¥¢ Sales Hub"

Die versteckien Kosien
zusammengebastelter
Systeme

FUr Marketingleitende

Haben Sie Schwierigkeiten, immer mehr Einzelldsungen unter einen Hut zu
bekommen, oder verhindern unzusammenhdngende Daten, dass Sie ein
einheitliches Kundenerlebnis bieten konnen?

Das Verwenden zu vieler Systeme kann Ihre Total Cost of Ownership in die
Hohe treiben und so Ihr Team ausbremsen. Die Zusammenarbeit mit dem
Vertriebsteam verlduft nicht reibungslos und es bleibt weniger Zeit, um
mit Ihren Marketingbemuthungen einen Mehrwert zu schaffen.




Die Analyse

Die Bedeutung von Leadgenerierung:

23 %
15 %

91 %
37 %

53 %

Die Analyse

der befragten Vertriebsmitarbeitenden
zahlten ,Leads mit hoherer Qualitat” zu den
wichtigsten Arbeitsergebnissen, die sie von
Marketingteams bendtigen?

der befragten Vertriebsmitarbeitenden hatten
gerne vorrangig ,mehr Leads“.2

der befragten Marketingprofis gaben an,
die Generierung von Leads sei fur sie das
wichtigste Ziel 2

der befragten Marketingprofis gaben an, die
Generierung von qualitativ hochwertigen Leads
gehore zu ihren grof3ten Herausforderungen.*

der befragten Marketingprofis geben
mindestens die Halfte ihres Budgets fur
Leadgenerierung aus.”

Das Problem Die Losung Die Ergebnisse

Und dennoch:

79 %

aller Marketingleads fuhren zu keinem
Verkaufsabschluss.®

\

~
/



https://blog.hubspot.com/sales/stats-that-prove-the-power-of-smarketing-slideshare
https://www.ruleranalytics.com/blog/inbound-marketing/lead-generation-statistics/
https://www.ruleranalytics.com/blog/inbound-marketing/lead-generation-statistics/
https://www.ruleranalytics.com/blog/inbound-marketing/lead-generation-statistics/
https://blog.hubspot.com/sales/stats-that-prove-the-power-of-smarketing-slideshare
https://bloggingwizard.com/lead-generation-statistics/
https://www.hubspot.com/roi-calculator/marketing

Die Analyse

Die Bedeutung von Abstimmung:

Unternehmen mit einer guten Abstimmung
zwischen Vertrieb und Marketing

sind 67 % effektiver darin, Deals
abzuschlief3en;!

erreichen eine 38 % hohere Gewinnrate im
Vertrieb;?

sind 58 % effektiver darin, ihre Kundschaft zu
binden;?

generieren 208 % mehr Umsatz als Ergebnis
ihrer Marketingbemuthungen;*

erwirtschaften 24 % schnelleres
Umsatzwachstum in einer Zeitspanne von
drei Jahren;®

erzielen 27 % schnelleres Gewinnwachstum in
einer Zeitspanne von drei Jahren.®

Noch nicht tiberzeugt?

_—®
D

95 % der Kduferinnen

und Kaufer kaufen von
jemandem, der ihnen in jeder
Phase ihrer Buyer’s Journey
Inhalte geboten hat ...

60 %-70 % der gesamten
Marketinginhalte werden

von Mitarbeitenden nicht
verwendet.®

.. doch 65 % der
Vertriebsmitarbeitenden
fUhren an, dass sie keine
Inhalte finden, die sie
potenziellen Kundinnen und
Kunden schicken konnen.”

+
*_L

87 % der Fuhrungskrafte aus
Vertrieb und Marketing sind
sich einig: Die Zusammen-
arbeit zwischen Vertrieb
und Marketing ermoglicht
ein entscheidendes
Geschaftswachstum.’


https://review42.com/resources/sales-and-marketing-alignment-stats/
https://www.precisionmarketinggroup.com/blog/sales-marketing-alignment-statistics
https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/en-us/marketing-solutions/cx/2020/images/pdfs/moments-of-trust-v4.pdf
https://www.tribalimpact.com/blog/sales-and-marketing-alignment-statistics
https://review42.com/resources/sales-and-marketing-alignment-stats/
https://www.tribalimpact.com/blog/sales-and-marketing-alignment-statistics
https://www.tribalimpact.com/blog/sales-and-marketing-alignment-statistics
https://www.precisionmarketinggroup.com/blog/sales-marketing-alignment-statistics
https://www.precisionmarketinggroup.com/blog/sales-marketing-alignment-statistics
https://www.hubspot.com/roi-calculator/marketing

Die Analyse

Marketing- und Vertriebsteams wilinschen sich beide einen optimierten
Tech-Stack mit sauberen, miteinander verbundenen Daten.

30% (k) 43% 80% U

mochten Konsistenz fehlen geteilte Daten kénnen Inhalten nicht
personalisieren

30 % der Marketingprofis 43 % der Vertriebs- und

nannten die ,,konsequente Marketingmitarbeitenden Obwohl 80 % der Marketing-
Nutzung von Systemen® als nannten ,,ungenaue/nicht teams? Personalisierung als
wichtigste Forderung an ihre geteilte Informationen zu cesmial i dlE Uirseio
Vertriebsteams.! Zielaccounts und potenzieller

steigerung und Verbesserung des
Kundenerlebnisses betrachten,
konnen mehr als ein Viertel*
keine Personalisierung bieten,

da sie mit fehlerhaften, fehlenden
oder sich widersprechenden
Kundendaten arbeiten, die sich

in unterschiedlichen Tech-Stacks
befinden.

Kundschaft“ als grofite
Herausforderung bei der
Abstimmung von Vertriebs- und
Marketingteams.?


https://blog.hubspot.com/sales/stats-that-prove-the-power-of-smarketing-slideshare
https://blog.hubspot.com/sales/stats-that-prove-the-power-of-smarketing-slideshare
https://emarsys.com/press-release/more-than-a-quarter-of-marketers-have-too-many-tools-in-their-martech-stack/
https://emarsys.com/press-release/more-than-a-quarter-of-marketers-have-too-many-tools-in-their-martech-stack/
https://www.hubspot.com/roi-calculator/marketing

Das Problem
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. . . . LUckenhafte
Isolierte Isolierte Uneindeutige Ubergaben von
Systeme Teams Kundendaten Marketing an den
Vertrieb
Verpasste Keine Erkenntnisse
Gelegenheiten und/ Verlorener darlber, was
oder kein besonderes Umsatz funktioniert und

Kundenerlebnis was nicht



Die Losung

Mit HubSpot bendtigen Sie weniger Zeit, Geld und

Ressourcen fur das Zusammentragen von Daten
und Systemen und haben so mehr Zeit fur das

Aufbauen enger Beziehungen.

Erreichen Sie mit Marketing Hub und Sales Hub

noch mehr;

Nutzen Sie fur Ihre Teams die Vorteile einer
zentralen Datenbank:

Die Analyse

Geteilte Ansicht von Kontakten,
Unternehmen, Deals, Marketingevents und
benutzerdefinierte Objekte

Kanalubergreifendes Tracking von Aktivitaten
Tools fur Account-based-Marketing (ABM)
Berichterstattung und Analytics
Conversation Intelligence

Anzeigenkonversionsevents

Das Problem Die Lésung

4

Die Ergebnisse

Perfektionieren Sie die Ubergabe von
Marketing an den Vertrieb:

Marketingautomatisierung fur die Verwaltung
von Lifecyclephasen und Leadstatus,
Zuweisung von Leads, Vertriebsaufgaben und
interne Benachrichtigungen

Leadscoring

Benutzerdefinierte verhaltensorientierte
Events

Chatbots und Livechats



Das sagt die G2-Community: +

Marketing Hub:

Sales Hub:



https://www.g2.com/search?utf8=%E2%9C%93&query=hubspot&button=

Die¢ Ergebnisse

Die Analyse

Mit

Marketing Hub

Das Problem

Die Losung

Die Ergebnisse

Mehr abgeschlossene Deals

Unternehmen, die die Professional-Version nutzen,
verzeichnen nach 12 Monaten eine Zunahme der
erfolgreich abgeschlossenen Deals um 166 %.!

Bei Unternehmen, die die Enterprise-Version
einsetzen, liegt der Anstieg bei 331 %.?

Grofieres Wachstum der Inbound-Leads

Unternehmen, die die Professional- oder
Enterprise-Version nutzen, verzeichnen eine
Zunahme der Inbound-Leads 3 Monate (um 56 %),
6 Monate (um 106 %),

9 Monate (um 123 %) und 12 Monate (um 149 %)
nach dem Kauf.?

Mehr Websitetraffic

Unternehmen, die die Professional- oder
Enterprise-Version nutzen, verzeichnen nach

12 Monaten eine Zunahme des Websitetraffics um
190 %.%

Berechnen Sie Ihren Return on Investment
(ROID)


https://www.hubspot.de/roi-calculator/sales
https://www.hubspot.de/roi-calculator/sales
https://www.hubspot.de/roi-calculator/sales
https://infogram.com/1pg6yvgw2rd0pwb96l916ngy1yiw0rkv3yj?live
https://infogram.com/1pnm2y51k52qelbz32g96dq95wfm2qje07k?live
https://infogram.com/1pqlmj1g0jk2d2bqpddqn71gl1t0wdx92lp?live
https://infogram.com/1p20mqne95kqwwu0vlj999ywwwsrx6rk00e?live

Die¢ Ergebnisse

Mit
Marketing Hub
+ Sales Hub
zusammen

& Mehr abgeschlossene Deals

Ein 85 % hoherer Anstieg der abgeschlossenen Deals
nach 12 Monaten verglichen zur Kundschaft, die nur
Sales Hub nutzt!

Grofieres Wachstum der Inbound-Leads

Eine Zunahme der Inbound-Leads um 109 % nach
12 Monaten?

Mehr Websitetraffic

Ein 18 % hoherer Anstieg des Websitetraffics nach
12 Monaten verglichen zur Kundschaft, die nur
Marketing Hub nutzt?

Bessere Deal-Abschlussrate

Ein hoherer Anstieg der Deal-Abschlussrate (74 %)
nach 12 Monaten verglichen zur Kundschaft, die nur
Sales Hub nutzt (57 %)*

Mehr Effizienz

Kundinnen und Kunden, die Workflows verwenden,
schlief3en im Durchschnitt 508 % mehr Geschdfte ab
als Kundschaft ohne dieselben Tools.2


https://infogram.com/1p0k7y9gkjkw9mce6dwdqdd5kmun55ye22j?live
https://infogram.com/1pjzr0r1jjx2p0h6yp993llvqefmk6x95dm?live
https://infogram.com/1pmjw5x7zd5m2yt3gpnw527v2pszgk25gzm?live
https://infogram.com/1p7lxd0k7rkk1zhzlelkdpmm05unnd33ney?live
https://infogram.com/1p2mppxgyrdjv9a0q9jqknnd6vfr7mxk0n6?live
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Besser und verbundener wachsen

Die All-on-one-CRM-Plattform von HubSpot bietet
Teams Tools fur das Wachstum, die jeweils allein schon

leistungsstark sind, aber gemeinsam noch besser.

Mehr erfahren



https://offers.hubspot.de/b2b-marketing-automation-magic-quadrant-report
https://offers.hubspot.de/b2b-marketing-automation-magic-quadrant-report
https://hubspot.hubs.vidyard.com/watch/LWHztiCXK3ubqbNMSmnbht

