Sage Sales Management

Stellen Sie die
Konkurrenz in
den Schatten

Die moderne, mobilen CRM-Losung,
die speziell fur die Anforderungen
im Vertrieb entwickelt wurde.
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Vorteile auf eitnen Blick

Stelgern Ste lhre Effizienz, Transparenz und Abschlussquote
mit diesen zentralen Funktionen:

Mobiles CRM

Jederzett und Uberall Zugriff auf alle Kundendaten,
Aktivitaten und Vertriebschancen, optimiert fur
Smartphone und Tablet.

Sprachassistent & KI-Unterstiitzung

Berichte, Besuchsdokumentationen und Aufgaben
konnen per Spracheingabe und Kl-gestutzter
Automatisierung erstellt werden — fur maximale
/ettersparnts.

Echtzeit-Reporting
Alle Aktivitaten, KPls und Vertriebsfortschritte sind
jederzett aktuell und ubersichtlich abrufbar.

Routenoptimierung
Intelligente Planung von Kundenbesuchen und Terminen
—wentiger Fahrzett, mehr Zett beim Kunden.
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Nahtlose Integration

Direkte Anbindung an ERP-Systeme, E-Matl, Kalender
und wettere Tools — fur durchgangige Prozesse ohne
Medtienbruche.

Automatisierte Aufgaben & Follow-ups
Nach Kundenterminen werden automatisch Aufgaben,
Angebote oder Nachfassaktionen generiert.

Datensicherheit & DSGVO-Konformitat
Ihre Daten sind jederzeit geschutzt und entsprechen
hochsten Sicherhetltsstandards.
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Add-ons & Erwetterungen

Passen Sie Sage Sales Management mit leistungsstarken Erweite-
rungen flexibel an Ihre Anforderungen an. Mit diesen Funktionen und
Add-ons machen Sie |hr Vertriebsteam nicht nur effizienter, sondern
auch zukunftssicher — und heben sich klar vom Wettbewerb ab.

Erwetiterte Analyse-Tools
Detatllierte Auswertungen, Dashboards und Prognosen
fur fundierte Vertriebsentscheidungen.

Marketing-Automation
Automatisierte Kampagnen, Lead-Scoring und
Nachverfolgung fur etne optimale Kundenansprache.

Integration von Drittanbietern
Anbindung an wettere Systeme wie Buchhaltung,
Support oder E-Commerce-Plattformen.
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Customizing & Branchenlosungen
Individuelle Anpassungen und branchenspezifische
Erwetlterungen fur maximale Passgenauigkett.

Sage Copilot

Ihr digitaler Assistent fur Zusammenfassungen,
Empfehlungen und die Automatisierung von
Routineaufgaben.

SAGE SALES MANAGEMENT



Wissen Sie, was ithr
Team gerade tut?

Was tun, wenn Aufdendienstmitarbeitende standig unterwegs
sind und das CRM-System als lastig empfinden?

- Berichte werden erst spat — nach Felterabend oder
am Monatsende — manuell eltngetragen.

. D1e erfassten Daten sind oft veraltet, unvollstandig
oder schwer vergleichbar.

- Elne gezielte Steuerung und Forderung des Teams
1st kaum moglich.

Treffen diese Punkte zu, sind lhre verfligbaren Daten
wahrscheinlich weder aktuell noch vollstandig und
lhre Entscheidungen beruhen eher auf Annahmen als
auf belastbaren Fakten.

Soge
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Sage Sales Management
im Elnsatz

Ein Automobtlzulieferer setzte lange Zeit auf Paplerformulare — mit
der Folge unzureichender Reportings und kaum vorhandener Ana-
lysemoglichketten. Die Folge: Hunderte Kunden wurden nicht re-
gelmaldig besucht — und damit blieben wertvolle Umsatzpotenziale
ungenutzt. Der Grund: Es fehlte an etner Moglichkett zur systemati-
schen Nachverfolgung.

Mit Sage Sales Management anderte sich das:

. Jeder Kundenkontakt wurde automatisch dokumentiert.
Es gab eine klare Ubersicht tiber alle Vertriebsaktivitaten.
Inaktive Kunden konnten leicht identifiziert werden.

Das fuhrte dazu, dass mehr Zett fur den Verkauf blieb
und wentger Aufwand fur die Admintistration notig war.

Die Vertriebslettung passte die Losung gemetnsam mit dem Zulie-
ferer an die branchenspezifischen Anforderungen an. So konnten
Aul3endienstmitarbeitende ithre Zeit auf den Verkauf relevanter
Tetlle konzentrieren, statt Potenziale immer wieder neu zu suchen.

SOSG SAGE SALES MANAGEMENT 5



Echte Einblicke
in die Letlstung

Moderne mobile CRM-Losungen stellen Aul3endienstmitarbet-
tenden die gleichen Informationen und Funktionen berett wie
dem Innendienst — optimiert fur Smartphone oder Tablet:

- Kundenhtstortie, Kontakte und Meeting-Ertnnerungen
- Abruf von Prasentationen und Angeboten jederzett

* Direkte Erfassung von Anrufen, Ematls oder
Besuchen

- Automatisches Reporting per Sprachetingabe und
Nutzung der Kl
* Routenplanung mit Geodaten

So stehen alle relevanten Informationen auch betm Kundenter-
min in Echtzett zur Verfugung. Fuhrungskrafte erhalten dadurch

elnen prazisen Uberblick daruber, was passtiert, wo es passiert —
und mit welcher Effizienz.
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Beispiel
Routenoptimierung
im Auf3endienst

Ein Vertriebsmitarbetter startet in Frankfurt und hat Termine in
Wiesbaden, Mainz, Darmstadt und Aschaffenburg.

Ein herkommliches CRM wurde die Termine oft in elner ungunstigen
Rethenfolge planen — mit unnotigen Umwegen und Leerlaufzetten.

Sage Sales Management optimiert die Route, verkurzt die Fahrzetten,
schafft mehr Zett fur Kundengesprache und dokumentiert Abweichun-
gen. So lassen sich 1neffiziente Planungen oder unpassende Gebiets-
auftetlungen sofort erkennen und korrigieren.

Das Ergebnis: Mehr Zeit beim Kunden, mehr personliche Kontakte,
weniger Fahrstrecke — und dadurch spurbar mehr Effizienz.

Sage

SAGE SALES MANAGEMENT

B il
DIENSTAG, 03 APRIL

Dashboard

Bloomsbury Klinik
Kunde

Heute von 16:00-17:00
Meeting mit Ross Uber neue...

Verkaufsbesuch y Ho [0
Punktlich (1 Stunde) 47 Min &

e
2 o

Check-1n

Nachste Termine Hinzuflgen

I Bloomsbury Klinik
Erstes Meeting
16:00-17:00

IR  Melville Krankenhaus
3 Videoanruf - Verhandlung
MI

16:00-17:00

o @ O

Dashboard Accounts Opportunities Kontakte Mehr




Beispiel
Kundenbesuche effizient
dokumentieren

Die Vertriebsmitarbetterin erkennt tim Dashboard der Sage Sales Ma-
nagement-App eltnen bevorstehenden Kundentermin. Zur Vorberet-
tung offnet sie die Kundendetatls und lasst sich von Sage Copilot
elne kompakte Zusammenfassung der aktuellen Sttuation erstellen —
tnklusive fruherer Aktionen, Bestellungen und geplanter Schritte.

Nach dem Termin dokumenttert sie den Besuch per Spracheingabe.
Sage Coptlot erstellt automatisch elnen Bericht und lettet Aufgaben
fur Nachbesprechungen, Meetings, Angebote oder Rabattanfragen ab
— inklusive direkter Frelgabe.

Auch Bestellungen erfasst sie — mit Kommentaren, Pretsen und
Produkten, die automatisch aus dem ERP-System ubernommen
werden. Der Bericht wird anschliel3end an den Kunden gesendet.

Das Ergebnis: strukturierte Vorbereitung, effiziente Dokumentation
und nahtlose Nachverfolgung — alles 1n elner App.
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Klare Kennzahlen
fur bessere
Entscheldungen

Sage Sales Management liefert klare, messbare KPls,
die eln prazises Reporting sowie die gezielte Wetter-

entwicklung jedes einzelnen Vertriebsmitarbetitenden
unterstutzen:

. Wie viele Kundenbesuche fuhren zu etnem Abschluss?
. Welche Reglonen werden vernachlassigt?
- Wer nutzt welche Materialien erfolgreich?

Sage
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Die vier Letstungs-
Quadranten

Wie lasst sich die Letstung von Mtitarbettenden am besten
beurtetlen? Im Vertrieb zelgen sich vier typische Verhal-
tensmuster. In welchem Quadranten jemand landet, ver-
rat, welche Maldnahmen Fuhrungskrafte ergretifen sollten,
um den Vertrieb gezielt erfolgreicher zu machen.

Sose
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Aktivitatsrate

Sage

Aktivitats- und Umsatzdiagramm

Alex Smith
Vertriebsmitarbeiter

Umsatze: 9.98 Aktivitatsrate: 8.56 I

Laura Johnson
Vertriebsmitarbeiter
Umsatze: 8.12 Aktivitastrate: 7.47
w

|
VERKAUFE

Leistungsstark & aktiv

lhre Top-Performer: hoher Ein-
satz, hervorragende Ergebntsse.
Diese Mitarbeitenden verdienen
Anerkennung — und kontinuterli-
che Motivation. Machen Stie 1hre
Erfolge sichtbar und fordern Stie
den Austausch im Team, damtt
andere von thren Strategien pro-
fitieren.

Leistungsstark, aber passiv
Diese Mitarbetitenden erreichen
thre Verkaufsziele, setzen je-
doch deutlich weniger Energile
und Zett eln als moglich ware.
Sie schopfen ithr Potenzial nicht
voll aus. Ziel ist es, neue Impulse
Zu geben: zusatzliche Aufgaben,
ehrgeizigere Ziele oder gezielte
Motivation, um mehr Aktivitat zu
fordern.
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Aktiv, aber ineffektiv
Engagierte Mitarbettende, die
viel Zett investieren, aber nur we-
nige Abschlusse erzielen. Ursa-
chen sind oft falsche Zielgrup-
pen, fehlende Nachverfolgung
oder Schwachen im Verkaufspro-
zess. Training, Feedback und etn
klarer Fokus helfen, thre Energte
in Ergebnisse zu verwandeln.

Wenig Einsatz, wenig Output
Der kritischste Quadrant: gerin-
ge Aktivitat und schwache Ergeb-
nisse. Grunde konnen fehlende
Motivation, mangelndes Selbst-
vertrauen oder unzureichende
Eignung sein. Analysieren Sie die
Ursachen und bieten Sie geziel-
te Entwicklungsmaldnahmen an

— oder prufen Stie alternative Ein-
satzmoglichketten.
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Vom Einblick
zur Aktion

Dretl Hebel fur gezielte Vertriebsentwicklung mit Sage Sales
Management:

1. Wissensaustausch fordern
Erfolgreiche Mitarbeitende tetlen thre Best Practices mit dem
Team — gestutzt auf transparente CRM-Daten.

2. Individuelle Ziele definieren
KPls auf den jewetligen Letlstungstyp zuschneiden:
mehr Meetings, neue Kunden, Cross-Selling und mehr.

3. Anerkennung & Anreize geben

Starke Letstungen sichtbar machen — durch Belohnung, Wetter-
entwicklung und Motivation. Schwachere Letstungen gezielt
unterstutzen. CRM-Daten schaffen die Grundlage fur beides.

Mit Sage Sales Management haben Sie nicht nur Elnblick in
aktuelle Entwicklungen, sondern konnen diese auch aktiv steuern
und posttiv beeinflussen.

Sage
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Fazit

Ein mobtiles CRM wie Sage Sales Management macht Ihr
Vertriebsteam effizienter, motivierter und erfolgreicher.

Es reduziert administrativen Aufwand, gibt klare Einblicke
in Echtzett und hilft Ihnen, bessere Entschetldungen zu
treffen.

Mehr Effizienz. Mehr Umsatz. Mehr Wirkung.
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