System von
HubSpot, um einen Schulungsplan fir lhr Unternehmen zu entwi-
ckeln. Im Folgenden finden Sie einige Tipps, die Sie in diesem

Zusammenhang beachten sollten:

- Gehen Sie bei der Einfiihrung schrittweise vor, um die
Akzeptanz zu fordern. Stellen Sie lhre internen Prozesse
nicht von heute auf morgen um, sondern flihren Sie neue
Funktionen nacheinander ein. Gibt es ein Teammitglied, das
von einer bestimmten Funktion begeistert ist? Dann ernennen
Sie dieses Mitglied zur Ansprechperson fiir den Rest des
Teams, damit alle anderen von der Expertise und Begeiste-

rung fur das entsprechende Thema profitieren konnen.

Fihren Sie mehrere Schulungen in kurzen Abstanden
durch, anstatt eine einzige Prasentation fiir das gesamte
Unternehmen zu organisieren. Auf diesem Weg kdnnen
Sie sich mit den Teilnehmenden austauschen - Sie
konnen sie bitten, ihre Prozesse zu erklaren und neu
erworbene Fahigkeiten zu demonstrieren, um so sicher-

zustellen, dass sie das neue System effektiv nutzen.

Bieten Sie praktische Aufgaben an, die Ihre Mitarbei-
tenden selbstandig erledigen sollen, und fiihren Sie in
den ersten Monaten regelmiBige Uberpriifungen durch.
Die Anwendung des Gelernten ist effektiver als das
Anschauen von Lehrvideos. Geben Sie Ihren Teams also
Ubungsaufgaben oder ermutigen Sie sie, bestimmte

Funktionen im Rahmen der Schulung zu erkunden.

Passen Sie die Schulungen an die jeweiligen Abtei-
lungen oder Aufgabenbereiche an, um lhre wichtigsten
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit den Tools und Tech-
niken vertraut zu machen, die sie unter anderem zum
Durchfiihren von Kampagnen und zur Analyse von Daten
bendtigen. Je gezielter ein Team geschult wird, desto
wahrscheinlicher ist es, dass es die HubSpot-Tools, die
sich auf die eigene tagliche Performance auswirken, in

der Folge auch richtig beherrscht.


https://knowledge.hubspot.com/de/get-started/manage-your-crm-database
https://knowledge.hubspot.com/de/get-started/manage-your-crm-database

Phase 3 Zuriick zur Tabelle K

Datenverwaltung priorisieren

Nachdem lhre Teams und Systeme aufeinander abgestimmt
sind, mussen Sie sich wieder der umfangreichen Datenbiblio-
thek zuwenden, die sich in lhrer neu konsolidierten Plattform
befindet.

Nach erfolgter Datenbereinigung vor der Migration, miissen
Sie nun einen skalierbaren Datenverwaltungsprozess fir lhre
Ablaufe einrichten. Implementieren Sie Qualitats- und Sicher-
heitsstandards, die auf den Best Practices der Branche und
den spezifischen Datenanforderungen lhres Unternehmens -
je nach Branche oder Region - basieren.

Hier sind einige Vorschlage:

- Halten Sie sich an Compliance-Richtlinien, um Klar-
heit in Bezug auf Ihre Daten zu férdern. Priifen Sie die
geltenden Richtlinien und stellen Sie sicher, dass diese in
den Datenverwaltungsprozessen lhres Unternehmens

bericksichtigt werden.

- Validieren Sie Leaddaten, sobald diese in Ilhrem
CRM erfasst werden. Verwenden Sie ein Tool
zur Leadvalidierung, um die Nutzerdaten
bei der Eingabe in Ihr System zu bewerten,
Licken zu schlieBen und Unstimmigkeiten so

schnell wie moéglich zu beheben.

Flhren Sie routinemafBige Bereinigungen und Daten-
audits durch. Fihren Sie monatliche Ausnahmeberichte
durch und planen Sie Audits, um die Datenqualitat zu
bewerten und Liicken oder Ungenauigkeiten zu ermit-

teln.

Automatisieren Sie so viel wie moglich. Optimieren Sie
die Dateneingabe mit der Automatisierungssoftware von
HubSpot, um Ihren Teams Zeit und Mihe zu sparen und

gleichzeitig das Risiko von Fehlern zu verringern.

i3

Wie Sie Daten verwalten und bereinigen X

Datenschutz in HubSpot X


https://www.hubspot.de/products/automation
https://www.hubspot.de/products/automation
https://academy.hubspot.com/lessons/hubspot-business-data-management
https://academy.hubspot.com/lessons/data-protection-hubspot?library=true&

Fazit

Wie geht es weiter?

Mit all IThren Kunden-, Vertriebs- und Marketingdaten im CRM .
von HubSpot kdnnen Sie jetzt auBergewdhnliche Erlebnisse

far alle schaffen, die mit Ihrer Marke interagieren.

Wahrend Sie sich mit den neuen Tools und Prozessen
vertraut machen, dirfen Sie nicht vergessen, dass die
Migration zu HubSpot nicht der letzte Schritt auf dem Weg
zu einheitlichen Geschaftsabldaufen ist. Vielmehr ist es ein
entscheidender erster Schritt, der viele neue Méglichkeiten

flr Wachstum, Optimierung und Anpassung eroffnet.

Im Folgenden finden Sie einige Mdglichkeiten, wie Sie mit
HubSpot weiter wachsen kénnen:

- Bieten Sie fortlaufende Schulungen und Support fir
neue Funktionen an. Das CRM-System von HubSpot
wird standig um neue Funktionen und Integrationsmdog-
lichkeiten erweitert. Halten Sie Ihre Teams Uber die
neuesten Entwicklungen auf dem Laufenden und bieten
Sie ihnen fortlaufende Lernressourcen an, damit sie die
neuen Features und Funktionen kennen- und nutzen

lernen.

+ Der ultimative Leitfaden fur die Migration von Salesforce zu HubSpot

Entwickeln Sie ein CRM-System, das mit Ihrem Unter-
nehmen wachst. Kein CRM-System sollte statisch

sein — es sollte sich mit lhrem Unternehmen weiter-
entwickeln und sich an Ihre Bedirfnisse und die
Anforderungen lhrer Kundschaft anpassen. Nutzen Sie
das Fachwissen von Partnern und achten Sie auf Nach-
haltigkeit, damit sich [hr CRM-System immer an lhre

Geschaftsabldaufe anpasst.

Entdecken Sie das gesamte HubSpot Ecosystem.

Fligen Sie Ihrem CRM zusatzliche Produkte hinzu, um
Bereiche wie den Vertrieb, den Kundenservice oder

Ilhre Geschaftsablaufe zu unterstiitzen. HubSpot stellt
lhnen eine groBe Auswahl von Integrationen und Tools
zur Verfligung, die Sie bei der Entwicklung einer umfas-
senden Losung zur Beschleunigung Ihres Wachstums

unterstiutzen.
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